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RESUMEN

Nuestro objetivo principal es lograr una disminucion en los ajustes que se realizan

mensualmente en los locales de las farmacias Cruz Azul de la Zona 5.

Para este objetivo se utilizara los métodos hipotético-deductivo donde nos ayudara a
definir las hipétesis del porque el alto indice de los ajustes llegando a una deduccion y
poder sostener nuestra teoria. EI método analitico—sintético nos sera de gran ayuda
para poder analizar los productos que se ajustaron obteniendo un estudio del
comportamiento general en los locales y poder sintetizar los motivos de ajustes
utilizados en la empresa. EI método inductivo-deductivo sera nuestra base para
determinar que productos no se debieron ajustar llevandolo de un nivel particular a
general teniendo en cuenta que se generan ajustes de un mismo producto en varios
locales. Y desde lo general a lo particular permitiendo disminuir los valores generales

de los ajustes hasta llevarlos a un solo ajuste en un local.

Nuestros resultados nos permitirdn en el futuro reducir un alto porcentaje de los valores
ajustados por motivos de fraccionamiento al gasto teniendo como herramienta para este
resultado la verificacion de los lotes y fechas de caducidad de las blister de los
productos. También se gestionara una politica de revision de minimos y maximos para
los encargados de los locales y poder tener una mejora en este proceso con la finalidad
de tener menos productos de baja rotacion en los locales. Se dejara como conclusion
la propuesta de establecer una herramienta tecnoldégica que nos permita devolver las
blister completas y conciliar los productos para proceder con la devolucién a los

proveedores segun lo estipulado por las politicas internas de la compafiia.

Palabras clave: Ajustes, Fraccionamiento, minimos y maximos, blister, productos de

baja rotacion.
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ABSTRACT

Our main objective is to achieve a decrease in the monthly adjustments made on the

premises of the Cruz Azul pharmacies Zone 5.

For this purpose the hypothetical-deductive methods which will help us define the
hypothesis that the high rate of reaching deduction adjustments and to sustain our
theory was used. The analytic-synthetic method will be of great help to analyze the
products were adjusted to obtain a survey of the general behavior on the premises and
to summarize the reasons used in business settings. The inductive-deductive method
will be our base to determine which products are not bringing it should set a general
level particularly considering that the same product settings are generated at various
locations. And from the general to the particular enabling lower overall setting values

to take them one at a local setting.

Our results allow us in the future to reduce a high percentage of the values set on the
basis of expenditure splitting taking this result as a tool for checking of batches and
expiry dates of the blister products. Policy review of minimum and maximum charge of
the home and also manage to have an improvement in this process in order to have
less slow-moving products on the premises. The proposal to establish a technological
tool that allows us to return the complete blister and fall products to proceed with the

return to suppliers as stipulated by the internal policies of the company let conclusion.

Keywords: settings, fractionation, minimum and maximum blister, slow moving

products.



INTRODUCCION

La presente investigacion esta dirigida al estudio del aumento que sufre el ajuste al
gasto por fraccionamiento, por el mal manejo de los farmacos de baja rotacion que
ocurre en farmacias Cruz Azul por parte de los recurso humano de la empresa ya que
no existe un buen manejo de las politicas de devolucién a causa por este motivo los
farmacos no pueden ser devueltos a los proveedores, se realizara varios estudios para
poder lograr bajar los ajustes por fraccionamiento teniendo en cuenta y verificando
como se realiza el retiro de los productos por fecha corta. Los empleados tienen que
tener en cuenta la fecha de caducidad de los farmacos, asi como es el manejo de
minimos y maximos para verificar que no haya incremento de los productos de baja
rotacion, verificar si la falta de capacitacion al personal sobre las politicas de

devolucion esta afectando en el manejo de los productos de baja rotacion.

Para la sociedad este proyecto trata de evitar un expendio de productos no aptos para
el consumo humano mejorando los controles de calidad y controles internos de
farmacias Cruz Azul para de esta manera brindar un mejor servicio a los clientes
externos, debido a que en la actualidad los clientes no toman las medidas de

precaucion de revisar las fechas de caducidad de los productos adquiridos.

Esta investigacion contribuira a la empresa como al recurso humano, por el mal
manejo de los productos de baja rotacion pierden las dos partes, al no poder vender
estos productos baja la rentabilidad para la empresa y el recurso humano no recibe
una buena remuneracién por no tener la facilidad de venta de estos productos

implicando con esto no llegar a las variables que se manejan en la empresa.

Se solicitara una herramienta tecnoldgica que ayude a enlazar con el resto de locales
para poder saber cuales son los blister que no podran ser devueltos y compararlos
con el resto de locales para poder remplazarlos y no enviarlo al gasto por

fraccionamiento y poder cumplir con las politicas internas de devolucion.

La investigacion realizada se diferencia de otras pues en ellas solo se dedica a un solo
local mientras que la nuestra se ejecutara a la cadena de farmacias Cruz Azul en la

Zona 5, si esta investigacion llega a tener un impacto fundamental e importante en los

2



valores de los ajustes al gasto por fraccionamiento y los gerentes de la empresa
deciden llevarla a cabo aumentaria en gran valor la utilidad, el ajuste del gastos por

fraccionamiento tendra una baja muy importante a causa de los cambios presentados
en nuestro estudio.



CAPITULO |

1. EL PROBLEMA

1.1.PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.1.1. Problematizacién

Farmacias Cruz Azul se origind hace 15 afios dando un gran servicio a la comunidad,
esta cadena de farmacias esta ubicada en 150 ciudades del Ecuador. La linea de
productos que maneja Farmacias Cruz Azul se despliega desde productos de
consumo masivo hasta los medicamentos que ayudaran a nuestros clientes a cuidar

su salud.

La salud de los clientes siempre esta primero en nuestros pensamientos, con esta
ideologia en practica Farmacias Cruz Azul acata todas las disposiciones dictadas por
el Ministerio de Salud Publica. Con esta ideologia se cumple con la disposicion de la
evacuacion de los productos con 60 dias de anticipacion de su fecha de caducidad sin
embargo existen grandes cantidades de productos ajustados por no cumplir con los
requisitos de devolucion. En la actualidad se siguen realizando ajustes de este tipo los
mismos que nos llevan a tener valores altos en este rubro por la falta de una
herramienta que nos permita poder validar en el sistema informatico los lotes y fechas

coincidentes a nivel nacional.

Estos ajustes se produce por la falta de conocimiento del proceso de retiro de
productos por fecha corta causando un aumento de productos que se enviarian al

gasto, dicho efecto tendra un impacto en el Estado de Resultados.

De igual forma la falta de revision de minimos y maximos de los productos de baja
rotacion afectan a los ajustes teniendo un incremento de productos de baja rotacion

al no realizar el debido proceso de actualizacion en los minimos y maximos.

La restriccion de venta de medicamentos sumado con la falta de capacitacion en el
personal en las politicas de devolucion genera un alto nivel de productos que no

cumplen con los requisitos para poder realizar la devolucion a los proveedores.



La falta de revision de los productos en todos los locales antes de ajustar, produce un

aumento de valores en el ajuste al gasto.

De mantenerse esta situacion en Farmacias Cruz Azul este rubro se volvera critico al
finalizar cada afo por el alto valor que genera de perdida de manera global, adicional
el recurso humano que labora en los locales se adaptara a la situacion tratando de
gue todos los productos sean ajustados mediante este tipo de ajuste perjudicando a
la empresa. Los minimos y maximos de los productos que existen en los locales de
Farmacias Cruz Azul sin el debido control tendran una alta incidencia en este rubro
porque si no controlamos este proceso de manera adecuada tendremos muchos
productos que no tienen rotacion en las farmacias elevando el nimero de ajustes que
se deberdn ejecutar cada mes a causa de esta falta de control. La falta del
cumplimiento de las politicas de devolucion aumenta el nimero de productos que no
son devueltos al proveedor afectando al ajuste realizado mensualmente y como no
existe una herramienta que nos permita comparar los lotes y fechas con el resto de
las existencias solo se realizan los ajustes correspondientes elevando el valor

mensual de este rubro.

Este problema tendra un control exhaustivo en todos los locales y se solicitara un
reporte semanal de los ajustes generados con el motivo de productos al gasto, estos

datos nos servira para tener un control estadistico de un mes versus el anterior.

1.1.2. Delimitacién del problema

Pais: Ecuador
Zona: Zona 5
Sector: Urbano

Area: Administrativa

Aspecto: Mejoras de politicas y procedimientos de control interno
Recurso Humano: 317 que son el objetivo de investigacion.

Tema: Gestion Administrativa de los productos ajustados con motivo al gasto
por fraccionamiento de las farmacias Cruz Azul de la Empresa DIFARE S.A de la Zona

5 en el periodo 2014.



CUADRO N#1
Numero de empleados

Base de datos de DIFARE S.A.

DISTRIBUIDORA FARMACEUTICA ECUATORIANA DIFARE S.A.| ~ | Total Empleados | ~

ALIANZAS 41
CADENA DE SUMINISTRO 525
CONSUMO OTC 18
CORPORATIVO 259
CRUZ AZUL 1369
DIRECTORIO 36
DISTRIBUCION e
DROMAYOR 167
FARMA 63
FARMACIAS 109
FRANQUICIAS CRUZ AZUL 3
INMOBILIARIA 3
INTERNACIONAL 2
JUBILADOS 3
PHARMACYS 717
REPRESENTACIONES 29
TECNOLOGIA Y SISTEMAS 1
Total general 3444,
EMPLEADOS FARMACIAS CRUZ AZUL ZONA 5 - | Total Empleados | ~
CRUZ AZUL 317
TOTAL EMPLEADOS FARMACIAS CRUZ AZULZONA 5 317,

Elaborado por: Enrique Barzola — Evelyn Ramos
1.1.3. Formulacion del problema

¢, Como incide los ajustes por fraccionamiento de pastillas de baja rotacion en la

Cadena de Farmacias Cruz Azul?
1.1.4. Sistematizacion del problema

¢En qué afecta la falta de concientizacién en el seguimiento del proceso de retiro de

productos por fecha corta al aumento de productos que se enviaran al gasto?

¢En qué afecta la revision de minimos y maximos de los productos de baja rotacion al

incremento de productos de baja rotacion?
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¢,De qué manera afecta la falta de capacitacion en el personal para identificar que

productos son de baja rotacién para no poder realizar la devolucién a los proveedores?

¢En qué nivel afecta la falta de revision de los productos por caducar antes de realizar

la venta con el aumento de las cuentas por cobrar a los recursos?
1.1.5. Determinacion del tema

Gestion Administrativa de los productos ajustados con motivo al gasto por
fraccionamiento de las Farmacias Cruz Azul de la Empresa DIFARE S.A. de la ZONA

5 en el periodo 2014.
1.2.OBJETIVOS
1.2.1. Objetivo general

Realizar un estudio para lograr una disminucion de ajustes por fraccionamiento de

productos de baja rotacion de la Cadena de Farmacias Cruz Azul
1.2.2. Objetivos especificos

o Establecer en que forma incide la falta de conocimiento del proceso de retiro
de productos por fecha corta en el aumento de productos que se enviaran al gasto.

. Determinar de qué forma afecta la falta de revisién de minimos y maximos con
el incremento de productos de baja rotacion.

o Analizar cémo afecta la falta de capacitacion en el personal de las politicas de
devolucion en la no devolucién a los proveedores.

o Analizar cémo afecta la falta de revision de los productos en los locales antes
de ajustar con el aumento de productos ajustados con motivo al gasto de la Cadena
de Farmacias Cruz Azul.

1.3.JUSTIFICACION

1.3.1. Justificacion de la Investigacion

Realizado el analisis de la situacion de la empresa se puede establecer con claridad

la necesidad de implantar un nuevo método de control de los productos que tienen

una baja rotacién y que debido a la mala préactica del personal ocasiona que se genere

una pérdida en la utilidad de la empresa. Adicional a esto se tendra la colaboracion de

las Farmacias para implementar un proceso con las herramientas tecnologicas para
7



poder facilitar la aplicacion del nuevo disefio y a través de ellos dar un seguimiento y

evaluar las mejoras que se obtendrian.

Con la informacién que se tendra a través de este proceso investigativo podremos
dar una solucion a la problematizacion que existe en la empresa y llegar a
implementar un manual de procedimientos en la administracion de los productos de
baja rotacion para reducir la perdida de utilidad generada por la mala utilizacion de
este proceso.



CAPITULO Il

2. MARCO REFERENCIAL

2.1.MARCO TEORICO
2.1.1. Antecedentes histéricos

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 fundacion de
GRUPO DIFARE, ya que constituye el inicio del negocio de distribucion. Un servicio
diferente, que se caracterizd 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 atencién de pequefias y medianas farmacias.

Poco a poco la empresa empezé 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 mts? y se

organiza Distribuidora Rene.

En julio de 1987, con el objetivo de darle una proyeccion 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 méas 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

2000mts? en la via terminal terrestre.!

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.

Nuestra labor en la Division de Distribucion nos ha permitido alcanzar una cobertura
mayor a 3400 puntos de venta a nivel nacional, entre farmacias, sub-distribuidores y

mayoristas del canal farmacéutico y de consumo.

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, atencién profesional,

personalizada y agil.

La Division de Representaciones de Productos, en alianza con importantes
laboratorios farmacéuticos, incorpora y desarrolla marcas nacionales e
internacionales en el mercado ecuatoriano. Entre sus marcas mas conocidas se
encuentran Menticol, Mentol Chino, Hepagen, Lacteol, Mixavit, Mebo, Atrolip,
Proton, Cipran, Kurador, entre otras.

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

1 http://slideplayer.es/slide/1057414/
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licencias en Ecuador y se encuentra en proceso de instalacion en otros paises de la
region.

Nuestra Responsabilidad Corporativa nos llevé a crear en el 2004 la Fundacion
Educativa FEDIFARE para contribuir con la capacitacion de personas vinculadas al

sector farmacéutico mediante programas académicos y uso de nuevas tecnologias.

Su gestién ha permitido llegar a mas de 8000 beneficiados.?

Grupo Difare y su division de negocios

Distribucion

Es la division que comercializa productos farmacéuticos y de consumo, atendiendo
las necesidades de los diferentes puntos de venta farmacéuticos y de consumo a nivel
nacional, ofreciendo un adecuado abastecimiento mediante procesos de distribucién,
el uso de herramientas tecnoldgicas, comerciales y financieras. Somos pioneros en el

desarrollo de modelos de atencion, incorporando en la cadena de abastecimiento el

pedido electrénico.

Lider de distribucion farmacéutica en el Ecuador, Grupo Difare provee mas de 12.000
items para atender las necesidades de abastecimiento a méas de 3.400 clientes en el
pais, entre los cuales se encuentran minoristas, mayoristas y distribuidores

farmacéuticos y de consumo.

Contamos con dos bodegas principales en las ciudades de Guayaquil y Quito y puntos
de conexion ubicados estratégicamente a nivel nacional que nos permiten cumplir con

tiempos de entregas hasta 24 y 48 horas en ciudades y provincias respectivamente.

Hemos desarrollado modelos de negocio colaborativos tanto con laboratorios como
Novartis, Bayer, Merck Sharp & Dohme y Pfizer, asi como también con los
distribuidores locales ARTISFARMA, DIFAL y APROFARM, gue nos ha permitido

diferenciarnos en el mercado y extender nuestra labor a todas las regiones del pais.®

2 http://lwww.grupodifare.com/quienesomos.aspx
3 http://lwww.grupodifare.com/distribucion.aspx?i=0
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Desarrollo de Farmacias

Grupo Difare promueve las primeras franquicias de farmacias en el pais: Farmacias
Cruz Azul y Farmacias Comunitarias que actualmente cuentan con una cobertura en
165 poblaciones con mas de 960 locales. La cadena Pharmacy’s forma parte también
de nuestras farmacias que brindan a los ecuatorianos el mejor servicio de variedad y

precio de productos.

La cadena Pharmacy’s forma parte también de nuestras farmacias que brindan a los

ecuatorianos el mejor servicio de variedad y precio de productos.*
Representaciones de Productos

Esta division mantiene alianzas con laboratorios internacionales que han confiado en
el Grupo Difare para desarrollar y comercializar sus marcas en el pais. Contamos con

la representacion de los siguientes laboratorios:
e Laboratorio Julpharma (Emiratos Arabes Unidos)
e Laboratorio Stein y Newport Pharmaceutical (Costa Rica)
¢ Ranbaxy (India)
e Chiesi (Espafa)
¢ Axcan (Franco-Canadiense),
e Interfarma y Megapharmaceutical( EE.UU. -E.M.S. de Brasil.).

La divisibn cuenta con un equipo compuesto por visitadores a médicos, asesores
comerciales y promotores para la promocion de los productos en el sector

farmacéutico y de consumo.

Las unidades de negocio de esta division son: Farma, Consumo OTC y Stein.®

4 http://www.grupodifare.com/dfarmacias.aspx?i=0

5 http://www.grupodifare.com/marcasyr.aspx?i=0
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Farma

La Unidad Farmay su equipo de especialistas trabajan en el desarrollo de la estrategia
para las diferentes lineas de productos, las cuales son implementadas tanto en el
Cuerpo Médico como en las farmacias, a través de los equipos de promocion médica

y asesores de venta.

Dentro de las lineas de productos que maneja la unidad Farma se encuentran marcas
como: Cipran, Clavoxine, Cefuzime, Cefrin, Profinal, Paralgen, Inflalid, Artrosamin,
Hemoblock, Isoprinosine, Itrapor, Mebo, Neutrofer, Unigyn, Apevitin, Caverta,
Colcibra, Contiflo, Enhancin, Raciper, Flebodia, Polygynax, 3V, Clofen, Ferrolent,

Gynomikozal, Julphamox, Osteoform, Repoflor, Salden y Simvast.®
Consumo OTC

La unidad Consumo OTC desarrolla productos dirigidos al mercado masivo, asi como

farmaceuticos de venta libre (OTC, “Over the counter”).

Varias de nuestras principales marcas de Consumo y OTC han sido registradas en los
paises de la Comunidad Andina, lo cual ha abierto las puertas a la exportacién a Pera

y Colombia.
Dentro de esta unidad mantenemos las siguientes lineas de productos:
Dolor

Esta linea se compone por marcas posicionadas en el mercado como lo son Menticol,

Mentol Chino, Vaporex, Nodorex, Nodor, Kurador, entre otras.

Como parte de nuestra politica de calidad e innovacion en nuestros productos, los
cuales son fabricados en alianza con varios laboratorios a nivel nacional e
internacional, como: US Nonwovens (EEUU), Plethico (India) y PT Egling-Pharma
(Indonesia). Y localmente con Laboratorios HG, uno de los primeros en obtener la
Certificacion de Buenas Practicas de Manufactura del Instituto de Higiene y Medicina

Tropical 1zquieta Pérez y la Certificacion ISO 9001:2000.

6 http://www.grupodifare.com/marcasyr.aspx?i=0
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Vitaminas y Pediatricos:

Se enfoca en productos relacionados a vitaminas y nutrientes, energizantes e higiene
y cuidado infantil. Entre los vitaminicos tenemos Mixavit para nifios y Pro Energy para

adultos. Ton Was es el energizante natural de nuestro portafolio de productos.

Kurador Baby y Sweet Touch son nuestras marcas relacionadas a la higiene y cuidado

infantil.
Gastro — Nutricional

Esta linea esta conformada por dos marcas de reconocidas como son Hepagen y
Lacteol; para el cuidado y proteccion del Higado y uno de los anti diarreicos y

reconstituyentes de flora bacteriana intestinal mas vendidos del pais respectivamente.

Varias de nuestras principales marcas de Consumo y OTC han sido registradas en los
paises de la Comunidad Andina, lo cual ha abierto las puertas a la exportacion a Peru
y Colombia. Ademas, mantenemos acuerdos de representacion con empresas como

Coinsa (Honduras), Gerco (Colombia) Mission Pharmaceuticals (India)’
Stein

Stein es un laboratorio de Costa rica que desde el 2006 mantiene una alianza
estratégica con nosotros. Actualmente cuenta con una penetracién importante en el
mercado ecuatoriano; cuenta con presencia en otros paises de América Latina. (LINK
PAG STEIN)

Dentro de su portafolio cuenta con la linea cardio-metabdlica, gastrointestinal,

antibiotica, odontologica y dolor, y OTX.

LINEA CARDIOMETABOLICA
% Normolipemiantes: ATROLIP,CEROLIP
“ Antidiabéticos: BIGUANIL, BIGUANIL G.

+« Antihipertensivos: ACEPRES, COACEPRESS

7 http://lwww.grupodifare.com/marcasyr.aspx?i=0
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% Antiagregante Plaquetario: EXPANSIA.
LINEA GASTROINTESTINAL:
¢ Antiulcerosos: PROTON, PROTON 3 (helicobacter),MILENIUM
% Sindrome Intestino Irritable: COLICA
LINEA ANTIBIOTICA
s AZITROBAC.
s CLARITOBAC
s FLOXIMAX.
LINEA ODONTOLOGICA Y DOLOR
% PRONOL,CLOREXIL,MEGACOX
LINEA OTX:
% Antigripales: PHENETAPS,PHENETAPS UVA, PHENETAPS DM

« Vitaminas: ACTIVITON JR.

X/
o

Fibras Naturales: PLANTAFIBER

% Aminoacidos: RECUPEREX?3

L)

Origen Y Antecedentes Histéricos De La Franquicia.

El origen de la palabra franquicia se remonta a la edad media, época en la cual un

soberano otorgaba o concedia un privilegio a sus subditos, (“cartas francas”) quienes

en virtud del mismo podian realizar en determinadas zonas del reino actividades tales

como la pesca y la caza. Estas autorizaciones o privilegios se designaban utilizando

el término “franc”.

Igualmente en esa época la iglesia catdlica concedia, a ciertos sefiores propietarios

de tierras, autorizaciones para que actuaran en su nombre en la recoleccion de los

8 http://www.grupodifare.com/marcasyr.aspx?i=0
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diezmos debidos a la iglesia, permitiendo que un porcentaje de lo recaudado fuera

para ellos, a titulo de comisién y el resto para el papa.

Después del triunfo de la revolucion francesa, la palabra desaparece junto con los
privilegios otorgados a los nobles, y no es hasta el siglo xix que renace en el nuevo
continente, con una concepcion diferente. No obstante, no se puede establecer
exactamente en qué afio vuelve a utilizarse esta figura, aunque puede ubicarse en los

inicios del siglo xix, tras la guerra civil en estados unidos de américa.

el primer antecedente de franquicia en los estados unidos fue probablemente el
otorgamiento a particulares, por via legislativa para la explotacion de algunos servicios
publicos o “public utilities” como fue el caso de los ferrocarriles y los bancos, luego en
la década de 1850 a 1860 la singer sewing machine company para dar solucion a los
problemas que afrontaba con la distribucién de sus maquinas cambio la estructura
basica de su funcionamiento y con ello, sembré las bases del actual sistema de

franquicias , habiendo sido ésta, una franquicia de producto y marca.

Posteriormente la coca cola, la general motors, y la empresa hertz rent a car
comenzaron a utilizar esta manera de reproducir su negocio, al mismo tiempo que en
francia, la fabrica de lanas “la lainiere de roubaix” trataba de asegurar salidas
comerciales para la produccion de una nueva planta. Por la importancia de estos
hechos, ocurridos en estados unidos y francia en forma simultanea, es que muchos

expertos en el tema sitian en 1929 el nacimiento del sistema de franquicias.

El gran auge de las franquicias en estados unidos se produce después de la segunda
guerra mundial cuando miles de soldados regresaron de la guerra y se hizo urgente
su incorporacion a la sociedad. El hecho de que no tuvieran conocimientos
comerciales ni formacion profesional suponia un gran problema para encontrar
trabajo, pero como la mayoria disponia de cierto capital, acertaron en poner un
negocio en régimen de franquicia, que garantizaba el asesoramiento de otras

personas mas preparadas.

Por otra parte, el crecimiento repentino de la poblacion norteamericanay el incremento
generalizado del poder adquisitivo de los consumidores, generd una fuerte demanda

de una variada gama de productos, al mismo tiempo que los avances tecnoldgicos
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permitieron la creacion de nuevos productos y servicios. Era el clima idoneo para el

desarrollo de las franquicias.®
Las Franquicia

Se trata de un contrato por el que una empresa (el franquiciador), cede a otra
(franquiciado), a cambio de una contraprestacion (canon), el derecho a la
explotacién de un conjunto de derechos de propiedad industrial o intelectual, marcas,
nombres comerciales, rétulos, modelos, derechos de autor, etc, para la reventa de
productos o la prestacion de servicios. Ademas implica la prestacion continuada por
el franquiciador de asistencia comercial o técnica durante la vigencia del contrato, asi
como unas facultades de control de este hacia la actividad del franquiciado, rigiéndose

normalmente por pacto de exclusividad.

La finalidad de este contrato es crear una extensa red de distribuidores que facilite la

mayor difusién en el mercado de los bienes o servicios de una empresa.
Ventajas:

e Mejor distribucion de productos y servicios

o Establecimiento de una amplia red, sin necesidad de realizar grandes
inversiones.

o Entrada de un mayor niumero de competidores, con una red de distribucién
uniforme y eficaz.

« Reduce la presién mono politica de las grandes multinacionales.

« El franquiciado puede aprovechar los conocimientos, experiencia, prestigio y

clientela del franquiciador

° http://www.eumed.net/libros-
gratis/2009a/478/ORIGEN%20Y%20ANTECEDENTES%20HISTORICOS%20DE%20LA%20FRANQ
UICIA.htm
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Inconvenientes:

Menor beneficio por unidad, ya que este es compartido

En ocasiones, el precio es muy elevado

La exclusividad a la que se somete la relacion comercial

Dificultad para diversificar y extender el negocio sin consentimiento del
franquiciador

Falta de libertad para organizar su propio negocio, ya que esta sujeto a las

instrucciones del franquiciador.

Obligaciones del franquiciador:

Inscribirse en el Registro de Franquiciadores, creado al efecto por la
correspondiente Comunidad Auténoma.

Facilitar al futuro franquiciado, 20 dias antes de la firma del contrato, toda la
informacion necesaria para poder decidir libremente su incorporacion a la red
de franquicia. Principalmente, los datos del franquiciador, descripcion del sector
de actividad del negocio, contenido y caracteristicas de la franquicia, estructura
y extension de la red y elementos esenciales del acuerdo.

Incorporar nuevos productos, mejorando los existentes y permitiendo que el
franquiciador haga uso de los derechos de propiedad industrial e intelectual
sobre los mismos.

Facilitar en tiempo la mercancia al franquiciado.

Formar, adiestrar y prestar asistencia técnica continua al franquiciado.
Programar los precios de manera que se asegure la rentabilidad y estabilidad
del negocio

Controlar los stocks y la calidad de los productos.

Respetar las clausulas de exclusividad.

Obligaciones del franquiciado:

Pagar el canén establecido, que puede consistir en una cantidad inicial mas un

porcentaje sobre las ventas y los productos suministrados por el franquiciador.

18



« Respetar las instrucciones recibidas en materia de precios, calidad, imagen y
prestigio.

o Aplicar el sistema comercial sefalado por el franquiciador.

« Permitir los controles de calidad y financieros del franquiciador.

e Usar los signos distintivos, know how y los derechos de propiedad intelectual
cedidos por el franquiciador exclusivamente para la explotacion de la franquicia.
Esta obligacion podra estar vigente hasta después de la terminacion del
contrato.

o Guardar secreto de los datos e informaciones, procedentes del franquiciador, a
los que tenga acceso con ocasion del contrato.

e Respetar los pactos de exclusiva.

e No ceder a un tercero los derechos y obligaciones que resulten del acuerdo,

salvo consentimiento del franquiciador.1°
PRINCIPALES FRANQUICIAS ESTABLECIDAS EN EL ECUADOR
POLLO STAV. Venta de pollos a la parrilla.

RESTAURANTE PIM’S: Pim’s es una marca Internacional cuyo nombre proviene del
exclusivo licor Inglés PIMM’S, y ha sido Registrada en Ecuador desde 1981 por
Alejandro Baraya bajo convenio internacional con la Pimm’s Limited de Londres. Sus
Registros reposan en el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI). Ofrece
su marca a un costo de $ 35 mil por cinco afios y una regalia mensual de 9,5%. La
inversion del franquiciado puede ascender hasta en 9.500 ddlares, mas la adecuacion

del local y el “stock” inicial de mercaderia.

FRANQUICIA YOGURT PERSA: Cadena de Comidas Rapidas que con un nuevo
concepto que entrelaza salud y sabor fue penetrando en la mente y el paladar de la
familia  guayaquilefia, instituyéndose “una nueva forma de comer’.

SUBWAY: La franquicia SUBWAY® es la cadena de restaurantes mas grande en

10 http://www.crear-empresas.com/franquicias
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Ameérica del Norte y esta en camino de ser la cadena de restaurantes mas grande del
mundo, es la cadena de restaurantes # 1 en nimero total de restaurantes con mas
establecimientos que ninguna otra cadena en la industria de restaurantes de servicio
rapido (QSR).

Coffee & Toffee. Cafeteria.
LA PARILLA DE HOMERO: Restaurante de Carnes a la Parrilla, fundada en 2004.
GYMBORRE ECUADOR. Play y musica. Clases para nifos.

PRESTO: Pais de origen: Espafia. Tintoreria/lavanderia rapida con la mas alta calidad
— una hora de servicio. Afio de establecimiento: 1994. Tiendas propias: 51. Tiendas
franquiciadas: 490.

HIGIENSEC TINTORERIAS. Empresa espafiola de lavado en seco.

LOS CEBICHES DE LA RUMINAHUI. Establecimiento de comida con especialidad

en mariscos.

CORREOS DEL ECUADOR. Negocio postal.

VIAJES ECUADOR. Forma parte de Globalia, el primer grupo turistico espafiol.
SERVIENTREGA. Envio de paquetes y mas.

PELUQUERIA ZULUOAGA. Servicios de pelugueria y mas.

PERFUMERIA BIBI'S. Venta de perfumes y relacionados.

CELLULEM BLOCK. Empresa europea que se especializa en tratamientos de celulitis

y adelgazamiento.
THE GROWTH COACH: Capacitacion y coaching para negocios y ventas.
PANALERAS POTOTIN. Venta de pafiales a través de tiendas especializadas.
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FARMACIAS CRUZ AZUL. Venta de productos médicos y relacionados.
RE/MAX. Servicios inmobiliarios.

PUBLIPLAN. Consiste en aprovechar la funda de papel en la que habitualmente las
panaderias entregan un producto tan basico como el pan como nuevo medio para que

los anunciantes plasmen su publicidad.
WENDYS. Establecimiento de comidas con especialidad en hamburguesas.*!
EMPRESAS FARMACEUTICAS 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 multiples enfermedades que se presentan tanto
en las zonas urbanas como rurales del pais, es por ello que contamos con una gran

variedad de farmacias que satisfagan todas las necesidades de la poblacién.
Concepto

Las empresas farmacéuticas forman parte del area de la materia médica que se ocupa
de la procedencia, naturaleza, propiedades y preparacion de farmacos. Los
farmacéuticos comparten con los quimicos y los médicos la responsabilidad de

desarrollar nuevos farmacos.
Importancia

La industria farmacéutica se ha dedicado a la fabricacion de medicamentos para todo
tipo de personas, es decir, los productos mas exitosos no son aquellos que estan
destinados a curar enfermedades, sino a mejorar las condiciones fisicas de los

individuos.

11 http://www.rap.com.ec/es/inicio/10-espanol/areas-de-practica/139-franquicias-en-el-ecuador.html
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Objetivo

El objetivo primordial de las empresas farmaceéuticas, es mejorar los servicios
farmacéuticos y extender los llamados “cuidados de salud” al paciente, al personal

médico, al paramédico, a la comunidad y a las instituciones en general.'?

Un supermercado de salud

Tal como sucede con otros negocios, la farmacia moderna permite a los usuarios
recorrer diferentes gondolas en las cuales se exponen los productos. Generalmente,
los productos que estan exhibidos en gondolas son aquellos que no necesitan receta
0 que son de venta libre, mientras que los medicamentos que si la requieren suelen
ser provistos por especialistas que deben verificar la receta u orden del médico antes
de entregarlos. Al mismo tiempo, los responsables de proveer con tales medicamentos
pueden recibir pedidos de recetas magistrales especialmente encargados para cada
cliente.

Normalmente, una farmacia también puede vender productos de cosmética,
implementos relacionados con la kinesiologia, elementos de higiene, etc. Todos estos
productos son hoy en dia complementados, en las grandes farmacias, con productos
no necesariamente relacionados con la farmacéutica tales como golosinas, bebidas,
productos comestibles, piezas de indumentaria menor, perfumes y otros elementos.
Servicios Y Funciones Basicas Complementarias

Finalmente, una farmacia también puede ser utilizada como un centro de atencion
para primeros auxilios, contando en tal caso con el equipo para tomar presién, para
aplicar inyecciones, etc. Esto prueba que las farmacias no pueden ser operadas por
empleados si no que deben contar siempre en su staff con gente especialmente
capacitada para atender las necesidades sanitarias de las personas que alli

concurren. De tal modo, una farmacia es un establecimiento que debe contar con

12

http://dspace.unl.edu.ec/jspui/bitstream/123456789/1361/1/TESIS%20FARMACIA%20JERUSALEN.p
df
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mayores regulaciones sanitarias y legales a la hora de funcionar que cualquier otro
tipo de negocio.

Para asegurar la asistencia de los pacientes en general, las farmacias suelen formar
parte de un sistema de turnos que estad pensado para que siempre haya alguna
farmacia abierta por la zona a la cual los individuos pueden recurrir.t?

Farmacias del Ecuador
Farmacias Econémicas - Quito

Somos una organizacion empresarial dedicada a comercializar productos que a

nuestros clientes les brinde bienestar y salud.

Farmacias Econdmicas, es una farmacia con un formato practico y amigable, que

puede estar presente en cualquier sector y en cualquier ciudad del Ecuador.

Farmacias EconOmicas a la fecha es una Cadena Nacional, presente en 18 provincias,
con 255 farmacias y agrupa mas de un centenar de franquiciados los cuales atienden
a la comunidad con profesionalismo, vision de futuro y "Siempre pensando en tu

Ahorro".

En Farmacias Econdmicas buscamos ofrecer una experiencia de calidad en servicio
al cliente a través de los mas de 1400 colaboradores que permanentemente reciben
capacitaciéon y trabajan con sentido de responsabilidad con la comunidad, la marca y

su desarrollo profesional.*4

Farmacias Fybeca

La Red Vitalcard crece, ahora mas establecimientos afiliados para mejorar tu estilo de

vida y aumentar tu bienestar con solo presentar tu tarjeta.

Fybeca es una empresa orgullosamente ecuatoriana, pionera en el sector del retalil
farmacéutico. Su misidn es contribuir con el bienestar de la comunidad, ofreciendo

servicios de excelencia y un amplio portafolio de medicinas y productos

13 http://www.definicionabc.com/general/farmacia.php

14 www.farmaciaseconomicas.com.ec
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complementario de calidad garantizada. Cuenta con mas de 90 locales ubicados en

las principales ciudades del Ecuador.

Su busqueda permanente de calidad e innovacion, la han convertido en la cadena de
farmacias lider en el pais. Fybeca tiene modernos autoservicios disefiados para
brindar a sus clientes una experiencia de compra UuUnica. Ofrece secciones
especializadas para nifios, adultos mayores, rehabilitacion, servicios de salud, entre

otras.®®
Farmacias Medicity

Contamos con medicinas de especialidad y una gran variedad de productos para la

salud. Creemos que ser feliz te hace bien.

Somos una organizacion empresarial dedicada a comercializar productos que a
nuestros clientes les brinde bienestar y salud, trabajando con honestidad y eficiencia,
buscando que la excelencia en servicio sea nuestro pilar fundamental de crecimiento,

fomentando desarrollo y nuevas fuentes de trabajo en el Ecuador.

Ser lideres con alta eficiencia en la comercializacion de productos y servicios para la
salud y bienestar de los clientes, con una cultura diferenciadora en atencion al cliente,

mejoramiento continuo, crecimiento del personal y rentabilidad de la empresa.®
Farmacias Nueva Selecta - Guayaquil
Distribuidora Farmacéutica Nueva Selecta en Guayaquil

Distribuidora Farmacéutica Nueva Selecta, ofrecemos medicinas nacionales y
extranjeras. Hacemos entrega domicilio, somos proveedores registrados en el Portal

de Contratacion Publica.l’

15 https://www.fybeca.com/site/es/site/institucional
16 http://www.farmaciasmedicity.com/quienes-somos/misionyvision

17 http://www.soyecuatoriano.com/distribuidora-farmaceutica-nueva-selecta-F170FC70319
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Farmacias Sana Sana

Empresa orgullosamente ecuatoriana que cuenta con mas de 280 locales en 70
ciudades de todo el Ecuador.

Farmacias SanaSana es una empresa orgullosamente ecuatoriana que cuenta con

mas de 400 locales en 70 ciudades de todo el Ecuador.

Nuestro propoésito es contribuir con el mantenimiento y recuperacion de la salud y
bienestar de la comunidad, brindando una excelente atencién y la mejor variedad de

productos que necesitas, entre medicinas, productos para bebés y cuidado personal.

Nuestros productos provienen de laboratorios y proveedores reconocidos y de alta

calidad nacionales e internacionales.18
Farmacias Z - Guayaquil

Farmacia con mas de 30 afios de experiencia ofreciendo servicio profesional en la

venta de medicinas, manteniendo un amplio y completo stock de medicamentos.

Obtener la satisfaccidn de los clientes ofreciendo mejores descuentos, promociones y
precios competitivos del mercado.

Mantener un amplio y variado stock de productos que permita satisfacer las

necesidades de su cliente principal (La clinica).

Contar con personal altamente capacitado tanto en la atencién al cliente como en el

manejo administrativo.®
Farmaenlace - Quito
Es un gusto poder servirle.

Nace en el afio 2005 a través de una alianza estratégica entre dos importantes
empresas distribuidoras farmacéuticas: Representaciones Ortiz Cevallos vy

Farmacéutica Espinosa.

18 http://www.sanasana.com.ec/

19 http://www.farmaciaz.com/quienes-somos.html
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En el afio 2006 Farmaenlace (fuente VISTAZO) ocupa el puesto 175 dentro de las 500
mejores empresas en el pais y de acuerdo a la mas reciente informacion disponible,
la empresa se encuentra entre las 100 compafias mas importantes del mercado

ecuatoriano.?°

Pharmacys

Al servicio de tu salud.

Somos una Cadena de Farmacias que satisface las necesidades de nuestros clientes
ofreciendo medicamentos, productos y servicios para el cuidado integral de la salud,

y productos de conveniencia relacionados con farmacias.?!

Farmacias Cruz Azul y Farmacias Comunitarias

Del Grupo DIFARE, con mas de 700 locales franquiciados, constituyen la red mas
grande de franquicias del Ecuador y una de las mas antiguas. Desde el afio 1996 el
Grupo Difare fue la primera empresa que propuso la idea a las farmacias de unirse
para comprar en conjunto y obtener mejores descuentos. La dolarizacion, el
crecimiento de cadenas independientes y la desaparicion de farmacias en los 3
altimos afios, aceleraron la concentracion del mercado y crearon el ambiente ideal
para lograr el objetivo de conformar una cadena. Es asi como el 1ro de Noviembre del
2000, se inauguro la cadena Farmacias Cruz Azul, hoy, la cadena de farmacias mas
grande del pais. Posteriormente lanzaron el concepto de Microfranquicia FARMACIAS
COMUNITARIAS.

En Febrero del 2006 la Presidencia de la Republica les premié con el galardén de
PIONEROS EN LA FRANQUICIA como reconocimiento al esfuerzo, la calidad, la
constancia, y al trabajo en equipo.

Farmacias cruz azul

El 1ro. De Noviembre del 2000, nace la cadena de farmacias mas grande del pais,

Farmacias cruz azul

20 http://www.farmaenlace.com/farmaenlace/quienes-somos/resena-historica

21 http://www.pharmacys.com.ec/ubicacion_punto.aspx?sid=4&mid=3

26



En una primera etapa, contdbamos con una imagen basica, que tenia la intencion de
crear un simbolo que signifique farmacia (la cruz color azul) y mantener el nombre del
dueiio de la farmacia, esto fue como una base principal de nuestra estrategia, pero la
clave estaba en la excelente atencidén 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
corporativa totalmente renovada, apoyada por una agencia publicitaria y una
estrategia ganadora.

En la actualidad Farmacias Cruz Azul, se ha convertido en la alternativa ganadora
para las farmacias y los consumidores finales en todo el pais.

(FARMACIA CRUZ AZUL, 2010).%?

Linea de productos que maneja Farmacias Cruz Azul va desde uso humano hasta
medicamentos para la salud de los clientes.

LOS MEDICAMENTOS

Se los puede definir como: toda sustancia medicinal o sus asociaciones o
combinaciones destinadas a la utilizacion en las personas o en los animales, que se
presente dotada de propiedades para prevenir, diagnosticar, tratar, aliviar o curar
enfermedades y dolencias o para afectar a funciones corporales o al estado mental se
emplean desde hace miles de afios como remedios a los seres vivos, humanos o
animales, a fin de lograr un efecto no solo curativo, sino también preventivo, paliativo

o diagndstico.

El ser humano los comienza a utilizar los medicamentos mediante la imitacion y
empiricamente, observando a los animales y a los vegetales. Utiliza el consumo de

vegetales, empleando diversos trozos de plantas, arbustos y arboles en su estado

22 http://arvalodkv.blogspot.com/2012/05/farmacia-cruz-azul.html
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natural, y va descubriendo diversas utilidades y obteniendo resultados positivos que
dependen de su recoleccion, conservacion y aplicacion.

El desarrollo de la quimica, una vez pasada la época alquimista, ya en el siglo XIX, lo
que permitié procesos extractivos, sintesis, analisis de la pureza de los productos,
valoracion y dosificacion precisa.

También comienza en el siglo XIX y se completa en el XX, el desarrollo de la
microbiologia, fermentaciones y vacunas que propician procesos de inmunizacion.
Actualmente nos encontramos en la época de la biotecnologia y la bioingenieria
molecular.

El medicamento en la actualidad es un factor indispensable en el derecho a la salud y
es responsabilidad del estado el promover iniciativas que conduzcan a un acceso
equitativo y uso racional de los mismos.

Se necesita en consecuencia, que los medicamentos sean accesibles para cualquier
persona que los necesite, pero ademas, para que un medicamento sea efectivo es
necesario que el diagnostico del problema de salud sea correcto, que la prescripcion
sea adecuada, que los medicamentos sean financieramente asequibles, que el
tratamiento sea correctamente seguido por el paciente, que le cause el efecto deseado
y que no le resulte toxico. Porque, tal como dijo el Premio Nobel de Fisiologia en el
afio 1988, el Dr James W. Black: "Los medicamentos son venenos Utiles"?3.

EL CICLO DE LOS MEDICAMENTOS

El medicamento puede ser concebido ya sea por medio de la obtencién de productos
de la naturaleza o por elaboracion en un laboratorio.

Al hablar del ciclo vital del medicamento podemos hacer un simil con el ciclo vital de
los seres vivos. La sustancia medicamentosa se "concibe" bien a través de su
obtencion de productos activos existentes en la naturaleza o bien mediante el disefio
basado en unos presupuestos tedricos. Se "gesta" a lo largo de los ensayos
preclinicos y clinicos exigidos para demostrar su eficacia y seguridad y "nace" como

medicamento en el momento de ser registrado como tal. "Crece" al ser fabricado y

23 |bid. Medicusmundi. 2003
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distribuido, "alcanza su madurez" al utilizarse para el fin para el que nacié y con ello
finalmente "muere”.

Investigacion y desarrollo: Cuando se sospecha que una sustancia puede tener
actividad terapéutica, se tiene que demostrar que tiene una base cientifica. Se realizan
estudios clinicos y preclinicos los primeros se realizan en animales, cultivos celulares
etc., los clinicos van encaminados a realizar pruebas en humanos tomando en cuenta
la fiabilidad y la calidad. Este proceso dura entre 8 y 10 afios y se invierten altas sumas
de dinero (150-400 millones de euros). Desde luego la industria farmacéutica debe
recuperar esta inversion con los precios que se establecen, muchas veces
inaccesibles para la poblacion, con apoyo de la patentes.

Ademas no siempre se realiza investigacion sobre medicamentos para enfermedades
huérfanas o raras que afectan a grupos pequefios de poblacion o para las que afectan
a enfermedades que afectan a la poblacion pobre y no aseguran ganancias para las
empresas farmacéuticas.

Fabricacién: Cumplidos los pasos anteriores y una vez que el medicamento ha sido
registrado se lo fabrica cumpliendo estrictos controles de calidad y siguiendo las
normas de correctas fabricacion o buenas normas de manufactura. Toma en cuenta
materia prima, personal, locales, equipos, maquinaria etc.

Distribucion: El medicamento se transporta en condiciones adecuadas hasta el lugar
de entrega en buen estado, con informacion adecuada y tiempo de validez, listo para
su uso inmediato. Garantizando su calidad.

Almacenamiento: Las bodegas, farmacias, boticas, botiquines, deben garantizar la
conservacion, y condiciones necesarias de temperatura, humedad, luz, limpieza,
estricto control de stocks que garantice la disponibilidad, la seguridad que evite robos
y perdidas y el control de la caducidad.

Prescripcién: Es realizada por un facultativo que conozca el medicamento, dosis,
indicaciones, contra indicaciones, efectos secundarios, interacciones, disponibilidad,
acceso, costo, establecer un diagnostico certero y ver las condiciones del paciente.
Utilizacién de protocolos terapéuticos realizados por equipos multidisciplinarios.
Dispensacion: Es la entrega del medicamento a la persona con las indicaciones de
como utilizarlo, se realiza en la pos consulta. Esto evita la resistencia, las

intoxicaciones y el gasto inadecuado.
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Administracion: Es cuando el paciente toma la medicacién solo o con presencia de
una persona encargada de su administracion. Es necesario un sistema de farmaco
vigilancia que permita evaluar el efecto deseado del farmaco.

Eliminacidén: Los medicamentos no utilizados y caducados deben ser eliminados o
dados de baja.

Para una mejor comprension de los medicamentos se propone un resumen sobre una
guia rapida que se ha elaborado sobre: “Lo que debemos conocer sobre los

medicamentos genéricos”?*
Tipos de medicamentos segun su funcién
Pequefia guia sobre los tipos de medicamentos segun su funcion,

Analépticos: Tienen la funcion de estimular los centros vegetativos, y en especial los

centros vasomotor y respiratorio. Un ejemplo seria el doxapram.

Analgésicos: Son medicamentos que calman o eliminan el dolor. Existen muchos
tipos diferentes que se pueden clasificar en tres grandes grupos: antiinflamatorios no
esteroideos (ej. Aspirina), opiaceos mayores (ej. morfina, fentanilo) y farmacos
adyuvantes, que actuarian en conjunto con otra sustancia para adquirir la accion
analgésica (ej. corticoides, antidepresivos, anticonvulsionantes). Cada uno de estos

farmacos tiene sus propias ventajas y riesgos.

Anestésicos: De un modo amplio, los anestésicos disminuyen la sensibilidad.
Pueden clasificarse en dos grandes grupos, los generales (que actian a nivel de todo
el organismo) y los locales (que despliegan su efecto en una zona localizada). Algan

ejemplo de anestésico general seria el cloroformo, tricloroetileno, 6xido de nitrégeno
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I, ketamina...). En cuanto a los anestésicos locales tendriamos los fenoles. Entre los

anestésicos se incluye también alguna droga disociativa y algan narcotico.

Antiacidos: Son sustancias, generalmente bases, que neutralizan la acidez gastrica.
Dicho de otra forma, el antiacido vuelve alcalino el estbmago aumentando el pH. Los
antiacidos més antiguos conocidos son el bicarbonato sddico, el carbonato célcico y
el hidréxido de magnesio o aluminio. Otro tipo de antidcidos pueden ser las sustancias
citoprotectoras y los inhibidores de la bomba de protones, entre los que se encuentra

el famoso Omeprazol.

Antiamebianos: Se utilizan para tratar las infecciones causadas por amebas, en

especial la Disenteria y la Hepatitis amebiana.

Antibidticos: Son sustancias quimicas producidas por seres vivos 0 bien derivados
sintéticos, que matan o impiden el crecimiento de ciertas clases de microorganismos
que son sensibles a ellos, por lo general bacterias.
Hay multitud de antibiéticos que se eligen dependiendo del tipo de bacteria que se

quiere eliminar.

Anticoagulantes: Son sustancias que interfieren o inhiben la coagulacién de la
sangre, creando un estado antitrombotico y a la vez favorecedor de las hemorragias.
Podemos distinguir entre las sustancias enddégenas, que son producidas por nuestro
organismo, y las exdgenas, que son los propios farmacos. Algunos ejemplos son las

diferentes heparinas, la antitrombina..

Anticonvulsivantes o epilépticos: Son farmacos u otras sustancias destinadas a
combatir, prevenir o interrumpir las convulsiones o los ataques epilépticos. Algun

ejemplo de este grupo seria carbamazepina, levetiracetam, gabapentina, clonazepam.

Antidepresivos: Son un grupo de farmacos pertenecientes al grupo de los
psicotropicos, que se utiliza para tratar los trastornos depresivos mayores, ciertos
trastornos de ansiedad, algunos desordenes de la conducta alimenticia y alteraciones

del control de los impulsos. Los antidepresivos se dividen en tres grupos: inhibidores
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de la monoaminooxidasa o IMAO, triciclicos y los de segunda generacion. Algun

ejemplo seria Cymbalta, Prozac, Seropram

Antiespasmaodicos: Alivian los espasmos de la musculatura lisa involuntaria. Se
emplean para relajar el sistema muscular esquelético y reducir el dolor debido a
esguinces, contracturas, espasmos o lesiones. Algunos ejemplos serian Atracurium,

Cisatracurium, Rocuronium.

Antihelminticos: Son medicamentos que se usan para tratar las helmintiasis, que son
infestaciones por vermes, helmintos o lombrices. Provocan la eliminacion de estos
pardsitos, ya sea matandolos o haciendo que huyan. No deja complicaciones de
infestacion. Algun ejemplo seria Albendazol, Dietilcarbamazina, Niclosamida,

Suramin.

Antihistaminicos: Son farmacos que reducen o eliminan los efectos que provocan
las alergias, ya que actian bloqueando la accion de la histamina en las reacciones
alérgicas, bloqueando sus receptores. La histamina, liberada en el cuerpo durante las
reacciones alérgicas, produce prurito, vasodilatacion, hipotension, rubor, dolor de

cabeza, taquicardia.

Antipiréticos: Estas sustancias, también llamadas antitérmicas, antifebriles o
febrifugos, hacen disminuir la fiebre. Suelen actuar sobre la causa de dicha fiebre. Ej.

Acido acetilsalicilico o aspirina, paracetamol, ibuprofeno.

Antisépticos: Son sustancias antimicrobianas que se pueden aplicar sobre tejido vivo
(antibioticos) o sobre materiales inertes (desinfectantes) para reducir los procesos de
infeccion, sepsis o putrefaccion. Ej. clorhexidina, jabones, peroxido de hidrégeno,

povidona yodada.

Antitiroideos: Estos farmacos, que generalmente son hormonas, inhiben la sintesis,
liberacién y efectos en los 6rganos diana de las hormonas tiroideas. Ej. Perclorato,

Carbimazol.
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Antitoxinas: Estas sustancias son anticuerpos que se forman en el propio organismo
Ccomo respuesta a una toxina bacteriana que se encuentra en su interior y que puede

neutralizar. Proporcionan inmunidad contra la reincidencia del padecimiento.

Astringentes: Son sustancias que al aplicarlas por via topica hacen que los tejidos
se retraigan y tienen ademas una accidn cicatrizante, antiinflamatoria y

antihemorragica. Ej. alumbre, nitrato de plata, suero salino, alcoholes.

Carminativos: Son un grupo de medicamentos o sustancias que disminuyen la
generacion de gases en el tubo digestivo, disminuyendo por tanto las flatulencias y los

cdlicos. Ej. simeticona, hinojo, jengibre, manzanilla.

Colagogos: Grupo de farmacos o sustancias que facilitan la expulsién de bilis
retenida en la vesicula. Casi siempre van junto a una accion purgante intestinal. Ej.

Campanilla, cardosanto, jengibre, mangle, ruibarbo.
Diaforéticos: Son sustancias que aumentan la sudoracion. Ej. Pilocarpina, eserina.

Diuréticos: Este grupo de sustancias una vez ingeridas producen una eliminacion de
agua y electrolitos en el organismo, a través de orina o de excrementos diarreicos. Ej.

Acetazolamida, Amilorida, Triamtereno, Manitol.

Eméticos: Son sustancias que provocan el vomito. Apenas se usan desde que se
generalizé el lavado gastrico, pues el vomito arrastra los &cidos del estbmago y el
toxico de vuelta por el esofago dafidndolo. Ej. Jarabe de ipecacuana.

Estimulantes: Los estimulantes, también llamados psicoestimulantes o psicotdnicos,
son sustancias que aumentan los niveles de actividad motriz y cognitiva, reforzando

la vigilia, el estado de alerta y la atencion. Ej. Dopamina, noradrenalina, anfetamina.

Expectorantes: Farmacos que provocan la expulsion de las secreciones bronquiales
acumuladas. Son el tratamiento que se elige para tos productiva y suelen estar

compuestos por mucoliticos. Ej. loduro potasico, guaifenesina, tiloxapol.
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Fungicidas: Sustancias toxicas que se utilizan para impedir el crecimiento o eliminar
los hongos 0 mohos perjudiciales para los seres vivos. Por ello deben de utilizarse con

precaucion.

Hematinicos: Son sustancias que producen un aumento del nimero de eritrocitos o
de la concentracién de hemoglobina en ellos, asi como el hierro o las vitaminas del
complejo B.

Hipndéticos: Son un tipo de drogas psicotropicas psicoactivas que inducen

somnolencia y suefio en el individuo. Ej. Barbitaricos, profol, ketamina, etomidato.

Hipotensores: Son sustancias que reducen la presion sanguinea. Ej. abetalol,

nicardipino, esmolol, labetalol, diazepam, fentolamina..

Midriaticos: Estas son sustancias que dilatan la pupila. Ej. Atropina, tropicamida,

sulfato de duboisina.
Midticos: Sustancias que contraen la pupila.

Narcéticos: Reciben el nombre también de estupefacientes. Son sustancias
medicinales que provocan suefio o estupor, y en la mayoria de los casos, inhibe la
transmision de sefiales nerviosas (concretamente asociadas al dolor). Ej.

Remifentanilo, Ketamina, Vicodin.

Purgantes o laxantes: Son sustancias empleadas para provocar la defecacién o

eliminacién de heces. En su mayor parte se utilizan para tratar el estrefiimiento.

Sedantes: Sustancias que deprimen el sistema nervioso central, creando asi efectos
de clama, relajacion, reduccion de la ansiedad, adormecimiento... Ej. Barbituricos,

antidepresivos, benzodiazepina, antihistamina.

Tonicos: Sustancias que estimulan el apetito.
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Tranquilizantes: Farmacos con accion depresora del sistema nervioso central,
destinado a eliminar los sintomas de la ansiedad. Ej. Antihistaminicos, neurolépticos,
antidepresivos y bloqueadores beta-adrenérgicos.?®

2.1.2. Antecedentes referenciales

Tomamos como referencia un proyecto semejante que se realizo en la Farmacia Cruz
Azul

“En este proyecto se presenta el problema en los inventarios con el objeto de eliminar

el faltante de inventarios en los libros contables.

Los analisis empleados para este estudio comprenden andlisis de desempefio
departamental, cuyo objetivo es mirar la situacion actual desde el punto de vista del
control interno, la encuesta individual de los funcionarios, con el objeto de percibir el
clima organizacional, disefiar el modelo de control interno integral aplicable para la
empresa, capacitar al personal sobre sus nuevas competencias y responsabilidades

en base al disefio a implementar”.

Regina de Jesus Eugenio Barrionuevo (2010) en su estudio previo a la obtencion de
Titulo de Ingeniera de Empresas en la Universidad TECNICA DE AMBATO titulado
“Logistica de Inventario y su incidencia en las ventas de la Farmacia Cruz Azul

“Internacional” de la ciudad de Ambato”.
Objetivo

Determinar como incide la logistica de inventario en el incremento de las ventas en la

Farmacia Cruz Azul “Internacional” de la ciudad de Ambato.28

25 http://lofundamentaldeenfermeria.blogspot.com/2013/12/tipos-de-medicamentos-segun-su-

funcion.html

26 http://repositorio.uta.edu.ec/handle/123456789/1381

35



Conclusioén

La practica de una logistica de inventarios ayudara a la Farmacia Cruz azul
“internacional” a tener mayor control de sus medicamentos para evitar la caducidad

de los mismos y a mejorar el servicio al cliente por la fluidez del servicio recibido.?’

Gardenia Guerrera(2014) en su estudio previo a la obtencion de Titulo Licenciada de
Contabilidad y Auditoria en la Universidad Tecnolégica Equinoccial titulado Disefio de
un sistema de control y gestion de inventarios para la Farmacia Cruz Azul SDO Villa
Florida 2013.

Objetivo: Proponer un sistema de control de inventario para la Farmacia Cruz Azul
SDO Villa Florida realizando compras oportunas en funcion de las ventas de productos

farmacéuticos con el fin de disponer informacion oportuna.

Conclusion: Los inventarios de la Farmacia Cruz Azul SDO Villa Florida no cuenta con
un adecuado sistema de control de inventarios carece de procedimientos y politicas
por lo que no se tiene datos reales de sus productos, ya que en el sistema de control
intervienen las politicas de adquisicion y control de abastecimiento por lo cual se crea
el sistema de control y gestion de inventarios para tener control de los productos de

alta rotacion y un control de inventarios eficiente.?®

Doctor Wilson Bajafia Granja y Doctor Cesar Moncayo Rojas (2012) en su estudio
previo a la obtencién del Grado Académico de Magister en Gerencia de Servicios de
la Salud en la Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil titulado “La Visita
Médica Virtual Como Alternativa En La Promocion De Los Productos Farmacéuticos”

de la ciudad de Guayaquil.

27 http://repositorio.uta.edu.ec/handle/123456789/1381

28 http://dspace.ups.edu.ec/bitstream/123456789/1873/15/UPS-GT000282.pdf
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Objetivo

Precisar las ventajas en cuanto a mejor difusién de los contenidos y optimizacion del
tiempo empleado, tanto para los médicos y la industria farmacéutica, que ofreceria la
comunicacioén y visita al médico via internet en relacion a la visita cara a cara.
Conclusion

Dado que casi la mitad de los encuestados accede diariamente al internet y que por
otra parte el 84% acepta la visita médica virtual como una forma efectiva de
promocionar los productos médicos, sin afectar el horario de la consulta, la presente
propuesta goza de una alta aceptacion lo que la hace viable en cuanto a su

aplicacion.?®

Maria Soledad Almeida Recalde (2012) en su estudio previo a la obtencion del Grado
Académico de Magister en Direccion Estratégica en la Universidad Internacional Del
Ecuador titulado “Analisis Socio - Econémico De La Industria Farmacéutica En El
Ecuador Con Base En El Marco Legal Vigente. Una Propuesta Estratégica Para El
Periodo 2012-2014” de la ciudad de Quito.

Objetivo

Analizar el impacto socio—econdémico del sector farmacéutico en el Ecuador durante
los aflos 2012-2014, basado en el nuevo marco legal que se maneja en la industria y

disefiar estrategias efectivas para poder aprovechar eficazmente estos cambios.

Conclusion

Del analisis realizado se puede concluir que para los laboratorios farmacéuticos
multinacionales las mayores fortalezas que los respaldan son su gran tamafio y
prestigio, mostrados a través de economias de escala, buen nombre, amplio portafolio
de medicamentos, sélida posicion financiera, amplia cobertura de distribucién, entre
otros. En cambio los altos precios y el cada vez mayor uso de geneéricos son sus

principales debilidades y amenazas respectivamente.*°

29 repositorio.ucsg.edu.ec/handle/123456789/419

30 http://repositorio.uide.edu.ec/bitstream/37000/420/1/T-UIDE-0399.pdf
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Evelyn Calle y Maria Silva (2012) en su estudio previo a la obtencion de Titulo
Ingenieria en Contabilidad y Auditoria en la Universidad Politécnica Salesiana del
Ecuador titulado Aplicacion de Procedimientos de Auditoria a los estados financieros

del afio 2010 en la farmacia "Cruz Azul Portuaria” de la ciudad de Guayaquil.

Objetivo: Aplicar procedimientos de auditoria, evaluar control internos, a la farmacia

"Cruz Azul Portuaria"

Conclusion: Los procedimientos de auditoria pudieron notar que la farmacia no
realiza un informe de inventarios anual si no que lo realiza cuando lo cree necesario.
Por esta razén se establecié que realice control de inventario para poder conciliar al

final de cada afo.
2.2.MARCO LEGAL

El marco legal utilizado para el desarrollo de la presente Gestibn Administrativa de
los productos ajustados por fraccionamiento de las Farmacias Cruz Azul de la

empresa DIFARE S.A. de laZona5 en el periodo 2014 se basa en las siguientes leyes:
Ley organica de la 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.

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,

auténomos, comunitarios y de las empresas privadas de salud y medicina prepagada.

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

por la autoridad sanitaria nacional.
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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, comercializacion, importacion y exportacion de los productos

sefalados.

TITULO UNICO

Capitulo V

DE LOS ESTABLECIMIENTOS FARMACEUTICOS

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 nimero 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; vy,

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

informacion del producto, incluidas las que contienen los precios.

Art. 175.- Sesenta dias antes de la fecha de caducidad de los medicamentos, las
farmacias y botiquines notificaran a sus proveedores, quienes tienen la obligacion de
retirar dichos productos y canjearlos de acuerdo con lo que establezca la

reglamentacion correspondiente.

Art. 176.- Los medicamentos caducados referidos en el articulo anterior deben ser
destruidos y eliminados por los fabricantes o importadores. Conforme a los

procedimientos establecidos por la autoridad sanitaria nacional y bajo su supervision.
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LIBRO SEXTO

Jurisdiccion, competencia, procedimiento, sanciones y definiciones
CAPITULO IV

De las infracciones

Art. 243.- Sera sancionado con multa de cinco salarios basicos unificados del
trabajador en general, el incumplimiento a lo dispuesto en los articulos 50, 57, 60, 74
inciso primero, 90, 118, 163, 175, 184 y 202 literal b), de esta Ley.

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.3!

2.3.MARCO CONCEPTUAL

Control: Es el proceso que usan los administradores para asegurarse de que las
actividades realizadas se corresponden con los planes, el control también puede
utilizarse para evaluar la eficacia del resto de las funciones administrativas: la

planeacion, la organizacion y la direccion.3?
Eficiencia: Capacidad de disponer de alguien o de algo para conseguir un efecto

determinado.33

Formato o Documento: Instrumento que facilita el registro de la informacion
necesaria para realizar los procedimientos y/o para dejar evidencia de que éste se

realizé de acuerdo a los lineamientos previamente establecidos. 34

31 http://www.controlsanitario.gob.ec/wp-content/uploads/downloads/2014/04/LEY-ORGANICADE-
SALUDL1.pdf

32 http:/iwww.ecured.cu/index.php/Control_(Administraci%C3%B3n)
33 http://lema.rae.es/drae/srv/search?key=eficiencia

34 http://es.slideshare.net/aheruhelsing/instructivo-para-la-elaboracion-de-los-manuales-de-procedimientos-y-funciones
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Norma: Regla que se debe seguir o que se deben ajustar las conductas, tareas,

actividades, etc. 3°

Proceso: Secuencia ordenada y l6gica de actividades, generalmente repetitivas, que
se realizan en la organizacidon por una persona, grupo o departamento, con la
capacidad de transformar unas entradas en salidas o resultados programados para

un destinatario con un valor agregado. 3¢

Franquicia: Es una relacion comercial entre dos partes, por la cual una persona paga
una cierta cantidad de dinero para tener la licencia para comenzar un negocio

utilizando una marca ya consolidada en el mercado.3’

Fraccionamiento: Accion y efecto de dividir un todo en partes o de separar los

compuestos de una mezcla®®

Productos de baja rotacion: Son aquellos productos que apenas y registran

movimientos

Farmacias: Se conoce como farmacia al establecimiento en el cual se venden
diferentes tipos de productos relacionados con la salud, especialmente
medicamentos. Una farmacia es uno de los tipos de negocios mas necesarios con los
gue debe contar un barrio ya que es ella el Unico espacio donde se pueden conseguir
algunos tipos de medicamentos de gran importancia para la cura de determinadas

complicaciones médicas.®®

Clientes: Un cliente, desde el punto de vista de la economia, es una persona que
utiliza o adquiere, de manera frecuente u ocasional, los servicios o productos que pone
a su disposicién un profesional, un comercio o una empresa. La palabra, como tal,

proviene del latin cliens, clientis.

35 http://lema.rae.es/drae/srv/isearch?key=norma
36 http://www.ecured.cu/index.php/Proceso

37 https://debitoor.es/glosario/definicion-de-franquicia
38 http://es.thefreedictionary.com/fraccionamiento

39 http://www.definicionabc.com/general/farmacia.php
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En este sentido, sinbnimos de cliente son comprador, cuando se trata de una persona
que adquiere un producto mediante una transaccién comercial; usuario, cuando la
persona hace uso de un servicio determinado, y consumidor, cuando la persona,

fundamentalmente, consume productos o servicios.*°

Proveedores: Un proveedor puede ser una persona o una empresa gque abastece a
otras empresas con existencias (articulos), los cuales seran transformados para
venderlos posteriormente o directamente se compran para Su venta.
Estas existencias adquiridas estan dirigidas directamente a la actividad o negocio

principal de la empresa que compra esos elementos.*!

Herramienta tecnolégica: Las Herramientas tecnoldgicas, son programas Yy
aplicaciones (software) que pueden ser utilizadas en diversas funciones facilmente y
sin pagar un solo peso en su funcionamiento. Estas herramientas estan a disposicion
de la comunidad solidaria para ofrecer una alternativa libre de licencias a todos
aquellos usuarios que quieran suplir una necesidad en el &rea informatica y no

dispongan de los recursos para hacerlo.

Estan disefladas para facilitar el trabajo y permitir que los recursos sean aplicados
eficientemente intercambiando informacion y conocimiento dentro y fuera de las

organizaciones.*?

Medicamento: Un medicamento es una sustancia o preparado que tiene propiedades
curativas o preventivas, se administra a las personas o a los animales y ayuda al
organismo a recuperarse de los desequilibrios producidos por las enfermedades o a

protegerse de ellos.

40 http://www.significados.com/cliente/
41 https://debitoor.es/glosario/definicion-proveedor

42 http://herramientastecnologicasjafp10.blogspot.com/2010/03/definicion-herramientas-

tecnologicas.html
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El medicamento puede conocerse por el nombre cientifico o por el nombre

registrado.*?

Recursos: Son los distintos medios o ayuda que se utiliza para conseguir un fin o
satisfacer una necesidad. También, se puede entender como un conjunto de
elementos disponibles para resolver una necesidad o llevar a cabo una empresa
como: naturales, humanos, forestales, entre otros. EIl término recurso es de origen

latin “recursus”.**

Inventarios: El inventario representa la existencia de bienes almacenados destinados
a realizar una operacion, sea de compra, alquiler, venta, uso o transformacién. Debe

aparecer, contablemente, dentro del activo como un activo circulante.*®

Conocimiento: El conocimiento es el acto o efecto de conocer. Es la capacidad del
hombre para comprender por medio de la razén la naturaleza, cualidades y relaciones

de las cosas.*®

Concientizacion: Todo aquello acto que signifique hacer que una persona tome
conciencia sobre determinas circunstancias, fendmenos, elementos de su
personalidad o actitud, para mejorar su calidad de vida y sus vinculos no sélo con el
resto de los individuos si no también con el medio ambiente que lo rodea. La idea de
concientizar a alguien siempre tiene un sentido positivo ya que se supone que al llevar
a cabo tal accion, uno esta haciendo que la otra persona, aquella a la que se

concientiza, deje de lado actitudes o férmulas impulsivas, inconscientes, que

43 http://www.farmaceuticonline.com/es/el-medicamento/630-medicamento-ique-es
p q
44 http://lwww.significados.com/recursos/
45 http://lwww.gestiopolis.com/que-es-inventario-tipos-utilidad-contabilizacion-y-valuacion/

46 http://lwww.significados.com/conocimiento/
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comience a utilizar su nivel de madurez e inteligencia para su propio bien y el de

otros.*’

Falencias: Falencia proviene del latin fallentis y originariamente significaba “el que
engana”. Vale la pena puntualizar que falencia y falacia comparten la misma raiz
etimoldgica (falacia es una mentira con apariencia de verdad). En su incorporacién al
DRAE en el siglo XVl falencia se defini6 como “error o engafio” con respecto a una
afirmacion. Curiosamente, falencia también se utiliza en el idioma portugués,

significando deficiencia de funcionamiento.

Patrocinio: Es una estrategia publicitaria en forma de convenio en la que ambas
partes involucradas reciben un beneficio. El patrocinio implica una publicidad en un
determinado lugar, el duefio de este sitio o cosa permite que la publicidad sea
colocada en encima, a la vista de todo espectador, cliente. Este tipo de publicidad
tiene un impacto favorable en el consumidor, ya que para €l es inevitable no sentirse

atraido por la presencia de la marca en algiin objeto que para él es de preferencia.*®

Puntos de venta: Punto es un término con multiples significados: en este caso, nos
interesa su acepcion como un lugar fisico o sitio. Venta, por su parte, es el proceso y
el resultado de vender (entregar la propiedad de un bien a otro sujeto, quien pagara

un cierto precio ya acordado para quedarse con el producto en cuestion).

Con estas definiciones en claro, podemos referirnos a la nocion de punto de venta. Se

trata del local comercial en el cual se ofrecen diversos productos a la venta.*®

Errar: Cuando hablamos de errar nos estamos refiriendo la mayoria de las veces a

aquello que no se acertd, a la falla, equivocacion o error en que se cay6.°

47 http://lwww.definicionabc.com/general/concientizar.php
48 http://conceptodefinicion.de/patrocinio/
49 http://definicion.de/punto-de-venta/

50 http://www.definicionabc.com/general/errar.php
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Comercializacion: Es la accion y efecto de comercializar (poner a la venta un

producto o darle las condiciones y vias de distribucién para su venta).>!

Inversidn: Inversion es un término econdmico que hace referencia a la colocacion de
capital en una operacién, proyecto o iniciativa empresarial con el fin de recuperarlo

con intereses en caso de que el mismo genere ganancias. %2

Convenios: Se conoce como convenio al contrato, convencién o acuerdo que se

desarrolla en funcién de un asunto especifico.>?

Abastecimiento: Es un término que se vincula con la accion y las consecuencias de
abastecer. Este verbo hace referencia, por su parte, a proveer de aquello que es
necesario para la supervivencia.

Puede decirse, por lo tanto, que el abastecimiento es una actividad que consiste en
satisfacer, en el tiempo apropiado y de la forma adecuada, las necesidades de las

personas en lo referente al consumo de algln recurso o producto comercial.>*

Perjudicar: Se refiere a aquello que puede causar un dafio o que resulta negativo

para algo o alguien.%®

Procedimientos: son planes por medio de los cuales se establece un método para el
manejo de actividades futuras. Consisten en secuencias cronoldgicas de las acciones
requeridas. Son guias de accion, no de pensamiento, en las que se detalla la manera

exacta en que deben realizarse ciertas actividades.

51 http://definicion.de/comercializacion/

52 http://www.definicionabc.com/economia/inversiones.php
53 http://definicion.de/convenio/

54 http://definicion.de/abastecimiento/

55 http://definicion.de/perjudicial/
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Politica: Se define como la orientacién, marco de referencia o directriz que rige las

actuaciones en un asunto determinado®6.

Puntos de Control: Prevenciones que hace un empleado en el desarrollo de un
procedimiento para ejecutar la accidn o tarea de acuerdo con las normas establecidas

en los reglamentos.>’

Reglamento: Es una norma juridica de caracter general dictada por la Administracién

Publica y con valor subordinado a la ley”8
2.4.HIPOTESIS Y VARIABLES

La falta de conocimientos del personal de la Cadena de Farmacias Cruz Azul sobre
los productos de baja rotacibn se encuentra afectando la utilidad de la Empresa
DIFARE.

2.4.1. Hipétesis General

La falta de conocimientos del personal de la Cadena de Farmacias Cruz Azul sobre
los productos de baja rotacibn se encuentra afectando la utilidad de la Empresa
DIFARE.

2.4.2. Hipo6tesis Particulares

o La falta de concientizacion en el seguimiento del proceso de retiro de productos
por fecha corta incide en el aumento de productos que se enviaran al gasto.

o La falta de revisiébn de minimos y maximos de los productos de baja rotacion
afecta en el incremento de estos productos.

o La falta de capacitacion en el personal para identificar que productos son de
baja rotacion afecta a la devolucién de los proveedores.

o La falta de revision de los productos por caducar antes de realizar la venta

afecta a los productos de baja rotacion.

5656 http://www.webyempresas.com/que-es-un-procedimiento-en-una-empresa/

57Ghttp://gachancipa-cundinamarca.gov.co/apc-aa-files/39336564373632393566653465643631/mdelo-de-operacin-por-

procesos.docx.pdf

58http://www.slideshare.net/AnaKarenPrietoSantos/glosario-tec
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2.4.3. Declaraciéon de variables

Variables Independientes

o Falta de concientizacion en el seguimiento del proceso de retiro de productos

por fecha corta.

o Falta de revision de minimos y maximos de los productos de baja rotacion.

o Falta de capacitacion en el personal para identificar que productos son de baja
rotacion.

o Falta de revision de los productos por caducar antes de realizar la venta.

Variables dependientes

o Aumento de productos que se enviaran al gasto.

o Incremento de productos de baja rotacion.

o No poder realizar la devolucion a los proveedores.
o Aumento de ajustes de productos de baja rotacion.

2.4.4. Operacionalizacién de las variables

CUADRO N# 2
Variables Independientes
Variable o : Medio de
. Definicion Indicadores P
Independiente Verificacion
Falta de concientizacion I
L Conocimientos .
en el seguimiento del Ajustes de
: sobre un proceso Reportes
proceso de retiro de . productos
gue se debe ejecutar mensuales.
productos por fecha e caducados.
periodicamente.
corta.
Falta de revisibn de|Capacitacion de los
o L. Reporte de
minimos y maximos de |recursos para velar| .. . . .
. : Dias de inventario dias de
los productos de baja|por el bienestar del . i
= ; : inventario.
rotacion. Inventario.
Falta de capacitacion en|Poco control vy
el personal para|cuidado en los Pérdida Reportes

identificar que productos
son de baja rotacion.

bienes a cargo de un
recurso.
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Falta de revision de los nglsf; di:grab'eg Ajustes de
productos por caducar 9 9 . productos de baja| Reportes
: momento de realizar 5
antes de realizar la venta. la venta rotacion.
Elaborado por: Enrique Barzola — Evelyn Ramos
CUADRO N# 3
Variables Dependientes
Variable L . Medio de
Dependiente Definicion Ielteielelies Verificacion
Incremento de
Aumento de productos |pérdidas de utilidad | . ..
) : Pérdidas Reportes
gue se enviaran al gasto. | mediante malos
procesos.
Aumento de
Incremento de productos productos gque no o Personal
de baia rotacion tienen facilidad de |Capacitaciones id6Neo
J ' venta para la
Compaiiia.
Retornar a
proveedores los
No poder realizar la prOdUCtOS que no
hy tienen  movimiento
devolucion a los Cuentas Gastos | Reportes
proveedores. Pero que S€
encuentre en un
buen estado y cajas
completas.
Aumento de ajustes de V::S;erzn ql:] seel
productos de baja perder: ~ Ajustes Reporte
rotacion ejercicio del afo
' fiscal.

Elaborado por: Enrique Barzola — Evelyn Ramos
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CAPITULO Il

3. MARCO METODOLOGICO

3.1.TIPO Y DISENO DE LA INVESTIGACION Y SU PERSPECTIVA GENERAL
Investigacion Aplicada

Esta investigacion se desarrolla en base a un problema el mismo que debe ser

intervenido para conseguir una mejora o solucion.

Para el estudio se aplica esta investigacion partiendo de que existe un problema en el
proceso interno de la empresa donde la mejora es la gestion administrativa que se

aplica a los ajustes con motivo al gasto de la Cadena de Farmacias Cruz Azul.
Investigacion Descriptiva

Se escogib esta investigacion porque se basa en el andlisis de los comportamientos
de las personas tratando de obtener informacion relevante sin afectar el desarrollo de

ellos.

Se aplicara en el levantamiento de informacion debido a que vamos a describir las
situaciones que viven cada uno de los recursos que laboran en las farmacias como
son los Auxiliares de Punto de Venta, Administradores Jr y Administradores de

Farmacias.
Investigacion Bibliogréafica

La investigacion bibliografica se basa en los hechos documentados pata tener

conocimientos de los mismos.

Esta investigacion la usamos al obtener informacion para el desarrollo del marco

referencial, en la fundamentacion cientifica legal.
3.2.LA POBLACION Y LA MUESTRA

Las sucursales que se tomaran como muestra seran las de la Zona 5. La Zona de
Planificacion 5 esta integrada por las provincias de Guayas, Los Rios, Santa Elena,

Bolivar y Galapagos, e incluye 48 cantones y 72 parroquias. Tiene 2,286.782 de
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habitantes distribuidos en un territorio de 33.916,68 Km2, de los cuales un 52% se

encuentra en la zona urbana y un 48% en la zona rural. (Fuente Censo INEC 2010)%°
3.2.1. Delimitacion de la poblacion

Las sucursales de la Zona 5 cuentan con un numero de Auxiliares de Punto de Venta
de 222, Auxiliar de servicios generales 19, Administradores Jr. 38 y Administradores

de Farmacias 38.
3.2.2. Tipo de muestra

Muestra es un subgrupo de la poblacion del cual se recolectan los datos y debe ser

representativo de esta.®°

Muestreo no probabilistico: Es este muestreo el investigador selecciona su muestra
por causas que estén relacionadas con el tema de investigacion puede existir

influencia en la seleccion debido a las comodidades del investigador.

CUADRO N# 4

Empleados de Farmacias Cruz Azul

CRUZ AZUL ADMINISTRADOR DE PUNTO DE VENTA 38
ADMINISTRADOR JR. 38
AUXILIAR DE PUNTO DE VENTA 222
AUXLIAR DE SERVICIOS GENERALES 19
Total CRUZ AZUL 317

Elaborado por: Enrique Barzola — Evelyn Ramos

59 http:/Avww.planificacion.gob.ec/category/zona-de-planificacion-5-litoral/?cat=52

60 http://catarina.udlap.mx/u_d|_a/tales/documentos/lad/hernandez_s_j/capitulo3.pdf
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3.2.3. Tamano de la muestra

Las actividades administrativas de las Farmacias Cruz Azul de la Zona 5 tienen 222
Auxiliares de Punto de Venta, 19 Auxiliares de Servicios Generales, 38

Administradores Jr. y 38 Administradores de Farmacia.

Aplicada la formula # 2 del reglamento para la elaboracion del disefio del anteproyecto

resulta en un valor de 174 recursos, los cuales deben ser encuestados.
Por lo tanto esta informacion es finita y se conoce con certeza su tamafio.
Npq

= IN-DE2
——+pq

n

n: tamafno 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, q =0,5
E: error, se considera el 5%; E= 0,05
Z: nivel de confianza, que para el 95%, Z =1,96
n=X
N= 317
p=0.5
g=0.5
E=0.05
Z=1.96%
N 317‘0.05? (0.05)
(BI100.057,05) (05)

1.967

61http://www.unemi.edu.ec/unemi/unemi_opciones/REGLAMENTOS/Reglamento%20de%20Proyectos%20de%20Grado.pdf
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N - 79.25
- $316}0.0025|==l 0.25

3.8416
N 79.25
- _9.79 & 0.25
3.8416
N 79.25
= 0.20564340 qp 0.25
Ne 79.25
™"0.45564348
n= 174

3.2.4. Proceso de selecciéon

Para esta investigacion se determiné el uso del muestreo no probabilistico en donde
nos permite tener el muestreo estratificado llevando consigo a dividir nuestra
poblacidén en clases eligiendo una muestra aleatoria de la misma. Esta seleccion de la
muestra tiene elementos semejantes consiguiendo un resultado preciso como si se

aplicara a toda la poblacion concluyendo con resultados aceptables.
3.3.LOS METODOS Y LAS TECNICAS
3.3.1. Método teorico

Método hipotético-deductivo.- El método hipotético-deductivo es el procedimiento o
camino que sigue el investigador para hacer de su actividad una practica cientifica.6?
Para nuestro estudio es fundamental por el andlisis que se debe realizar de las cosas

0 eventos mas relevantes y con ellos plantear las hipétesis de nuestra investigacion.

Método analitico-sintético.- Analisis y sintesis tienen puntos de partida enteramente

opuestos; donde termina el analisis (en el examen completo del qué o contenido de la

62 http://www.e-torredebabel.com/Psicologia/Vocabulario/Metodo-Hipotetico-Deductivo.htm
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cosa como base para cuestionar acerca de su por qué o fundamento) comienza la

sintesis.t3

Este método nos permite buscar el nacimiento del problema de nuestro estudio
conociendo la naturaleza del mismo para poder determinar las causas relacionando

con el ambiente que rodea a los involucrados en este proceso.

Método inductivo-deductivo.- El método inductivo-deductivo, que alumbra y
vislumbra Aristételes, se compone por lo tanto, de una primera etapa que se
caracteriza por la induccion de principios explicativos a partir de los fendmenos
observados, y después en una segunda etapa, sobre estos principios se

construyen enunciados gue los contengan y se refieran a los fenémenos.

El método deductivo nos permite crear un punto de partida para posterior a esto
generar consecuencias de los mismos. Por su parte el método inductivo con la
observacion que tiene el investigador permite crear leyes las mismas que deben ser
demostradas permitiendo asi comprobar si son reales las consecuencias establecidas
en el método deductivo.

3.3.2. Métodos empiricos

Como métodos empiricos aplicaremos las técnicas denominadas encuestas y
entrevistas permitiéndonos con esto un andlisis de las variables planteadas en nuestro
problema. Para que la informacion que se obtenga de esta técnica se debe seleccionar
de manera precias a nuestros informantes partiendo con la muestra indicada en la

férmula aplicada.
3.3.3. Técnicas e instrumentos
La encuesta

La encuesta es una técnica de recogida de datos mediante la aplicacion de un
cuestionario a una muestra de individuos. A través de las encuestas se pueden

conocer las opiniones, las actitudes y los comportamientos de los ciudadanos.

63 http://www.e-torredebabel.com/Enciclopedia-Hispano-Americana/V2/analisis-filosofia-D-E-H-A.htm

64 https:/filotecnologa.wordpress.com/tag/metodo-inductivo-deductivo/
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En una encuesta se realizan una serie de preguntas sobre uno o varios temas a una
muestra de personas seleccionadas siguiendo una serie de reglas cientificas que
hacen que esa muestra sea, en su conjunto, representativa de la poblacion general

de la que procede.

Para tener un conocimiento base sobre la situacion del problema se tomd como
herramienta el método de la encuesta. Esta herramienta nos permite tener una
informacion amplia sobre varios aspectos fundamentales que tiene nuestro problema
tomando como elementos de informacion a los empleados de las Farmacias Cruz Azul
los mismos que estan envueltos y son pieza fundamental en el proceso de venta y
movimiento de los productos que se comercializan en los establecimientos

farmacéuticos.
La Entrevista

La entrevista es un acto de comunicacion que se establece entre dos 0 mas personas
con el fin de obtener una informacibn o una opinién, o bien para conocer la

personalidad de alguien.%®
3.4.PROCESAMIENTO ESTADISTICO DE LA INFORMACION

Como herramienta de tabulacion de los datos recolectados de las encuestas
utilizaremos el programa Excel de Microsoft el cual nos ayuda a tabular la informacién
obtenida de los encuestados. Este programa nos permitira elaborar cuadros
estadisticos donde podremos presentar la informacion a través de gréficos, los
mismos que tendran los cuadros correspondientes de la cantidad de encuestados y
sus preferencias sobre las respuestas las preguntas establecidas en la encuesta.

65 http://www.cis.es/cis/opencms/ES/1_encuestas/ComoSeHacen/queesunaencuesta.html

66 http://www.materialesdelengua.org/EXPERIENCIAS/PRENSA/f_entrevista_web.pdf
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CAPITULO IV

4.  ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1. ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

Para poder tener una buena Administracion de los ajustes se necesita tener una buena
fuente de informacion de la situacién global de los productos de baja rotacion para no
cometer falencias que se estan cometiendo, este es el motivo que se debe contar con

una herramienta que suministre esta informacion.

Se escogié como herramienta de recoleccion de informacion la encuesta la misma que
sera aplicada a cada uno de los recursos que laboran en las Farmacias Cruz Azul de
la Empresa DIFARE S.A de la Zona 5.

La encuesta contiene 10 preguntas las mismas que se basan a la situacién actual en
los conocimientos de los procesos, identificacién y comercializaciéon de los productos

de baja rotacion.

Para nuestro analisis debemos tomar la muestra que nos dio como resultado 174
empleados, se recolectara las encuestas para ordenarlas y proceder con la tabulacion
estadistica para poder representarlas en graficos, cada pregunta que se realizo en la

encuesta contendra los detalles y analisis individual de sus resultados.

De igual forma se aplicara entrevistas a los Administradores de los locales de las
Farmacias Cruz Azul quienes son las personas encargadas de realizar el proceso de
devolucion a los proveedores. Esta entrevista sera realizada a un grupo selecto al azar
donde nos podra dar un enfoque de la situacion actual del proceso que se esta

evaluando en nuestro estudio.

La entrevista contiene 7 preguntas donde tratamos de conseguir informacion de los
Administradores para tener un conocimiento general del proceso y saber si se puede
dar una mejora e implementacion de alguna herramienta para disminuir los productos

afectados en la actualidad

Las conclusiones que se presentaran como resultado nos facilitara la determinacion

del grado de incidencia que tienen las preguntas desarrolladas en el problema.
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La encuesta y entrevista tendra el nombre de la Universidad Estatal de Milagro
(UNEMI) como patrocinador del proyecto, el objetivo del mismo es lograr que la
Empresa DIFARE S.A. Farmacias Cruz Azul aplique una mejor Administracion de los

productos de baja rotacion.
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Pregunta #1

¢, Se siente capacitado para realizar el proceso de retiro de productos por caducar?

Cuadro # 5:
Capacitacion de procesos.
| Alternativas Porcentaje Frecuencia
No 5,75% 10
Si 94,25% 164
Total general 100,00% 174

Elaborado por: Enrique Barzola — Evelyn Ramos

Figura #1: Capacitacion de procesos.

¢Se slente capacitado para realizar el proceso
de retiro de productos por caducar?

No; 6%

4

Elaborado por: Enrique Barzola — Evelyn Ramos

Analisis de datos:

De acuerdo a la encuesta realizada en la muestra de un nimero de 174 personas el

94% de los empleados que corresponden a 164 personas indica que se sienten

capacitados para realizar el proceso de retiro de productos por caducar y el 6% de los

empleados que corresponden a 10 personas que no se sienten capacitados para

realizar este proceso.
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Pregunta #2

¢ El'aumento de los productos que se envian al gasto es por causa de la falta de retiro
a tiempo?

Cuadro # 6:

Causa del aumento de productos que se envian al gasto.

Alternativas__| __Porcentaje | __Frecuencia___|

De Acuerdo 47% 82
En desacuerdo 48% 83
Parcialmente de

Acuerdo 5% 9
Total general 100% 174

Elaborado por: Enrique Barzola — Evelyn Ramos

Figura #2: Causa del aumento de productos que se envian al gasto.

¢LEl aumento de los productos que se envfian al
gasto es por causa de la falta de retiro a tiempo?

Parcialmente de
Acuerdo De Acuerdo
5% En desacuerdo 47%
48%

De Acuerdo En desacuerdo M Parcialmente de Acuerdo

Elaborado por: Enrique Barzola — Evelyn Ramos

Andlisis de datos: De la muestra de 174 personas encuestadas el 47% que
corresponde a 82 empleados nos indica que estan de acuerdo que el aumento de los
productos que se envian al gasto es por causa de falta de retiro a tiempo, el 48% que
corresponde a 83 empleados estan en desacuerdo que el aumento de los productos
gue se envian al gasto es por causa de falta de retiro a tiempo y el 5% que corresponde
a 9 empleados estan parcialmente de acuerdo que el aumento de los productos que

se envian al gasto es por causa de falta de retiro a tiempo.
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Pregunta #3

¢ Considera que se aplica de manera correcta la revision de minimos y maximos de

los productos?

Cuadro # 7:

Aplicacion correcta de minimos y maximos de los productos.

Alternativas Porcentaje Frecuencia

No
Si
Total general

Elaborado por: Enrique Barzola — Evelyn Ramos

Figura #3: Aplicacion correcta de minimos y maximos de los productos.

¢Considera que se aplica de manera
correcta la revisién de minimos y
méximos de los productos?

H

Elaborado por: Enrique Barzola — Evelyn Ramos
Anélisis de datos:

El 68% de los empleados que corresponden a 119 personas indica que se aplica de
manera correcta la revision de minimos y maximos de los productos y el 32% de los
empleados que corresponden a 55 personas nos dan a conocer que no se esta
aplicando de manera correcta la revision de minimos y maximos de los productos.
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Pregunta #4

¢, Si se mejora la politica de minimos y maximos no se incrementara los productos de

rotacion baja?
Cuadro # 8:

Mejoras de politica de minimos y maximos.

No 14% 24
Si 86% 150
Total general 100% 174

Elaborado por: Enrique Barzola — Evelyn Ramos

FIGURA #4: Mejoras de politica de minimos y maximos.

2SI se mejora la polftica de minimos y
méximos no se Incrementara los productos
de rotacién baja?

14%

Elaborado por: Enrique Barzola — Evelyn Ramos
Analisis de datos:

El 86% de los empleados que corresponden a 150 personas nos dan a conocer que
si se mejora la politica de minimos y maximos no se incrementarian los productos de
rotacion baja y por el contrario el 14% de los empleados que corresponden a 24
personas nos dan a conocer que asi se mejore la politica de minimos y maximos los

productos de rotacién baja seguiran incrementando.
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Pregunta #5
¢, Se siente capacitado para detectar que productos son de baja rotacion?
Cuadro #9

Capacitacion de deteccion de productos de baja rotacion.

Alternativas Porcentaje Frecuencia

No
Si
Total general

Elaborado por: Enrique Barzola — Evelyn Ramos

FIGURA #5: Capacitacion de deteccion de productos de baja rotacion.

¢, Se siente capacitado para detectar que productos
son de baja rotacién?

8%

Elaborado por: Enrique Barzola — Evelyn Ramos

Andlisis de datos: El 92% de los empleados que corresponden a 160 personas nos
dan a conocer que se sienten capacitados para detectar que productos son de baja
rotacion y el 8% de los empleados que corresponden a 14 personas nos dan a conocer

gue no estan capacitados para detectar que productos son de baja rotacion.
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Pregunta #6

¢ Exista la posibilidad de disminuir los productos de baja rotacion, por nuevas normas

de devolucion a los proveedores?
Cuadro # 10

Tema: Nuevas normas de devolucion a los proveedores.

Alternativas Porcentaje Frecuencia

\[o]
Si
Total general

Elaborado por: Enrique Barzola — Evelyn Ramos

FIGURA #6: Nuevas normas de devolucion a los proveedores.

(Exista la posibilidad de disminuir los
productos de baja rotacién, por nuevas
normas de devolucion a los proveedores?

8%

Elaborado por: Enrique Barzola — Evelyn Ramos

Andlisis de datos: El 92% de los empleados que corresponden a 160 personas nos
dan a conocer que si existen nuevas normas de devoluciébn a los proveedores
disminuira los productos de baja rotacion por el contrario el 8% de los empleados que
corresponden a 14 personas nos comparten la idea que asi se implementen nuevas
normas de devolucién a los proveedores no se disminuiran los productos de baja

rotacion.
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Pregunta #7

¢ Existen productos que por desconocimiento del vendedor afecta a su rotacion?

Cuadro # 11

Las ventas afectan a rotacion de los productos.

No 17% 30
Si 83% 144
Total general 100% 174

Elaborado por: Enrique Barzola — Evelyn Ramos

FIGURA #7: Las ventas afectan a rotacion de los productos.

¢Existen productos que por
desconocimiento del vendedor afecta a su
rotacién?

17%

Elaborado por: Enrique Barzola — Evelyn Ramos

Andlisis de datos:El 83% de los empleados que corresponden a 144 personas
consideran que existen productos que por desconocimiento del vendedor afecta a su
rotacion y el 17% de los empleados que corresponden a 30 personas no consideran

gue existan productos que por desconocimiento del vendedor afecten a su rotacion.
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Pregunta #8

¢, Considera que se comercializa adecuadamente los productos de baja rotacion en los
Puntos de Venta?

Cuadro # 12

Comercializacion de los productos de baja rotacion

No 82% 143
Si 18% 31
Total general 100% 174

Elaborado por: Enrique Barzola — Evelyn Ramos

Figura #8: Comercializacion de los productos de baja rotacion

¢Considera que se comercializa
adecuadamente los productos de baja
rotacién en los Puntos de Venta?

18%

Elaborado por: Enrique Barzola — Evelyn Ramos

Andlisis de datos:El 82% de los empleados que corresponden a 143 personas
consideran que no se comercializa adecuadamente los productos de baja rotacion en
los Puntos de Venta y el 18% de los empleados que corresponden a 31 personas
consideran que se comercializa adecuadamente los productos de baja rotacion en los
Puntos de Venta.
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Pregunta #9

¢Afecta a los Estados Financieros el retiro de los productos de baja rotacion?

Cuadro # 13

Tema: Afectacion de los productos de baja rotacion a los Estados Financieros.

No 27% 47
Si 73% 127
Total general 100% 174

Elaborado por: Enrique Barzola — Evelyn Ramos

FIGURA #9: Afectacibn de los productos de baja rotacibn a los estados

financieros.

LAfecta a los Estados Financieros el retiro de
los productos de baja rotacién?

Elaborado por: Enrique Barzola — Evelyn Ramos

Andlisis de datos: El 73% de los empleados que corresponden a 127 personas
consideran que los productos de baja rotacién afectan a los Estados Financieros y el
27% de los empleados que corresponden a 47 personas consideran que no que los

productos de baja rotacion afectan a los Estados Financieros.
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Pregunta #10

¢La empresa debe invertir en el mejoramiento de los procesos de ajustes de los

productos de baja rotacion?
Cuadro # 14

Inversion en los procesos de ajustes de los productos de baja rotacion.

Alternativas Porcentaje Frecuencia

\[e]
Si
Total general
Elaborado por: Enrique Barzola — Evelyn Ramos

FIGURA #10: Inversion en los procesos de ajustes de los productos de baja rotacién.

iLa empresa debe Invertir en el mejoramiento
de los procesos de ajustes de los productos
de baja rotacién?

6%

Elaborado por: Enrique Barzola — Evelyn Ramos
Anédlisis de datos:

El 94% de los empleados que corresponden a 163 personas consideran la empresa
debe invertir en el mejoramiento de los procesos de ajustes de los productos de baja
rotacion y el 6% de los empleados que corresponden a 11 personas consideran que
la empresa no debe invertir en el mejoramiento de los procesos de ajustes de los

productos de baja rotacion.
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Entrevista dirigida a los Administradores de los locales de Farmacias Cruz Azul
de la Empresa DIFARE S.A. de la Zona 5.

Para poder tener claro la relevancia de nuestro Proyecto de Grado se procedio con
las entrevistas a las personas que estan en constante contacto con el proceso de

devolucion de los productos de baja rotacion.

A continuacibn damos a conocer las opiniones vertidas por cada uno de los

entrevistados.

1.- Sra. Irma Vasquez Castillo: Administradora del local Cruz Azul CA Milagro 06
(CG315)

1. ¢Afecta el mal retiro de productos por caducar?

Sl, si nos afecta porque tenemos que sacar en tiempo los productos por caducar
porque si ho lo sacamos en tiempo entonces vamos a tratar de dafiar la mercaderia
y después todo esto queda al gasto, por eso tenemos que sacarla en tiempo del
sitio de donde es para poder devolverlas y asi no abrian productos que estén al

gasto.

2. ¢Por qué razon hay incrementos de productos de baja rotacion?

Porque los inventarios se aumenta mucho y no hay una rotacion al dia a dia,
porque tenemos muchos productos ahi acumulados y no hay el movimiento
adecuado de cada producto y por eso son los productos que tenemos de baja

rotaciéon y los productos van quedando ahi como producto hueso.

3. ¢Larevisién de minimos y maximos ayudaria a disminuir el incremento

de productos de bajarotacion?

Si nos ayuda nos damos cuenta cual es el producto que sale y cual es el producto
gue no sale y el producto que no sale le puedo bajar el stock y los que salen

entonces le voy subiendo el stock por eso nos sirve el maximo y el minimo.

4. ¢Antes de realizar la venta, revisa la fecha de caducidad del producto?

Si hay que revisar es necesario revisar la fecha es necesario revisar la fecha

porque tenemos que dar primeramente un buen servicio al cliente entonces
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tenemos que ir viendo los productos que no estén caducada y hay que revisarles
la perchas siempre sacar de la percha 3 meses antes de que valla a caducar el
producto hay que sacarlo por eso hay que estar pendiente en revisar las fechas.

5. ¢La capacitacion al personal ayudaria a disminuir los productos de baja

rotacion?

Si, si ayudaria porque pondriamos al dia a los chicos para que ellos estén
capacitados y saber cdmo tienen que retirar los productos cual es la fecha como
tienen que sacarlos si tienen que sacarlos en buen estado y todo entonces hay que
capacitarlos para que ellos tengan conocimiento cuales son los productos tienen

gue sacar y como tiene que sacar el producto.

6. ¢Por qué se debe invertir en capacitar al personal en politicas de

devolucién?

Hay que invertir porque hay que darle conocimiento al personal, todo Empresa
tiene que invertir para darle conocimiento al personal porque si no le damos
conocimiento ellos como van hacer, van a estar a ciegas hay que darles

conocimiento sobre lo que van a realizar.

7. ¢(Es factible invertir en una herramienta tecnoldgica para reducir los

productos que se enviaran al gasto por fraccionamiento?

Seria muy buena esa idea de que se invierta en eso asi se iria menos gasto en la
empresa y se devolveria todo y no iria todo al gasto se podia devolver, tendriamos
la facilidad de devolver hasta las fracciones no solo la caja sino hasta las todo

hasta las fracciones no solamente la caja y asi no habria tanto gasto en la empresa
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2.- Sra. Karina Monserrate Villamar: Administradora Junior del local Cruz Azul CA
Mil Av. Colon (CG319)

1 ¢Afecta el mal retiro de productos por caducar?

Si afectaria lo que es el mal retiro de los productos por caducar porque en si
afectaria a la disminuiria los valores porque seria un gasto para la empresa al
momento de devolver si no se revisa podria ver el error de fraccionar entonces
afectaria tanto a la empresa como al auxiliar de venta porque la empresa no nos
cobraria con el valor que es con el valor que realmente le costé si no que lo

disminuiria y eso afecta y nos afecta lo que son las utilidades porque es un gasto.

2 ¢Por quérazén hay incrementos de productos de baja rotacion?

Porque no hay un mejor control de parte del area de abastecimiento y la que nos
lleva el control de minimos y maximos porque hay productos que tienen dia de
promocién y mandan muchos productos y no nos manda una impulsadora, o tal
vez son convenios estos no abarcan uno o dos productos si no de 20 o 30 y como
son y cOmo somos auto servicio nos mandan una cantidad demasiada no hay ni

espacio y se la tiene que colocar en la parte de atras.

3 ¢Larevisién de minimos y maximos ayudaria a disminuir el incremento

de productos de bajarotacion?

Se tendria que ser una revision de unos dos tres meses antes y segun el
movimiento del producto abastecer la farmacia porque no puede enviar diez
productos si solamente se me mueve dos en el mes y estos productos van
quedando y las perchas comienza a quedarse ahi y van llegando los productos y

siguen llegando cuando no tienen movimiento.

4 /;Antes de realizar la venta, revisa la fecha de caducidad del producto?

Al nivel general no, porque si ellos realizaran una revision diaria o en el momento
de realizar la venta no se llevarian este problema de fracciones al gasto, si
lograriamos revisar todas las cajas y viendo las fechas se disminuiria porque de
evitar es dificil pero si se disminuiria, si seria un buen control al momento que
comienza a vender y revisar las fechas uno se da cuenta y comienza a sacar.
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5 ¢La capacitacion al personal ayudaria a disminuir los productos de baja

rotacion?

Si porque ahi tendriamos conocimiento sobre los productos de alta y baja rotacion
porque hay personal nuevo y asi estar todos capacitados y no cometeriamos

tantos errores y se disminuiria lo que son los gastos.

6 ¢Por qué se debe invertir en capacitar al personal en politicas de

devolucién?

Eso ayudaria a disminuir los gastos, pero una cosa es nosotros como auxiliares de
venta, otra cosa es el abastecimiento porque desde bodega saben venir los
productos con fecha corta y eso provocaria el gasto, seria bueno invertir a los

auxiliares y a los de abastecimiento.

7 ¢Es factible invertir en una herramienta tecnoldgica para reducir los

productos que se enviaran al gasto por fraccionamiento?

Si seria muy bueno porque al momento que haga un reporte y se podria ver los
productos que tienen fecha corta.
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3.- Sr. Miguel Andrade Herrera: Administrador del local Cruz Azul CA Paseo
Shopping Milagro (CG311).

1 ¢Afecta el mal retiro de productos por caducar?

Por supuesto que afecta el retiro no tanto al bolsillo de nosotros sino a la empresa
en cuanto a los gastos en cuanto a los gastos que se van a presentar, afecta a

todos en general ya que nuestras utilidades se ven afectadas

2 ¢Por quérazén hay incrementos de productos de baja rotacion?

Porque nosotros como empresa DIFARE tenemos nuestros propios productos lo
gue llamamos lineas propias y nos enfocamos mucho en esas lineas y nos
estamos olvidando de las otras lineas y cuando nos damos cuenta que se estan
que dando sin quedarse ya que se enfoca en vender los productos de linea propia
ya que representa utilidad para nosotros.

3 ¢Larevisiéon de minimos y maximos ayudaria a disminuir el incremento

de productos de bajarotacion?

Por supuesto si se lleva un buen manejo de minimos y maximos si porque nos
daremos cuenta en productos si en seis o tres meses realmente si tiene rotacién o

no y se lo puede mandar con tiempo y eso no va representar un gasto.

4 ;Antes de realizar la venta, revisa la fecha de caducidad del producto?

Si, estamos dia a dia ya que puede caer de sorpresa el ministerio de salud por eso
cada auxiliar tiene a cargo una percha tiene que estar pendiente de su percha 'y
revisando la fechas de caducidad.

5 ¢La capacitaciéon al personal ayudaria a disminuir los productos de baja

rotacion?

A pesar que la empresa siempre esta capacitando a todos se toman el tiempo para

es0 Yy eso nos ha llevado a atender con éxito a nuestros clientes.
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6 ¢Por qué se debe invertir en capacitar al personal en politicas de

devolucion?

Porque el personal de la farmacia necesitamos tener esa capacitacion todo el
personal nuevo o antiguo eso lleva a que la farmacia todo este bien y no
representar mucho gasto a la empresa y evitar que nuestras utilidades se vean

afectadas.

7 (Es factible invertir en una herramienta tecnoldgica para reducir los

productos que se enviaran al gasto por fraccionamiento?

Por supuesto esto nos ayudaria muchisimo ya que nuestros productos no se
enviarian al gasto y podriamos estar unidos con el resto de farmacias para poder

completar la cajas.
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4 .- Sra. Jessica Cabrera Matamoros: Administradora del local Farmacia Cruz
Azul CA Mil Av. Colon (CG319).

1 ¢Afecta el mal retiro de productos por caducar?

Si afecta porque genera gastos a la empresa al momento de no revisar nuestros

productos.

2 ¢Por quérazén hay incrementos de productos de baja rotacion?

Se genera el aumento de productos por los convenios que tiene la empresa, por
productos que un cierto tiempo tienen movimiento y ahora no lo tienen y los
meédicos no lo recetan y porgue los auxiliares de venta se concentran en lineas

propias

3 ¢Larevision de minimos y maximos ayudaria a disminuir el incremento

de productos de bajarotacion?

Si por que se evitaria el exceso de stock en la farmacia el aumento de dias en el

inventario que es lo que perjudica para lo que es la rentabilidad de la farmacia.

4 (Antes de realizar la venta, revisa la fecha de caducidad del producto?

Pocos son los que revisa la fecha de caducidad solo en ciertos productos que no

tienen movimiento.
5 ¢La capacitacion al personal ayudaria a disminuir los productos de baja

rotacion?

Si, porque ellos estarian preparados para evitar el incrementos de productos o
sacar los productos antes de realizar la venta y poder hacer la respectiva

devolucion.

6 ¢Por qué se debe invertir en capacitar al personal en politicas de

devolucion?

Si, porque ayudaria a reducir los gastos, y los gastos hace que se reste la utilidad

de la empresa.
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7 ¢Es factible invertir en una herramienta tecnoldgica para reducir los

productos que se enviaran al gasto por fraccionamiento?

Si porque se evitaria los gastos buscariamos en cada farmacia lo mismos lotes y

fechas para completar las cajas y evitar los gastos y recibiremos mas utilidades.
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5.- Sra. Gisella Jimenez Burgos: Administradora del local Cruz Azul CA Av.
Mariscal Sucre — Milagro (CG321).

1 ¢Afecta el mal retiro de productos por caducar?

Claro, si no se saca a tiempo los productos y cuando no se completa las cajas para
la devolucion eso también afecta cuando son productos de baja rotacion y
desgraciadamente como son de baja rotacion, llevan unas fracciones y casi las
cajas quedan completas, asi que no hay como completar las cajas para la

devolucion.

2 ¢Por quérazon hay incrementos de productos de baja rotacion?

A veces la empresa por captar mas clientes contrata o pide productos de nuevos
laboratorios farmacéuticos, y la personas prefieren productos reconocidos, la
empresa debe dedicarse a indagarla clase de empresa que es, analizar el
mercado para ver si esos productos van o no van a salir o si es que se pueden

mover en una minima cantidad.

3 ¢Larevision de minimos y maximos ayudaria a disminuir el incremento

de productos de bajarotacion?

Si, en esto de minimos y maximos debe encargarse la empresa ya que muchas
veces envian mucho de productos que no rotan hay que analizar la situacion de

cada farmacia antes de realizar el analisis de minimos y maximos.

4 ;Antes de realizar la venta, revisa la fecha de caducidad del producto?

Cada nuevo producto que se percha se procura ponerlo en la parte de abajo para

gue los productos que llegaron anteriormente vallan saliendo.

5 ¢La capacitacion al personal ayudaria a disminuir los productos de baja

rotaciéon?

Si, especialmente al personal nuevo creo que deberia capacitarselo mas con
respecto a esto deberian igual estar consciente al momento de perchar la
mercaderia deben siempre procurar de sacar los productos que tenga fechas mas

cortas y no perchar nada mas por perchar tienen que trabajar a conciencia.
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6 ¢Por qué se debe invertir en capacitar al personal en politicas de

devolucion?

No, estan necesario como sabemos los productos tienen que ser devueltos hasta
con tres meses de antes de la caducidad es un factor mas de concientizar que de

capacitacion.

7 ¢Es factible invertir en una herramienta tecnoldgica para reducir los

productos que se enviaran al gasto por fraccionamiento?

Si creo que seria factible especialmente al momento de despachar introducir el lote

de las cajas y a donde se las envia, un proceso automatico ayudaria mucho.
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4.2. ANALISIS COMPARATIVO, EVOLUCION, TENDENCIA Y PERSPECTIVAS

Las encuestas y entrevistas nos revelan que los empleados de las Farmacias Cruz
Azul de la Empresa DIFARE S.A. se encuentran capacitados para poder detectar y
retirar productos por caducar sin embargo manifiestan en una cantidad equitativa que
la causa del aumento de los productos que se envian al gasto es por causa del no
retiro a tiempo de dichos productos, con este resultado podemos indicar que no se
estan cumpliendo con los procesos de manera correcta en el tema del retiro de

productos por caducar.

Por otra parte la aplicacion de las politicas de minimos y maximos que se emplean en
la Empresa segun los resultados de la encuesta deberia mejorar, porque en la revisién
de minimos y maximos que realizan los empleados se detecta que poseen un alto
nivel de conocimiento en la revisidon de estos productos teniendo como conclusion que

donde se esta errando es en la politica aplicada internamente.

Un tema importante y crucial en este estudio son los productos de baja rotacion, se le
dio una importancia alta en la encuesta para poder determinar por qué se esta

teniendo un alto indice de estos productos ajustados todos los meses.

Con la encuesta realizada se pudo determinar que los empleados se encuentran
capacitados para poder determinar que productos son de baja rotacion sin embargo
al consultar sobre las politicas de devolucion que se manejan en la Empresa la
mayoria coinciden en que el mejoramiento de estas podria ser clave fundamental para

lograr una disminucién considerable en este rubro.

De igual forma se consulté en nuestra encuesta si los empleados al momento de la
comercializacion de los productos afectan el nivel de rotacién de los productos
revelandonos una informacion fundamental para nuestra investigacion, el 83% de los
encuestados confirman que por desconocimiento de los productos afectan su nivel de

rotacion.

Adicional a esto se pudo obtener como dato fundamental que los empleados no
comercializan de manera adecuada los productos de baja rotacion teniendo como
primeras opciones otros productos afectando directamente al nivel de ajustes que se

deberan realizar mensualmente de estos productos.
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La mayoria de los empleados estan conscientes de que los productos de baja rotacion
y sus ajustes mensuales estdn afectando los Estados Financieros de la Empresa
DIFARE S.A sin embargo no se toman las debidas medidas de precaucién para

generar menos productos de este tipo.

La Empresa debe tomar en consideracion realizar una inversién en el mejoramiento
de los ajustes que se realizan mensualmente por los productos de baja rotacion los

empleados coincidieron que esta es una buena opcion para disminuir este rubro.

4.3.EL ANALISIS DE DATOS NO SOLO CONSISTE EN SU PRESENTACION Y
PROCESAMIENTO.

Para nuestro punto de vista los empleados de las Farmacias Cruz Azul de la empresa
DIFARE S.A. de la Zona 5 se encuentran capacitados en todas las funciones que
desempefian segun su manual de funciones, sin embargo existen varias falencias que
pasan por la mala ejecuciéon del proceso que indican en las politicas internas que

manejan.

La encuesta demuestra que el personal se siente capacitado para el proceso de retiro
de productos por caducar sin embargo existe una cantidad equitativa de empleados
gue consideran que los productos se ajustan al gasto por falta de retiro a tiempo,
demostrando de esta manera que se encuentran capacitados pero no cumplen con
los procesos solicitados perjudicando de manera directa a la Empresa por el mal

proceder de sus actividades.

Farmacias Cruz Azul tiene como politica interno un método de abastecimiento de
minimos y maximos los mismos que funcionan de manera adecuada sin embargo el
problema se esta presentando en la revision de los tiempos de rotacién de los
productos, esta revision mal ejecutada conlleva a que exista un alto indice de

productos de baja rotacion en cada uno de los puntos de venta.

Los resultados de la encuesta aplicada a los empleados de las Farmacias Cruz Azul
indican que los procesos de revision de minimos y maximos lo realizan de manera
adecuada pero las politicas de aplicacion y revision estan afectando con la rotacion
de varios productos, adicional que existen convenios con proveedores los mismos que

como politica exigen la exhibicidon de un numero alto de productos elevando el minimo
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en cada punto de venta llevando con esto a un sobre stock y convirtiendo estos en

productos de baja rotacion.

Una vez que existen productos de baja rotacion se debe determinar cuél es el proceso
y manejo que tienen los empleados de las Farmacias Cruz Azul para con estos items.
En la encuesta realizada se observa que los empleados tienen conocimiento y se
sienten capacitados para detectar los productos de baja rotacion pero segun los
encuestados si se aplican nuevas normas de devolucion a los proveedores ayudaria

a disminuir el nimero de productos que son de baja rotacion.

De igual forma es necesario aclarar que no solo por las normas de devolucion a los
proveedores es el aumento de los productos de baja rotacion también existe otra parte
fundamental que es el proceso de manejo de los productos por parte de los empleados
los mismos que por el desconocimiento de la existencia de estos productos afectan el
nivel de rotacion de los mismos no teniendo en consideracion primordial a estos

productos.

La comercializacién de los productos de baja rotacion no es la adecuada por motivos
de procesos internos que llevan a los empleados a impulsar en la venta a otros

productos los mismos que generan un ingreso extra de ganancias para ellos.

Estas falencias que se estan dando a conocer en estos productos de baja rotacion
afectan de manera importante a los Estados Financieros de la Empresa DIFARE S.A.
por ser una pérdida en las ventas de estos productos y por tener como politicas de
devolucion gque solo se debera realizar la entrega de cajas enteras a los proveedores,
por consiguiente estos productos no devueltos y que no se comercializan en los puntos
de venta se convierten en un dinero mal invertido y al término de su vida de esta

mercaderia la empresa debe asumir este costo.
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La inversion de una mejora en estos procesos es de gran ayuda porque facilitaria la
mejora de comercializacion de estos productos al igual que en la devolucion a los
proveedores llegando a optimizar los niveles de ajustes en los productos de baja
rotacion ayudando a evitar que estos costos afecten a los Estados Financieros de la

empresa recuperando el dinero invertido en la compra de mercaderias.
4.4, RESULTADOS

En la tabulacién obtenida de las encuestas efectuadas a cada empleado de las
Farmacias Cruz Azul nos da como resultado que el recurso humano de los puntos de
ventas se encuentra capacitados en los procesos de retiro y deteccion de productos
por caducar y productos de baja rotacion, lo que se puede evidenciar es la falta de
control y evaluacion en la rotacion de los productos transformando con esta falencia
en productos de baja rotacion. El personal no toma en consideracién los productos de
baja rotacion como algo primordial por tener otras prioridades como venta de

productos que otorgan beneficios econémicos para ellos.

La politica de devolucién de los productos a los proveedores indica que la devolucién
se la debe realizar por productos enteros y completos sin ningun dafio en su interior y
exterior, esta parte de la politica de devolucién afecta de manera importante en los
ajustes de los productos de baja rotacion debido a que no se puede devolver productos

gue no cumplan con esta norma.
4.5.VERIFICACION DE HIPOTESIS

Las hipotesis del estudio seran comprobadas en las siguientes tablas de

comprobacién.
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Cuadro # 15:

Verificacion de Hipoétesis General.

HIPOTESIS GENERAL

La falta de conocimientos del
personal de la Cadena de
Farmacias Cruz Azul sobre los
productos de baja rotacion se
encuentra afectando la utilidad
de la empresa DIFARE.

VERIFICACION

En base a la pregunta numero 7 nos
determina que el 83% de la muestra
tomada para el estudio indica que por
desconocimiento del vendedor se afecta
la rotacion de los productos. Esta falta de
conocimiento afecta a los productos
impactando directamente a los productos
impactando directamente a los ajustes
mensuales que se realizan en los locales.

Elaborado por: Enrique Barzola — Evelyn Ramos
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Cuadro # 16:

Verificacion de Hipétesis Particulares.

seguimiento del proceso
de retiro de productos
por fechacortaincide en
el aumento de
productos gue se
enviaran al gasto.

HIPOTESIS -
PARTICULARES VERIFICACION
— L fal'.["f‘ o De acuerdo a la pregunta nimero 2 nos da a
concientizacion en el

conocer que el 47% de empleados esta de acuerdo
con que el aumento de los productos que se
enviaran al gasto es por causas del retiro de estos
productos. Esta falta de dedicacion al retiro de
estos productos causa que se aumenten los ajustes
mensuales al gasto.

La falta de revision de
minimos y méximos de
los productos de baja
rotacion afecta en el
incremento de estos
productos.

De acuerdo a la pregunta nimero 4 nos da a
conocer que el 86%de los encuestados nos
sugieren que se debe mejorar la politica de
minimos y maximos. Este mejoramiento debe
involucrar una revision de la rotacion de los
productos evitando que se transforme en productos
de baja rotacion.

La falta de capacitacion

en el personal para
identificar que
productos son de baja
rotacion afecta a la
devolucién de los
proveedores.

De acuerdo a la pregunta 6 nos da a conocer que
el 92% de los empleados estan de acuerdo que se
deben implementar nuevas normas de devolucion
a los proveedores. Con esta nueva norma nos
ayudaria a mejorar las devoluciones y disminuir los
productos de baja rotacion.

La falta de revision de
los productos por
caducar antes de
realizar la venta afecta a
los productos de baja
rotacion.

De acuerdo a la pregunta nimero 8 nos informa
gue el 82% de los empleados indican que no se
comercializa de una manera correcta los productos
de baja rotacion. Esta falta de comercializacion
afecta de manera directa a los ajustes que se
realiza mensualmente en productos que van al
gasto.

Elaborado por: Enrique Barzola — Evelyn Ramos
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5. CONCLUSIONES

Una vez realizado el estudio se puede determinar que en el proceso utilizado en los
productos ajustados con motivo al gasto por fraccionamiento de las Farmacias Cruz
Azul de la Empresa DIFARE S.A en la Zona 5 necesita realizar varias mejoras para

su mejor Gestion Administrativa.

Al observar que los procesos de los ajustes se estan realizando de una manera
incorrecta se deberé establecer parametros de verificacién en cada producto ajustado

para evitar incrementar valores al gasto.

De igual forma se observa que el proceso de revision de productos de baja rotacion
no esta generando la ayuda necesaria para disminuir estos items donde se debe

implementar una nueva politica de revision.

El personal no tiene bases suficientes para poder identificar que productos son de baja
rotacion los mismos que deberan ser capacitados constantemente en este aspecto

fundamental.
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6. RECOMENDACIONES

Para una mejor Gestion Administrativa en los productos ajustados al gasto en la

Empresa DIFARE S.A se recomienda las siguientes actividades:

v Realizar una constante capacitacion a los empleados de la Farmacia Cruz Azul
en el tema: Identificacién de productos de baja rotacion.

v" Revisibn de las politicas internas en los procesos de devoluciéon a los

proveedores.

v Revision de la politica de minimos y maximos en especial de los productos de
baja rotacion.

v Establecer normas estandarizadas en los procesos internos de corte y entrega

de los productos.

v Publicacién en cada local de la Farmacia Cruz Azul de las politicas actualizadas

de devolucion de cada proveedor que mantiene relacion con la Empresa.

v' Generar archivos de los productos de baja rotacion que no cumplan con las

politicas de devolucion.

v Revisién de archivos generados de productos de baja rotacion antes de realizar

ajustes al gasto por fraccionamiento.

v" Implementar herramientas tecnologicas que permitan identificar los lotes y

fechas de cada producto en todas las farmacias de manera general.
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7. ANEXOS

86



Anexo 1: Disefio del Proyecto.

Elaborado por: Enrique Barzola — Evelyn Ramos

| PROBLEMA

FORMULACION DEL
PROBLEMA

OBJETI¥O GENERAL

HIPOTESIS GENERAL

YARIABLES
INDEPENDIENTES

INDICADORES

TECHICA E
INSTRUMENTO

iTEMS

YARIABLES
DEPENDIENTES

INDICADORES

TECHICA
-INSTRUMENTO

iTEMS

Gestidn administrativa de

| loz productoz ajustades con
motive al gaste por
fraccionamiento de laz

| Farmaciaz Cruz Azul de la

| empreza DIFARE z.a. de la

Céma incide los ajustes por
fraccionamiento de pastillaz
de baja rotacidn en la
Cadena de Farmaciaz Cruz
Azul en ¢l periodo 2014

Realizar un ¢studio para
lograr una disminucién de
ajustes por fraccionamicnto
de productos de baja
rotacion de la Cadena de
Farmaciaz Cruz Azul.

La falta de conocimientos
del perzonal de la Cadena de
Farmaciaz Cruz Azul sobre

Incumplimicnto de loz

oz prod de baja
rotacién se encuentra
afectande |y utilidad de la

] por parte de loz
recurzos de la empresza,

Validacién del manual de
procezos.

Encuesta dirigida a loz
recuzos de Farmaciaz Cruz
Azl

iEn que afecta a los Estados
Financieros ¢l retiro de los
productos de baja rotacién?

Afecta ala empreza por ¢l
ajuste de loz productos de
baja rotacidn.

Reportes comparativos
mensuales.

Encuesta dirigida a loz
recuzos de Farmacias Cruz
Azul

ila empreza debe invertir en
¢l mejoramiento de loz
procesos de ajustes de los
productos de baja rotacién
?

| 2ona 5 ¢n ¢l periodo 2014, Empreza DIFARE.
SISTEMATIZACION | OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES TECHICA E - VARIABLES <
SUBPROBLEMAS |y pROBLEMA ESPECIFICOS ESPECIiFICAS INDEPENDIENTES INDIGADORES. INSTRUMENTO ITEMS: DEPEHDIENTES INDICADORES: INSTRUMENTO ITEMS:

La auzencia de capacitacion
al perzonal provoca

| fFalenciaz ¢ irreqularidades al
emitir ¢l documento o
factura,

iEn qué afecta la falta de
concientizacidn en el
seqguimiento del proceso de
retiro de productos por
fecha corta al aumento de
productoz que z¢ enviaran al
gasto?

Eztablecer en que forma
incide la falta de
conocimiento del proceso
de retiro de productos por
fecha corta en ¢l aumento de
productos que z¢ enviaran al
qasto.

La falta de concientizacion
en ¢l seguimiento del
proceso de retiro de
productos por fecha corta
incide ¢n ¢l aumento de
productos que z¢ enviaran al
Qasto.

Sequimiento del proceso de
retiro de productos por
fecha corta,

muestreo de laz perchaz
asignada alos recursos de
loz locales

Encuesta dirigida a loz
recuzos de Farmacias Cruz
Azul

iS¢ siente capacitado para
realizar ¢l proceso de retiro
de productos per caducar?

Aumento de productos que
s¢ enviaran al gasto.

Reporte menzual de loz
ajustes realizados

Encuesta dirigida aloz
recuzos de Farmacias Cruz
Azul

iElaumento de loz
productos que s¢ envian al
gasto ¢z por cauza de la
falta de retiro 3 tiempo?

| La mala zeleccion de
empleade proveca mala
comunicacidn entre
empleados y clientes

:En qué afecta la revizion de
minimos y miximos de loz
productos de baja rotacidn
al incremento de productos
de baja rotacién?

Determinar de qué forma
afecta la Falta de revizidn de
minimos y miximos con ¢l
incremento de productos de
baja rotacién.

La falta de revizion de
minimos y miximos de loz
productos de baja rotacién
afecta en ¢l incremento de
estos productos.,

Revizion de minimoz y
miximos de los productos
de baja rotacién,

Werificacion de loz reportes
realizades por cada uno de
loz recursos del local.

Encuesta dirigida a loz
recuzos de Farmacias Cruz

Azul

iConzidera que z¢ aplica de
manera correcta la revizion
de minimos y miximos de
loz productos?

Incremento de productos de
baja rotacién.

Informe de loz diaz de
rotacion de cada local.

Encuesta dirigida a loz
recuzos de Farmacias Cruz

Azl

:3i ¢ mejora la politica de

minimos y miximos no s¢
incrementa loz productos de
rotacidn baja?

La falta de un zistema de
facturacién adecuado
provoca ¢l desperdicio de
| recursos al no emitir un
| documento vilido.

iDe qué manera afecta la
falta de capacitacién en ¢l
perzonal para identificar que
productos zon de baja
rotacién para no poder
realizar |y devolucidn a los
proveedores?

Analizar cdmo afecta la Falta
de capacitacidn en el
perzonal de las politicas de
devolucién en la no
devolucién a loz
proveedores.

La falta de capacitacion en ¢l
perzonal para identificar que
productos zon de baja
rotacién afectaala
devolucién de los
proveedores.

Capacitacién en ¢l personal
para identificar que
productos son de baja
rotacidn.

Evaluacién al personal.

Encuesta dirigida a loz
recuzos de Farmacias Cruz
Azl

iS¢ siente capacitade para
detectar que productos zon
de baja rotacidn?

Mo poder realizar la
devolucién a los
proveedores.,

Validacién de cada una de

laz cajaz de loz productos.

Encuesta dirigida a loz
recuzos de Farmacias Cruz
Azul

:Existe la posibilidad de
dizminuir loz productos de
baja rotacidn, por nuevas
normas de devolucidn a loz
proveedores?

Al no estar actualizade con
lag leyes podria ocazionar
cierre de loz
establecimientos.

iEn qué nivel afecta la falta
de revisién de los productos
por caducar antes de realizar
la venta con ¢l aumento de
laz cuentaz por cobrar aloz
recursos?

Analizar cdmo afecta la falta
de revisién de los productos
en loz locales antes de
ajuztar con ¢l aumento de
productos. ajustados con
motivo al gasto de la
Cadena de Farmaciaz Cruz
Azl

La falta de revizién de loz
productoz por caducar
antes de realizar la venta
afecta 3 los productos de
baja rotacidn.

Revizién de los productos
por caducar antez de realizar
Ia venta.

Validacién de laz Fechas de
cada una de laz cajaz de loz
productos.

Encuesta dirigida a loz
recusos de Farmaciaz Cruz
Azl

iExiste productos que por
desconocimiento del
vendedor afecta a su
rotacién?

Aumento de ajustes de
productos de baja rotacién.

Reporte menzual de loz
ajustes realizados

Encuesta dirigida a loz
recusos de Farmaciaz Cruz
Azl

i Conzidera que s¢
comercializa adecuadamente
loz productoz de baja
rotacidn en los puntos de
venta?
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Anexo 2: Formato de la encuesta.

UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO
UNIDAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y COMERCIALES
CARRERA DE INGENIERIA EN CONTADURIA PUBLICA Y AUDITORIA

ENCUESTA

Encuesta dirigida a los empleados de las Farmacias Cruz Azul de la Zona 5 de la
Empresa DIFARE S.A

Obijetivo: Identificar de qué manera incide la falta de conocimiento del proceso de retiro

de productos por fecha corta en el aumento de productos que se enviaran al gasto.
Leer la pregunta y escoger la respuesta.

Pregunta #1

¢, Se siente capacitado para realizar el proceso de retiro de productos por caducar?

[1 Si
[0 No

Pregunta #2

¢ El'aumento de los productos que se envian al gasto es por causa de la falta de retiro

a tiempo?

[1 De Acuerdo
[1 Parcialmente de Acuerdo
[1 En desacuerdo

Pregunta #3

¢, Considera que se aplica de manera correcta la revision de minimos y maximos de

los productos?

[ Si
7 No
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Pregunta #4

¢, Si se mejora la politica de minimos y maximos no se incrementara los productos de

rotacion baja?

[ Si
7 No

Pregunta #5
¢, Se siente capacitado para detectar que productos son de baja rotacion?

[] Si
[ No

Pregunta #6

¢ Exista la posibilidad de disminuir los productos de baja rotacion, por nuevas normas

de devolucion a los proveedores?

[] Si
[ No

Pregunta #7
¢ Existen productos que por desconocimiento del vendedor afecta a su rotacion?

[ Si
7 No

Pregunta #8

¢ Considera que se comercializa adecuadamente los productos de baja rotacion en los

Puntos de Venta?

[ Si
7 No

Pregunta #9
¢ Afecta a los Estados Financieros el retiro de los productos de baja rotacion?

[1 Si
[0 No

89



Pregunta #10

¢La empresa debe invertir en el mejoramiento de los procesos de ajustes de los
productos de baja rotacion?

[ Si
7 No
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Anexo 3: Formato de las entrevistas.

UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO
UNIDAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y COMERCIALES
CARRERA DE INGENIERIA EN CONTADURIA PUBLICA Y AUDITORIA
ENTREVISTA

Se realiz6 la siguiente entrevista a los administradores de las farmacias Cruz Azul de

la empresa DIFARE

1 ¢Afecta el mal retiro de productos por caducar?

3 ¢La revisibn de minimos y maximos ayudaria a disminuir el incremento de

productos de baja rotacion?
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5 ¢La capacitacion al personal ayudaria a disminuir los productos de baja

rotacion?

7 ¢Es factible invertir en una herramienta tecnoldgica para reducir los productos

gue se enviaran al gasto por fraccionamiento?
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Anexo 4: Autorizacién para ejecutar la propuesta.

GO
DIFARE

Guoyaquil 20 de octutrs de 2015

CARTA DE AUTORIZACION

Por medio de la presente, of Ing. Christian Coll Baquerizo en caldad de Gerente de
Dwisidn Farmacies de o empresa Distribuidora Farmacéutica Ecustoranas DIFARE
SA. sutoriza of S¢ Barzols Cazar Envique Nio y a la Sita, Ramos Para Evelyn
Xomars egresados do b Unversidad Estatal de Milagro de la carrera Ingenieria en
Contaduria Piblica y Audiioria ~ CPA, reakzar ol proyocto de tosis, cuyo tema es
‘Gestion Administrativa de los productos ajustados con motivo ol gasto por
fraccionamsento de las Farmacies Cruz Azl de la Empresa DIFARE S A. de la Zona 8

en ol periodo 2014°.

Para o cual los suscritos, cuentan con la total aprobacidn y autorzacion de solicitar la
Informacén requenda para dicho proyecto.

Civistian Coll Baguerizo
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chnsten. cof@GrupoDitare com
Wrb. Ciudad Coldn, Mz 275, Solar 5, Etapa il
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Anexo 5: Arbol del problema

Concientizacion en
el seguimiento del
proceso de retiro de
productos por fecha

Revision de
minimos y maximos
de los productos de
baja rotacion.

Capacitacion en el
personal para
identificar que

productos son de

Revisibn de los
productos por
caducar antes de

realizar una venta.

7|\

Elaborado por: Enrique Barzola — Evelyn Ramos

GESTION
ADMINISTRATIV
A DE LOS
PRODUCTOS
AJUSTADOS
CON MOTIVO AL
GASTO POR
FRACCIONAMIE
NTO DE LAS
FARMACIAS
CRUZ AZUL DE
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Incumplimiento de

las leyes tributarias.

Incremento de
productos de baja

rotacion.

No poder realizar la
devolucion a los

proveedores.

Aumento de las
cuentas por cobrar
al recurso humano

aumento de las

clientac nnr enhrar




Anexo 6: Empleados llenando la encuesta.
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Anexo 7: Empleados entrevistados.
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Anexo 8: Empleados llenando la encuesta.
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integral aplicable para la empresa, capacitar al personal sobre
sus nuevas competencias y responsabilidades en base al disefio a |
implementar”. Regina de Jestis Eugenio Barrionuevo (2010) en su

estucio previo a la obtencion de Titulo de Ingeniera de Empresas

enla

Universidad TECNICA DE AMBATO titulado “Logistica de
Inventario y su incidencia en las ventas de la Farmacia Cruz Azul
“Internacional” de la ciudad de Ambato”.
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