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RESUMEN EJECUTIVO

El trabajo de graduacion cuyo tema es logisticandentario y su incidencia en las
ventas de la farmacia Cruz Azul “Internacional” k@ ciudad de Ambato con su

propuesta un sistema de control de inventario sieiloductos farmacéuticas.

En el primer capitulo contiene lo relacionado cdn peoblema como: Tema,

Planteamiento, Contextualizacion, analisis critprognosis, formulacion del problema,
y lo referente a la delimitacién del objeto de shgacion, la justificacion mediante este
proceso se analiza el problema de la empresa, aefemtos; razén que se realiza la
investigacion para encontrar soluciones al probleplanteado y como han

evolucionado las herramientas, principios, té@jicaétodos y procedimientos para
ayudar a los diferentes departamentos de la emprasa plantear los objetivos que se

quiere alcanzar en la presente investigacion.

En el segundo capitulo se presenta una relacioergézada de los antecedentes
investigativos, la fundamentaciéon en la que se,balsmvestigador en forma directa,

asi como también la hipotesis que se requiere aamaply las variables.

En el tercer capitulo comprende la descripcion alenktodologia empleada para el
desarrollo de la investigacion tanto para recabfariacion como para el andlisis de
los datos. Asi mismo, se puede observar el tipoogatidad de la investigacion, la

poblacion, la operacionalizacion de variable, marrecoleccion y procesamiento de la

informacion.

En el cuarto capitulo en esta parte de la investigase puede observar el andlisis de
las encuestas realizadas a los clientes internmgernos e interpretar los resultados,
con sus respectivas tablas y graficos de pasteinasl explica la verificacion de la

hipotesis planteada. Esta verificacion se realptitando la formula de la chi cuadrada

Xii



En el quinto capitulo se presenta las conclusiodesse el punto de vista del autor, de
esta manera proceder a emitir las recomendaciamesicpropdsito que la gerencia
tome la decision de mejorar la logistica de inagata través de un sistema de control

de inventario para incrementar las ventas de tadaia Cruz Azul “Internacional”.

En el sexto capitulo se presenta la propuestavadrdel método ABC que ayudara a
clasificar y determinar los productos o farmacag girva para mejorar la rotacion de
los medicamentos en la farmacia, también se deselilmodelo operativo, los recursos,

cronograma de actividades, la prevision de la excadn.
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INTRODUCCION

En la actualidad los acelerados cambios que se& gstiduciendo en el contexto
empresarial (globalizacidén, tecnologia) han optgdo implementar herramientas,
técnicas y, asi, cobra importancia en las Pymea p#lizar las mismas en que la
logistica implica la administraciéon del procesartoede pedidos, el inventario, el

transporte y la combinaciéon del almacenamientmaeiejo de materiales.

La logistica es importante en las farmacias pugs® ayuda a tener un control de
inventario para cumplir con las necesidades deliestes.

Ademas, la logistica de inventarios persigue dussfiesenciales: mantener un nivel de
los productos que esté acorde a la demanda y nesinteim nivel de productos

adecuado a los costos mas bajos. La impaatade implementar un sistema de
control de inventarios en una empresa es laadEngzar la correcta comercializacion

de los productos que garantice el incrementoadevéntas.

Se puede decir que la logistica de inventario fopauwde de la gestion de inventarios
que pertenece al area administrativa, la cual ies¢§grada por los departamentos de
compras y almacenes o bodegas los cuales debgtlir dpe, cuanto y cuando pedir,

los proveedores que deben seleccionar, dias ndentario para hacer el pedido,
fijar cantidades optimas de pedido, auxiliar aflaxiones de compras y seguir en la

busqueda para la ampliacion del campo de nueveggdores.

Las ventas no soOlo son parte mas cara de la mdeclaarketing de casi todas las
empresas, sino también son su vinculo mas directe@kcliente. Las ventas personales
y, en consecuencia, la administracion de las vesdt@n sufriendo enormes cambios.
Diversas fuerzas conductuales, tecnologicos y adtrativos estan impulsando estos
cambios y alterando, la forma en que los vendedeméienden su trabajo. Entre las
fuerzas conductuales se encuentra las expectativegentes de los clientes, la

globalizacion de los mercados y la desmasificad®ios mercados internos.



CAPITULO |

PROBLEMA

1.1. TEMA DE INVESTIGACION

Logistica de inventario y su incidencia en las asntle la Farmacia Cruz Azul

“Internacional” de la ciudad de Ambato.

1.2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.2.1 Contextualizacion

En la primera mitad del Siglo XX, con dos guerrasdiales, un periodo entreguerras
marcado por el descalabro bursétil de Wall Strekt ¢ran Depresion, golpeo a las
empresas productoras al caer vertiginosamenteiveses de consumo, y con ello los

precios.

A nivel mundial los empresarios descubrieron una rdasagradable realidad. Sus

mercados prosperos y abundantes, habian desaparenicl mejor de los casos, se



habian contraido. Por eso han utilizado herrangetégnicas, estrategias para que sus
productos sean vendidos. Para que las ventas ientem han visto la necesidad de
contratar personal y capacitar, cuya labor sed#daviel mercado, todos los posibles

clientes, y promover sus productos.

En América Latina, los negocios han cambiado emdodramatica durante los ultimos
20 afos. Hoy las empresas compiten en mercadoslgolarmadas con sistemas,
logisticas en lo que los clientes exigen un sevvilg atencion las veinte y cuatro horas
del dia. Esos cambios en el ambiente comerciahbarentado la responsabilidad de los
vendedores, asi su importancia en el éxito derapsesas.

En el Ecuador las empresas comerciales, industnafgoduccion han surgido por las
ventas de sus productos/bienes o servicio, misrageqtel afio 2000 sufrié un dréstico
cambio con la dolarizacion, lo cual los precios ldge productos de las diferentes

organizaciones fueron alterados.

Asi las empresas han tenido que utilizar su expegeo intuicion para salir adelante
pero para incrementar sus ventas no han selecoomaa logistica adecuada para

satisfacer al cliente con sus productos/bienesvicses.

En la provincia de Tungurahua en especial la ciudadAmbato las empresas no
cuentan con una logistica de inventarios adecuaal@sqgue sus ventas se incrementen
puesto que no cuentan con productos suficientes giander con servicio de calidad a

sus clientes en lo que el control de inventariopraea las ventas en las empresas.

Farmacia Cruz Azul “Internacional” es una empresdichda a la comercializacion de
farmacos y productos, inicié su actividad comontagia Internacional hace veinte y
nueve afos, pero se funciond con la cadena Crug Bace ocho afos. Es una

organizacién que esta ubicada en las calles BojitEapejo en la ciudad de Ambato.



Farmacia Cruz Azul “Internacional” de la ciudad Aaidy no cuenta con un sistema de
logistica de inventario adecuado, que permita mergar las ventas para satisfacer la

necesidad de cada uno de sus clientes.

1.2.2 Anélisis Critico

Luego de la recopilacion de informacion se ha Hega determinar las causas que

originan el problema como son:

EFECTOS

No se conoce la

Deficiente atencion a Decremento las ventas. existencia fisica de los

los clientes. productos en sto..
LA INADECUADA
LOGISTICA DE
INVENTARIO.
Personal que no esta Productos que no son Falta de un control de
capacitado. pedidos justo a tiempo. inventarios.

CAUSAS

Figura No. 1 Arbol de problemas

En la actualidad la mayoria de las empresas fawuttiaad contratan personal que no
esta capacitado, que no conocen los productos gliestes no son atendidos de la
mejor manera. Los gerentes no dan facilidades arapteados para que se capaciten en

técnicas, herramientas, logisticas para mejonaraglejo de los inventarios.



Algunas farmacias no cuentan con un sistema adecparh la administracion de
inventarios puesto que sus inventarios fisicoeeportan con lo contable. En ocasiones
productos caducados son vendidos por lo que nertian control de inventario exacto

y se perjudica la salud de los clientes.

Por consiguiente todos estos factores afectandatas y que la logistica de inventario
que esta aplicando la farmacia no es la adecuaddgaual el control de inventario se

debe poner en practica.

1.2.3Prognosis

La logistica de inventario produce diferentes aldldgs como el decremento en las
ventas, cada vez que los clientes pidan los producse diga que no hay, el descuento
al personal de los productos faltantes ocasianaochformidad cada vez que se realice

inventarios, y con ello traeran conflictos labosale

La aplicacion de un adecuado control de logisteEanglentarios ayudard a mejorar las
existencias de stock para incrementar ventas emfaesa y satisfacer las necesidades
de nuestros clientes.

1.2.4Delimitacién del Problema

Limite de contenido

Campo: Administracion

Area : Gestion de stock

Aspecto: Logistica de inventario

Limite espacial: Farmacia Cruz Azul tdmacional” de la ciudad de Ambato.

Limite temporal: Enero- Agosto del 2010.



1.2.5Formulacién Del Problema

¢, Como incide la logistica de inventarios en lastagerde la farmacia Cruz Azul

“Internacional” de la ciudad de Ambato?

1.2.6 Preguntas Directrices

¢, Qué procesos de logistica de inventario sondesuados?

¢, Cudles son los factores que afectan el decrendmtas ventas?

¢ Sera necesario disefiar un plan logistico de iakieriara incrementar las ventas de la

farmacia Cruz Azul “Internacional” de la ciudad Aimbato?

1.3. JUSTIFICACION

En la actualidad analizando las exigencias y ndadss del mercado, las empresas
deben utilizar técnicas, modelos y herramientagyeion para crear estrategias de
comercializacion apropiadas para que sus ventagenmenten, y que mediante
logisticas de inventario analicen sus actividadesndentarios y el entorno para el

crecimiento de la empresa en medio de una competeada vez mas agresiva.

Los acelerados cambios tecnoldgicos que se estafu@endo en las empresas, la

farmacia tiene la necesidad e importancia de aptle forma adecuada logisticas sean
estas de inventarios que ayudara a dar soluciproblema y en lo cual el ambiente de

trabajo también mejorara.

La aplicacion de una logistica de inventario engdozductos farmacéuticos permitira
gue los clientes cuenten con los medicamentos akgs$ara curar sus dolencias, en

casos contrarios pueden perderse muchas vidas.



Al propietario o gerente de las franquicia CruaulAle servird de mucha utilidad la
logistica de inventario para tomar decisionesveriir de mejor manera en la empresa
misma que se incrementara sus ventas y tambiémdrate mejores utilidades; los
trabajadores estaran motivados y asi satisfacenexesidades, los clientes tendran un
servicio de calidad, en cambio la investigacionaypedara a capacitarme en relacién al
problema planteado.

Con la colaboracion y participacion de las persangaolucradas puede ser factible el
trabajo mediante diferentes investigaciones ereferente a la logistica de inventarios
gue permitird mejorar las ventas en la empresa.

1.4. OBJETIVOS

1.4.10ODbjetivo General

Determinar como incide la logistica de inventamoet incremento de las ventas en la

farmacia Cruz Azul “Internacional” de la ciudadAmbato.

1.4.2 Objetivos Especificos

Analizar los procesos de logistica de inventarioapacrementar las ventas en la

Farmacia Cruz Azul “Internacional” de la ciudadAtabato.

Diagnosticar los factores que afectan el decreméatas ventas de la Farmacia Cruz

Azul “Internacional” de la ciudad de Ambato.

Proponer como alternativa de solucion un plan tagigara el incremento de ventas de

la Farmacia Cruz Azul “Internacional” de la ciuddel Ambato.



CAPITULO I

MARCO TEORICO

2.1. ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

Luego de la revision de la informaciéon presento kiguientes antecedentes

investigativo:

CHIGUANO, A. (2005). Disefio de un disefio Logisti® Inventarios (Adquisicion)
para la empresa comercial almacén Famesa. Facul@&adContabilidad y Auditoria de
la Universidad Técnica de Ambato.

Objetivos

Determinar falencias que acarrea, el no contauoorontrol de inventarios.

Proponer un sistema de control de inventarios.



Conclusiones

Famesa al contar con el sistema que se proponeisticay de inventarios -

adquisiciones” tendra una vision diferente, clate glard un giro de 360 grados
obligando a cumplir estrictamente los procedimisnto actividades que impone,
identificara las responsabilidades de los encargddda aplicacion y de todos los que

intervienen en el canal logistico.

El sistema de inventarios permitird que la inverssé incline a artefactos de mayor

rotacion y a productos con los que la empresa ghtarayor utilidad.

LEON, S. (2005). Logistica de Inventarios para sidas Catedral S.A. Facultad de
Contabilidad y Auditoria de la Universidad TécnitaAmbato.

Objetivos

Disminuir los niveles de inventarios a través degtimizacion y el funcionamiento de
los procesos de abastecimientos produccion y llisfidn de los productos toda la
cadena de distribucion no solo como una estrategrpetitiva sino para dar un

excelente servicio al cliente, a costos razonables.

Examinar cada decisién en la cadena de abastetonasministrando cada uno de las

funciones que las componen.

Conclusiones

La mala distribucién de los productos en bodegapermite su localizacion oportuna

generando problemas a la produccion y a la plawiten de pedidos.

El manejo inadecuado de inventarios ocasiona difidas en la produccién,

almacenamiento y entrega de productos



PEREZ, S. (2004). Modelo logistico automatizadoapat Colegio Experimental
Ambato. Facultad de Contabilidad y Auditoria déJlaversidad Técnica de Ambato.

Objetivos

Describir procedimientos para la adquisicion deito®ntarios de materiales y de los
bienes, identificando las necesidades, en baseptanrde adquisiciones, seleccionando

a los proveedores para su adjudicacion.

Proponer procesos para lograr que la administrat@dla bodega cumpla con todos los
pasos necesarios de registro, codificacion parautsgacion inmediata, asi como
también, el control determinando el método de wa&idn, constataciones fisicas,
conciliacion de saldos y establecimiento de exdgerpara lograr la optimizacion de

los recursos materiales.

Conclusiones

La logistica se ha determinado que es una actividagradora de todos los procesos y

actividades que se lleva a cabo en una empresa.

La ubicaciéon adecuada de la bodega dentro de lbbgéstico es uno de los problemas
mas importantes que tiene que solucionar la carrgestion logistica y establecer la

estructura del costo y servicio del sistema logsglobal.

Hoy en dia las Pequefias y medianas empresas satanfa grandes competidoras, los
empresarios no se pueden aislar a los multipletbics que presenta la situacion
externa economica-social, la creciente competermia,combinacién con la gran
demanda y exigencias del consumidor en cuanto idadal flexibilidad, rapidez,
funcionalidad y bajos precios, han puesto en uadestie revolucion no solo a las

grandes compaiiias, sino también a las PYMES.
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Partiendo de esta problematica que atraviesafPY8ES para definir cuales son los
aspectos que se deben combatir y enfrentar, haadmmomo ejemplo a las grandes
empresas por el sistema de control que ejercer $alproduccion y comercializacion
de bienes y servicios, la herramienta mas efeqtiease debe aplicar es la logistica una

estrategia de minimizar costos.

Si la industria supera este grave problema logistipodra considerarse una empresa
competitiva. La logistico radica basicamente eadacuada organizacion, planeacion,
ejecucion, verificacion, seguimiento y control den wistema integrado de
aprovisionamiento, produccion y distribucién de machentos, ademas permite una
planificacion de los requerimientos de estos prtmtuicientificando, cuanto y cuando lo
necesitamos, cuantificar los recursos financiges)oldgicos y exigencias de personal,
nos permita un tiempo minimo de respuesta de $erhiacia el cliente es decir

proporcionar "Lo Que el cliente necesita, Cuando ékcesite y Donde él lo solicite."

La cadena farmacéutica “SANA SANA” a nivel nacibha optado por una logistica de
inventario a través de un sistema adecuado queal@emmitido cumplir con los
objetivos y metas de la organizacion, satisfacer lacesidades de sus clientes e
incrementar las ventas. Si la Farmacia Cruz Azulefihacional “de la ciudad de

Ambato aplica una adecuada logistica de invent&ipsrmitira mejorar sus ventas.

2.2. FUNDAMENTACION FILOSOFICA

Ontologica: En el paradigma; Critico- Propositive mterpretara la realidad del

problema objeto de estudio y la constante evélude la logistica en la empresa.
Epistemoldgica: Se interactian el objeto de estyd& investigador de una manera

directa puesto que tendra que interpretar, comprendsi dar alternativas de solucion,

en lo cual se motivara la participacion de los ms@ociales.
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Axiologica: Esta investigacion aplicara valoresmeoo respeto, honestidad vy
responsabilidad para que la logistica de invaesgdtincione en la farmacia, puesto que
mejorara la calidad de vida del hombre e incremmanés ventas de la empresa.

2.3. CATEGORIAS FUNDAMENTALES

Formulacién del Problema

¢,Como incide la logistica de inventario en lastagrde la farmacia Cruz Azul

“Internacional” de la ciudad de Ambato?

X= Logistica de Inventario

Y= Ventas

e e e

Organigrama No. 1 Variable Independiente
Elaborado por: Regina Eugenio
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Organigrama No. ¥ariable Dependiente
Elaborado por: Regina Eugenio
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Definicién de Categorias

Administracion

“La Administracion es un proceso de disefiar y @@t un ambiente en que los
individuos, trabajando en grupos de manera efiejeaitancen objetivos seleccionados”
Harold Koontz, Heinz Weihrich (2004, p.6)

“La administracion de los inventarios depende igpel b naturaleza de la empresa, no es
lo mismo el manejo en una empresa de serviciosequgna empresa manufacturera”

(Internet)

“La administracion es un proceso para planear,mzgs, integrar, dirigir, controlar y
coordinar una actividad o relacion de trabajo,Ua ge fundamenta en la utilizacion de

recursos para alcanzar un objetivo determinalba@iquin Rodriguez Valencia (2006,
p-3)

“La administracion es un proceso a través del seaoordinan y optimizan los recursos
de un grupo social con el fin de lograr la maxirfieagia, calidad y productividad en la

consecucion de sus objetivddunch (2007, p.6)

Gestion Logistica

“Gestion logistica el cual se encuentra integradolgs materias primas, el producto
final, las infraestructuras del transporte y distcion, las comunicaciones existentes, el
sistema de almacenamiento de la empresa y loswalget cumplir como satisfaccion al
cliente. El Disponente o responsable logistico dehmptar decisiones estratégicas, que
condicionen e interrelacionen la funcionalidad distema logistico a corto y largo
plazo, asi como también el regular las decisiopesativas sobre cualquier area de la
empresa que se encuentre en riesgo de afectawoasprlogistico. Finalmente, se debe
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descartar la configuracién de la red de materialegormacion, teniendo en cuenta las

interacciones entre los distintos factores delec@istternet)

“Segun Ballou La logistica y cadena de suministsoeé conjunto de actividades
funcionales (transporte, control de inventarios,)eque se repite muchas veces a lo
largo del canal de flujo, mediante las cuales léenme prima se convierte en producto

terminado y se afiade valor para el consumifatérnet)

Gestiéon de Inventario

“La gestion de inventarios, tiene por objetivo pithial proporcionar la requerida

disponibilidad de los productos que solicita la dada.”’Daniel Serra (2005, p.15)

“La importancia de la gestion de inventarios y dadlacion entre el inventario y la
atencion al cliente es esencial para cualquier edifap Como en el caso de la
localizacion, la gestion de inventarios ha sidoetwbjde profundo estudio en la
literatura; aun asi, el uso de sistemas de inviestpara dar soporte a procesos de toma
de decision se ha extendido en menor medida. Lamzagle los modelos conocidos en
la literatura son simples y, por ejemplo, no coaed la gestidbn de inventario
multiproducto que requieren los mismos recursosnoptros casos, no tratan toda la
complejidad involucrada en la gestion de inventricomo puede ser la demanda
incierta. Ademds, la mayoria de modelos y sistedesnventario mas conocidos
consideran la gestion de una Unica instalacion @ inventarios, con el fin de

minimizar costos.Daniel Serra (2005, p.28)

“La gestidbn de stock proporciona el control y seganto de los voliumenes de

inventario necesarios para atender las exigeneids demanda. (Internet)
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Logistica

“La logistica implica la administracion del procesanto de pedidos, el inventario, el
transporte y la combinacion del almacenamiento,manejo de materiales y el
empacado; todo esto integrado mediante la red eenee La meta de la logistica es
apoyar los requerimientos operativos de las adtdaiss, la fabricacion y el
abastecimiento del cliente. El reto dentro de umpresa es coordinar la capacidad

funcional en una operacion integrada que se corecentatender a los clientes”

“La logistica se enfoca en la responsabilidad piigafiar y administrar sistemas con el
fin de controlar el movimiento y el posicionamiegeografico de la materia prima, el
trabajo en proceso y el inventario terminado atadéstal mas bajo; esto significa que
los activos financieros y humanos comprometidos leologistica deben mantenerse

absolutamente al minimd@owersox Donald y otros (2007, p.22)

“La logistica es la parte del proceso de la cadkensuministro que planea, lleva a cabo
y controla el flujo y almacenamiento eficientesfgctivos de bienes y servicios, asi
como de la informacion relacionada, desde el pulgoorigen hasta el punto de
consumo, con el fin de satisfacer los requerimii® los clientesRonald H. Ballou
(2004, p.4)

Descripcidn de las actividades logisticas

Las actividades logisticas dentro de la empresaisian en tres areas:

* Proceso de aprovisionamiento, gestion de matenggle los puntos de adquisicion
y las plantas de procesamiento que posea.

* Proceso de produccion, Gestion de las operaciomdahdicacion de las diferentes
plantas.

* Proceso de distribucion, gestion de materialesedat plantas mencionadas y los

puntos de consum®aniel Serra (2005, p.14)
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Logistica de Inventario

“El sistema logistico de mercaderia es el proceso apnsiste en administrar el flujo
integrado de mercancias y de otros materiales desdmmpra, pasando por la
distribucion y la tienda, por ultimo, hasta las wgdel cliente. Este sistema comprende
tres procesos secundarios que son importantesepaemndedor obtenga los productos
adecuados en las cantidades correctas en el momgnitiuno y al precio conveniente
(tétrminos y condiciones de venta): compra, reqidisicy manejo de mercancias”
Lewiston Dale (1996, p.416).

“La logistica de inventario farmacéutico es el s que consiste en organizar,
planear, ejecutar, verificar y controlar el sisteim&grado de adquisicion y ventas de
farmacos y productos, para mejorar las actividaaeisiventarios dentro de la farmacia

y asi satisfacer las necesidades de los clierRegina Eugenio ( propio)

Abastecimiento

La adecuada administracién de la cadena de abagtatd y el uso de la tecnologia de
informacion daran las ventajas competitivas a lapresas que buscan su desarrollo en
los mercados globalizados. El uso del Internetaidt y Extranet es un ejemplo del uso
de esta tecnologia mas sin embargo requiere uregwocontinuo y dinamico de
renovacion ya que los requerimientos y elementos @adena de abastecimiento son
cambiantes a través del tiempo y el firme comprondis la direccion y su staff deben

presentarse para lograr este fin.

Insistimos que los elementos y conceptos que iategsta cadena de abastecimiento
son mucho y diversos lo cual complica su admirggira Por lo tanto las empresas
deben apoyarse en los sistemas de informacionlg &tnologia de informacion para

poder administrar dicha cadena. Emiliano espilfiogarnet)
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Objetivo de la Cadena de Abastecimiento

Independientemente de la definicién, de lo grandeequefio del departamento de
logistica, del tipo mercado, del tipo de empresdeylos paquetes computacionales
creados o por crear, hay un objetivo sencillo, permiso, para dicho departamento y la
cadena de abastecimiento: abastecer los mateniatesarios en la cantidad, calidad y

tiempos requeridos al menor costo posible paraetiordar un mejor servicio al cliente.

En ocasiones me preguntan cual de estos cuatrgsitegLes el mas importante, y mi
respuesta es siempre la misma “Los cuatro tieneridma importancia. La ausencia de
alguno de ellos afectara el desempefio de la cadkem@dastecimiento y, por lo tanto,
afectara el servicio al cliente. Los cuatro reqassdeberan definirse como must's y no
como should's. En la correcta definicién y entenelimo de esta cadena por parte de
todos los integrantes de la empresa aseguraraesl Bdesempefio de la cadena de

abastecimiento de las empresas que aspiran ardif@ree y permanecer”

Desde el punto de vista de sistemas administragivesrvicio al cliente es él ¢ Qué? y la
cantidad, calidad, tiempo y costos son los ¢CoéntisRtamente algunas empresas
podran subsistir con la ausencia de alguno de esgossitos pero tendra una desventaja
contra quien sin los tenga y deberan asumir lapasibles consecuencias.
Comparemos estos cuatro requisitos con respecteer®icio al cliente, costos y

competencia:

Cantidad: Por ejemplo si el cliente pide 30 tabletas deraspy solo tenemos 10. y es
un cliente con el que tengo un compromiso, le éstfectando su abastecimiento, y/o le
daré la oportunidad a mi competencia de que mhtelido conozca. Si mi cliente
consume 50 tabletas y tengo 100. Entonces tengedertes de inventarios lo que
aumentara mi costo financiero, mis gastos en adimation de inventarios y, ademas,
tendré capital invertido en un producto que no ocppue posiblemente este capital lo
necesite para comprar otro producto que si utilice.
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Calidad: Si el producto tiene una calidad inferior a | estoy ofreciendo y a quien se
lo vendo es un cliente con el que tengo un com@onantonces le estaré afectando su
abastecimiento, y/o en un corto plazo le daré tatopidad a mi competencia de que mi
cliente lo conozca. Si el producto tiene una cdlidaperior a lo que el mercado esta
dispuesto a pagar seguramente no desplazaré elgboanl mi utilidad sera baja.

Tiempo: Si el producto llega después de lo reqoepit el cliente con el cual tengo un
compromiso, le estaré afectando su abastecimigiiole daré la oportunidad a mi
competencia de que mi cliente lo conozca. Si etlycto llega antes de lo requerido
tendré excedentes de inventario o que aumentaostd dinanciero, mis gastos en
administracion de inventarios y tendré capital itide en un producto que no ocupo y

gue posiblemente necesite este capital para comoaproducto que si utilice.

Costo: Llamaremos costo al costo total integrado de lagenales o productos
terminados en el punto de venta. El tener un calsbcautomaticamente me elimina del
mercado y mas en un mundo globalizado donde t@ohestos acceso a proveedores de
todas partes del mundo. Si el costo es bajo hal@aaonsiderar los otros tres requisitos
ya que de nada sirve tener un bajo costo si natehgroducto en tiempo y cantidad
(En alguna ocasién un proveedor me pregunté ¢pdmqule compraba si él tenia el
precio mas bajo del mercado? Y le conteste “megsodrgalar el material pero si no lo
tengo aqui no me sirve”). Con la calidad es lo misel que el producto no tenga la

calidad requerida es como no tenerlo.

Con los anteriores ejemplos se desea mostrar gaiedouse analice una particular
cadena de abastecimiento se tendran que evaluanaliwo requisitos mencionados
anteriormente ya que todos son indispensablesayidancia de alguno afecta al buen
desempeiio de la empresa.

La cantidad, calidad, tiempo y costos son requasiinamicos ya que la demanda no es
constante, los requerimientos de calidad cada eezargyores, los tiempos de entrega
son variables y los costos varian por factoresniogy externos. Este proceso dindmico

dificulta la administraciéon por lo que es indispale el uso de la tecnologia de
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informacion para agilizar la toma de decisioneduc# los tiempos de respuesta y la
incertidumbre. El Internet a sido y sera una heieata basica en este proceso ya que
acorta distancias y tiempos, ofrece el alcance @& proveedores y clientes y ayuda en

la reduccion de costos.

Las empresas debemos aprender a integrar la tgéaolbe informacion y las
herramientas tecnoldgicas en nuestros procesosniie de decisiones tanto operativas
como estratégicas. Las herramientas son instrumetiseiiados para facilitarnos el
trabajo. El desempefio de estas depende tantccdpdaidad de la herramienta como de
la capacidad de | usuario para su utilizacion. j@gmelo es la aplicacion Excel. Tomo
mundo lo a utilizado mas no todos aprovechamossttatavirtudes de este paquete. La
correcta utilizacion de la herramienta es tantogabion del usuario al mostrar interés y

compromiso en su uso, como de la empresa al capatiisuario en dicha aplicacion.

Elementos de la Cadena de Abastecimiento

De manera muy general la cadena de abastecimistatangegrada por cinco elementos:
Proveedores, Transportes, la Empresa, los Cligriee€omunicacion entre ellos.
La rapida interaccion entre estos elementos espedsable y genera una ventaja

competitiva a la empresa que sepa utilizarla agorf(Internet)

CLIENT l

228

MATERIALS

Illllll "
L ERRERENE_

ks 1|:IE|'*

Figura No. 2Elementos de la Cadena de Abastecimiento [Emilispresa, 2004]
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Inventario

“Los requerimientos del inventario de una empresgisculan directamente con la red
de la planta y el nivel deseado de servicio alntdie Las empresas deben disefar
estrategias logisticas que mantengan la inversitandiera mas baja posible en le
inventario. La meta bésica es alcanzar una rotacidrima del inventario al mismo
tiempo que satisfagan los compromisos de servitia estrategia de inventario solida
se basa en la combinacion de cincos aspectos dealksselectivo: 1) la segmentacion
de los clientes fundamentales, 2) la rentabilidadod productos, 3) la integracion del
transporte. 4) el desempefio basado en el tiempb) la practica competitiva.”
Bowerson Donald (2007, p.27)

Los inventarios son acumulaciones de materias grinsaministros, componentes,
producto en proceso, productos terminados que @g@aen varios puntos a través de la
cadena de suministros, habida consideracion ddamie el prondstico de la demanda
como la produccion comportan algun grado de irbemibre en menor o mayor

medida.

Clases de inventario

Inventario en transito. Es el inventario que seuentra en el camino entre dos

estaciones.

Inventario para especulacion. Materiales como plata y cobre pueden ser adquiridos

para especular, lo cual es un asunto de mas detexafi@anciero que logistico.

Inventario regular o de ciclo. Es el inventario uedqdo para alcanzar la demanda

promedio y para que se siga satisfaciendo el tiethepe@abastecimiento.

Inventario de seguridad. Es una proteccion frendés &ariabilidades de la demanda y el

tiempo de reabastecimiento.
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Inventario obsoleto. Es inventario que, pasanddiempo, se deteriora, se vence, se
pierde o se lo roban. Es necesario tomar precaggiomando los productos son de gran
valor, faciles de robar o perecederos para minimaacantidad de este inventario.

(Internet)

Administraciéon de Inventarios

Concepto

Es la eficiencia en el manejo adecuado del regiskeola rotacion y evaluacion del

inventario de acuerdo a como se clasifique y que reinventario tenga la empresa, ya
que a través de todo esto determinaremos los aésslt(utilidades o pérdidas) de una
manera razonable, pudiendo establecer la situati@mciera de la empresa y las

medidas necesarias para mejorar 0 mantener dictzeidin.

Finalidad de la Administracién de Inventarios

La administracién de inventario implica la deteratidn de la cantidad de inventario
gue deberd mantenerse, la fecha en que deber&assdos pedidos y las cantidades

de unidades a ordenar.

Importancia

La administracion de inventario, en general, séraesn cuatro aspectos basicos:

» Cuantas unidades deberian ordenarse o producitge momento dado.

» En que momento deberian ordenarse o producirseesitario.

* Que articulos del inventario merecen una atencpeaal.

+ Puede uno protegerse contra los cambios en looscai los articulos del

inventario
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Este permite hacer frente a la competencia, smiresa no satisface la demanda del
cliente sé ira con la competencia, esto hace gamf@esa no solo almacene inventario
suficiente para satisfacer la demanda que se espana una cantidad adicional para

satisfacer la demanda inesperada.

Politica de la administraciéon de inventario

Establecer relaciones exactas entre las necesigaolegbles y los abastecimientos

de los diferentes productos.

» Definir categorias para los inventarios y clasificada mercancia en la categoria
adecuada.

* Mantener los costos de abastecimiento al mas Ibagb posible.

* Mantener un nivel adecuado de inventario.

» Satisfacer rapidamente la demanda.

» Recurrir a la informaticglnternet)

Costos

“El Costo incluye cualquier costo adicional neces@ara colocar los articulos en los
anaqueles. Es la pérdida sufrida al obtener un diservicio con la intencion de que

genere ingresos presentes o futurgsaternet)

Asociados con la logistica de inventario, existanias clases de costos, los cuales

Ballou resumen en los siguientes:
Costos de adquisicién. generalmente incluye el precio o el costo deufatura, el

costo de procesar la orden y de enviarla, el asttransporte del producto (cuando no

viene incluido el precio) y el costo de la recesiérpedido.
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Costo de mantener el inventario. Incorpora el costo del espacio, el costo de
oportunidad o de capital, el costo de serviciomdentario (seguros e impuestos) y los

costos de riesgo (deterioro, robo, dafio, contaridnaobsolescencia).

Costos de falta de inventario.se incurre estos costos cuando es posible satidtac

orden de un cliente con el inventario que se cuenta

Control de Inventario

“El control de inventarios contempla una serie ggasiciones que incluyen desde la
recepcion de insumos, pasando por el registro yisegnto de cada proceso. Es uno
de los aspectos de la administracion que en laonyigequefia empresa es muy pocas
veces atendido, sin tenerse registros fehacientesesponsable, politicas o sistemas
gue le ayuden a esta facil pero tediosa tafiedérnet).

Mercadotecnia

“La mercadotecnia se le define generalmente consaiencia, un proceso social y
administrativo mediante el cual grupos e individobsienen lo que necesitan y desean
a través de generar, ofrecer e intercambiar produmbn valores semejantes. Pero de
manera concreta definiremos a la mercadotecnia ceim@onjunto de técnicas
destinadas a satisfacer las necesidades de |loseslia través de productos y servicios
por medio de estrategias de venta utilizando lospueonoce como las 4 p: Producto,

Precio, Promocién, Plazainternet)
Marketing
Es algo nuevo y viejo a la vez. Sus origenes semtan al comercio entre los pueblos

antiguos. Pero fue recién en la década de loserOtpie se dio una formalizacién real y
sistematica que le proporcioné caracter de ciemqi@rimental.
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La definicion de Marketing mas extendida nos dige gs el Estudio o Investigacion de
la forma de satisfacer mejor las necesidades dgupo social a través del intercambio

con beneficio para la supervivencia de la empresa.

Anadlisis estructural del concepto de marketing

Satisfacer necesidades

Intercambio con beneficio

Si un empresario se enfoca en la segunda parerdambio con beneficio), tal vez
tendra suerte al principio pero al poco tiempo, pebducto morird porque los
consumidores buscaran otros factores con mejatazhiy precio.

Si un empresario se enfoca en satisfacer necesidaddproducto también morira por
inviabilidad material, es decir, no se puede fasrien producto que satisfaga todas las
necesidades, y de una forma completa, ademas @mepla@esa morira porque no tendra
beneficios, 0 estos seran insuficientes para la@eencia de la empresa a mediano y/o
largo plazo.

Estas reflexiones nos indican que hay que logrdralence entre estas dos ideas basicas
del Marketing, pero, ¢ satisfacer necesidades yodede quién?, la respuesta es el
consumidor, el cual es el gran objetivo del Margpti

Las necesidades

Primera Clasificacion: ¢ Qué necesidad?

Vitales. Las que son indispensables para la viladato, ropa, etc.).

Suntuarias o de Imagen. Dependen de la posicidalsoeconémica (joyas, viajes de

turismo, etc.).
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Segunda Clasificacion: ¢ Para quién?

Individuales. Particulares (comida, cine, etc.).

Colectivas. Generales (salud publica, defensadiatie, etc.).

Factores que intervienen en las necesidades:

Sexo

Edad

Clima

Status

Necesidades Elasticas y Rigidas

Las necesidades que varian notablemente de acaeligersos factores, se denominan
elasticas. Aquellas que se mantienen invariableslependientes de los factores antes
mencionados se denominan rigidas. Ejemplo: la pabguctos de consumo vital.
Demanda: concepto y clases

Demanda = Capacidad + Disposiciéon a Comprar

La cantidad demandada es inversamente proporabpatcio del bien y/o servicio.
Demanda en Espiral

Existen demandas anormales:

En guerras, huelgas, catastrofes naturales, lasopréle los productos vitales suben,

haciéndolo también las cantidades demandadas,eyaeqoompra mas para poder tener

reservas por si la situacidén continla o se agrava.
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Especulacion: Plusvalia de Terrenos

Este tipo de demanda se llama espiral (subidardeigpacompafnado por incremento

de la cantidad demandada).

Demanda Rigida

El cambio porcentual del precio es mayor que elbianporcentual de la cantidad

demandada.

Demanda Elastica

El cambio porcentual del precio es menor que elboarporcentual de la cantidad

demandada.

El Comprador: Clases

Comprador real: es el consumidor que tiene necdsslacapacidad, y compra nuestro

producto.

Compra por Impulso: El placer de la compra es umdod motivos de la misma. No

incluye reflexiones previas.

Técnicas:

* buena ubicacion
* buen precio

* buena campafa publicitaria

Compra Racional: Compras que requieren una reflegi@via. EI motivo basico de

esta compra seré la conveniencia del satisfacfpramlucto).
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Técnicas:

» Imagen sélida, buena calidad
* Precio acorde con la competencia
* Plazos de entrega viables

» Completo servicio de post-venta incluyendo garantia

Mercado

El Mercado es el conjunto de compradores actuateggnciales de un producto.

La funcién de los encargados del Marketing de umpresa es romper la homogeneidad

de los productos, y convencer al cliente de quereducto es el que realmente va a

satisfacer sus necesidades.

Diferenciacién de los productos:

e por su propia naturaleza
* buena distribucion

* buena impresion por publicidad y/o calidad

La diferenciacion es la razén de ser del mercadchpmogeneidad su enemiga.

Andlisis de la Competencia.

Se debe tener conocimiento detallado acerca de:

* Importancia de la marca
* Linea de productos

* |nstalaciones
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Personal

Volumen de ventas
Politicas
Actividades diversas

Grado de participacion en el mercado total

Para que el especialista en Marketing selecciosensercados, los haga rentables y

crezca en ellos, necesita conocer bien:

Condicionantes de su misién:

Satisfacer necesidades de una manera rentable
Diferenciar al comprador del consumidor
Entender el mercado

A la competencia

Es decir, debe buscar ventajas competitivas.

El Proceso de Marketing: Etapas

Estudio, seleccion y segmentacién del mercado.

Estudio y Seleccion:

Definicion precisa y sistematica de nuestros alient

Segmentacion:

Dividirlas en grupos homogéneos por variables:

"Mercados de Consumo":

1. Demogréficos (edad, sexo, estado civil)

2. Psicolégicos (personalidad, clase social)

3. Geogréficos (clima, poblacion urbana o rural)
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"Mercados Industriales™:

1. Tipo ytamafio de la organizacion compradora dedyxcto

2. Posicién en el mercado

3. Ubicacion geografica

Un segmento es de interés para una empresa cusndo e

1. Medible. Cuantifica tamafo y cantidad de comprapuexie realizar
2. Accesible. Posibilidad de llegar a un segmento

3. Rentable. Justifica costos

Mercados Objetivos. Conjunto bien definido denthks, cuyas necesidades planeamos
satisfacer. Es el fruto del estudio, selecciongmsntacion del mercado.

Desarrollo de la Mezcla o Marketing Mix:

Se enfoca en cuatro grandes politicas (las 4 p’s):

Producto

Precio
Distribucion

P ownN R

Comunicacion(Internet)
“El marketing es la consecucién de los objetivopesariales mediante la satisfaccion

y la superacion de las necesidades de los constesidi® forma superior a la de la
competenciaDavid Jobber, John Fahy (2007, p.3)
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Comercializaciéon

“Comercializacion proceso por el cual, los prodagiasan de los centros de produccion
a sus destinos de consumo, a través de difereases @i operaciones de compraventa de
mayoristas o minoristas. Requiere una planificaonty cuidadosa que debe contestar

a una serie de preguntas:

» Cuéando, en relacion a los competidores.

* Dobnde, so6lo en un area geografica, o en todo riticieo.

* A quién, a todo el mercado potencial, a s6lo umssgo, a parte de la poblacion.

e COmo, es decir, debe decidir como hard sus invesigromocionales, cuanto
tiempo dedicar4 a las actividades de la fuerza el#ag, cuanto a relaciones
publicas”Diccionario Marketing (2000, p.57)

Estrategias de Venta

“La estrategia de ventas es un tipo de estratege s¢ disefia para alcanzar los
objetivos de venta. Suele incluir los objetivos dada vendedor, el material
promocional a usar, el nimero de clientes a vigtar dia, semana o mes, el
presupuesto de gastos asignados al departamenenties, el tiempo a dedicar a cada
producto, la informacién a proporcionar a los dksn(slogan o frase promocional,

caracteristicas, ventajas y beneficios del produ¢toternet)

Ventas

"Es una de las actividades mas pretendidas poremapyorganizaciones o personas que
ofrecen algo (productos, servicios u otros) en sucatdo meta, debido a que su éxito

depende directamente de la cantidad de veces glisereésta actividad, de lo bien que
lo hagan y de cuan rentable les resulte hacgilintérnet)
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“Contrato en el que el vendedor se obliga a tramsmma cosa o un derecho al
comprador, a cambio de una determinada cantidaddidero. También puede

considerarse como un proceso personal o impersoediante el cual el vendedor
pretende influir en el comprador. Alrededor de txi@n de vender la empresa,
despliega una serie de funciones como la fuerzavelgas, la publicidad, la

investigaciéon de marketing, la promocion, etc. fotis actividades de marketing son
necesarias para que la accion de vender sea efegptko constituye solo la (punta del
iceberg) del marketing , lo que mas se hace nd@aando estas actividades se
constituyen en la actuacion principal de la empdssalugar a o que se llama selling
concept, el enfoque de ventdijol (2003, p.340)

Atencion al Cliente

“El movimiento de producto terminado a los clienéssla atencion al cliente, En esta
area, el embarque hacia el lugar del cliente reptasel destino final. La disponibilidad
de un producto es una parte vital del esfuerzoodeeccializacion de cada participacion
de un canal. Si los productos no se entrega dermafieiente, cuando se necesitan, se
podra en riesgo gran parte del esfuerzo generatodeercializacién. A través del
proceso de atencion al cliente, la ubicacion oparty geografica del inventario se
vuelve una parte integral de la comercializaci®@swerson Donald y otros (2007,
p.31)

Servicio al Cliente

El principal valor de la logistica es atender leguerimientos del cliente al mismo
tiempo que mantiene la eficacia en los costos. Aarnzpsi todos los administradores
principales coinciden en que el servicio al clieesemportante, a veces le resulta muy
dificil explicar qué es y como se hace. Si bienuasig definiciones comunes del
servicio al cliente son “alguien con quien es faater negocios” y “ser reactivos para
los clientes”, se requiere un sistema mas detalteala comprender por completo este

concepto.
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Filoséficamente, el servicio al cliente represaatiuncion de la logistica para satisfacer
el concepto de mercadotecritmwerson Donald y otros (2007, p.49)

Satisfaccion al Cliente

El método mas sencillo y mas aceptado de defimsatesfaccion del cliente se conoce
como confirmacion de la expectativa. En otras paklsi se cumplen o se superan las
expectativas del cliente acerca del desempefioraetgdor, el cliente estara satisfecho.
Por el contrario, si el desempefio percibido pocliehte es menor que el esperado,
estara insatisfech®owerson Donald y otros (2007, p.50)

Expectativas del cliente

Es evidente que cuando los clientes hacen negooiosin proveedor tienen numerosas
expectativas, muchas de las cuales se mueven @dbrede la plataforma de servicio
logistico basico que el proveedor ofrece; es deiginen expectativas respecto a la
disponibilidad, el desempefio operativo y la conlidédd del servicio.Bowerson
Donald y otros (2007, p.55)

Exito del Cliente

Es cumplir los requerimientos del cliente. Los exguientos suelen ubicarse mas abajo
que las expectativas debido a las percepcionegedelmpefio anterior, la comunicacion
verbal o las comunicaciones de la empresa misma.

Logro del éxito del cliente

Es evidente que un programa de éxito del clienf#dioa una comprension detallada de
los requerimientos individuales que éste tiene ycompromiso para atender las

relaciones empresariales a largo plazo con maydenp@al de crecimiento y

rentabilidad Bowerson Donald y otros (2007, p.60)
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Cliente Externo e Interno

“Los clientes internos son aquellos que se encaenén estrecha relacion con la
empresa, son consumidores también de productosvigies y se les debe tomar en

cuenta en la toma de decision@ésiternet)

“Los clientes externos son la sociedad en geneeaa individuo y grupo que se
encuentra o no en situacion de ser consumidor.l\Wdes que los nifios y adolescentes

generan consumo aunque no cuenten con ingresds(bniarnet)

Venta al Contado

Siendo la venta la principal fuente de ingreso m@egocio, tiene la mayor importancia
desde el punto de vista de la gerencia, por su gemsibilidad en los cambios
econdmicos ya las variaciones en los planes imésride una empresa, se dice que
algunas veces que las ventas son el mejor “barénaetrlos negocios. Por ello las

ventas debe ser objetivo de control y analisissus.

Desde el punto de vista del vendedor la forma rdaalide efectuar una venta es
cambio de dinero constante; por otro lado, es ewdgque al comprador le conviene
poder procurarse vender en el menor tiempo pokiblemercaderias compradas para asi
poder pagarlos. En muchos ramos de comercio alnmmoror, en su mayoria es al
contado, y son estas pequefias transacciones lderquan la base de los negocios. El
general los comerciantes al por mayor y los fabtes compran a base de crédito, y

ellos, a su vez, distribuyen sus productos a sestes sobre la misma bageternet)

Venta al Crédito

La realizacion de la venta al crédito implica @ertiesgos que obliga a la empresa a

ejecutar con mayor prudencia la ejecucion de la ecomlizacion. Los deudores

(clientes) pueden provocar pérdidas en cuanto @itosése concedan en condiciones
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muy libres, en esta clase de comercializacion hey agregar siempre el gasto por la
cobranza que tiende a elevarse notarialmente adoejque aumenta el volumen de las

cuentas de cobro dudosas o incobrables.

Estas transacciones comerciales se realizan coaligdges continuos y un consumo
regular, ciertas ventas es un riesgo pero con muefltacia es provechoso y
indudablemente fructuoso, por eso se debe tomanedsdas correspondientes al caso.
En algunas empresas que dan crédito elevan suggree venta, para asi poder
sustentar sus gastos de la incurabilidad del dendolvente (Internet)

2.4. HIPOTESIS

La aplicacion de una logistica de inventario inczatara las ventas en la farmacia Cruz

Azul “Internacional” de la ciudad de Ambato.

2.5. VARIABLES

X= Logistica de Inventario

Y= Ventas
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CAPITULO Il

METODOLOGICO

3.1. ENFOQUE

Para la ejecucion de esta investigacion utilizangaeadigma Critico Propositivo, por

ende el enfoque a utilizar sera el cualitativolpsersiguientes razones:

Después de recopilar informacién acerca del probldeninvestigacion en documentos
anteriores sobre la logistica de inventarios yraeque se contara con la colaboracion
de las personas involucradas, lo cual nos pernt@mér una vision clara y precisa de la
situacion actual, nos fundamentaremos en las tendualitativas puesto que se
acopiara informacion sobre el problema a expeatosl campo especifico y confiar en
su experiencia en relacion a la logistica; ponassfen el proceso puesto que en el
proyecto se utilizara fundamentos de la adminigirace logistica de inventarios;

holistico porque abarcaria todo referente a lastmgi de inventario desde el

abastecimiento de los productos hasta el contrdbslenismos ; no es generalizable
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puesto que se tomara una muestra referente alepnalb cual nos permitira examinar

el problema en la farmacia Cruz Azul “internacidrid la ciudad de Ambato.

3.2. MODALIDAD DE INVESTIGACION BASICA

Para la ejecucion de la siguiente investigacidnlizatemos las siguientes

investigaciones:

3.2.1lInvestigacion Bibliografica o Documental

En la presente investigacion se utilizara estadaidad puesto que por medio de esto
se podra analizar documentos e investigacionegasscelacionadas con el problema,
por lo tanto requeriremos de datos descritos paysoautores en investigaciones
anteriores: como libros, informes, tesis, Inteerdte otros.

3.2.2Investigacion De Campo

En el presente estudio, emplearé la investigacgoainpo, puesto que se estara en el
lugar de los hechos, en lo cual se tomara contawida realidad de la empresa es asi
que se utilizara procedimientos e instrumentos [garacoleccion de datos es por esto
qgue se elaborara un documento para realizar elasygstambién se contara con la

técnica de observacion.

3.3. TIPOS DE INVESTIGACION

Para la ejecucion del presente proyecto de inastig se aplicara el siguiente tipo de

investigacion:
Se utilizara la investigacién descriptiva puest® ge detallard las caracteristicas

importantes del problema en estudio en lo que otgpe su origen y desarrollo, para

medir el grado de relacion que existe entre |laaléei independiente en lo cual es la
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logistica de inventario y la variable dependiergatas en que utilizaremos una prueba
gue se denomina no paramétricas en lo cual nosr&sgrara saber si la hipotesis

planteada se acepta o se rechaza en el trans@ursoejecucion del proyecto.

3.4. POBLACION Y MUESTRA

La presente investigacion se ejecutard en la emp@siz Azul “Internacional”,
Ambato.

POBLACION FRECUENCIA PORCENTAJE
CLIENTES INTERNOS g 10%
CLIENTES EXTERNOS 312 90%
TOTAL 317 100%

Tabla No. 1 Poblacion y Muestra
Elaborado por: Regina Eugenio

Tomando en consideracion el nimero minimo de passmvolucradas en el problema

objeto de estudio no se calculara el tamafio deukstra.
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3.5. OPERACIONALIZACION D

E VARIABLES

Variable independiente: Logistica de inventario

2 , " TECNICAE
CONCEPTUALIZACION CATEGORIAS INDICADORES ITEM INSTRUMENTOS
Logistica de Inventario Proceso Actividades ¢Las actividades de manejo |de
inventarios que realiza la farmacia
E I ist I d das? 2
s el proceso que consiste |G oo Gestionar son las adecuadas® E
administrar el flujo integrado de ¢La gestion de la empresa |en c
. . comparacion con la competencia o
mercancias y de otros mater'aIF/Fercancias Inventarios 6s? o]
: n
desde la compra, pasando por la ¢, Considera que los inventarios en la Q
distribucia . - farmacia son planificados, 8
istribucion y la tienda, por altimp L
Compra Adquisicion controlados oportunamente? >
hasta las manos del cliente. ¢Cree usted que la adquisicion|de ]
los productos es oportuna para |las D
Distribucion Comercializacion | ventas? Q
¢ Considera que la comercializacjéon 8
que realiza la empresa es |la cC
Cliente Personas correcta? L
¢Cree wusted que la atencjon
brindada en la farmacia es |la
adecuada?

Cuadro No. 1 Operacionalizacion de variable Inddfarie
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Variable dependiente: Ventas

- . : TECNICAE
CONCEPTUALIZACION CATEGORIAS |INDICADORES ITEM INSTRUMENTOS
Ventas Empresa Organizacion ¢,Cree usted que la farmacia cuenta
- . con todos los productos que s$us
Es una de las actividades mas .
clientes demandan? o
pretendidas por empresaslercado Consumidor ¢ Considera que sus consumidores %
organizaciones 0 personas (ue eligen la farmacia por precio, S
ofrecen algo (productosMeta Logro servicio, calidad? ﬁ
servicios u otros) en su mercgdo ¢La organizacion ha llegado| a %
meta, debido a que su éxjRentabilidad Beneficios cumplir sus objetivos planeados? ;
depende directamente de |la ¢Considera que los descuentos, (o]
e
cantidad de veces que reali¢cen promociones obtenidas en |la 8
ésta actividad, de lo bien que|lo farmacia son? 8
. C
hagan y de cuan rentable |es L

resulte hacerlo.

Cuadro No. 2 Operacionalizacion de variable Inddjgerie
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3.6. PLAN DE RECOLECCION DE INFORMACION

La recoleccion de la informacion servird para dordecisiones e interpretar los
resultados para dar alternativas de solucion ablpnoa planteado. Contaré con la
colaboracion de la fuerza de venta y el persomalr@dtrativo en que ayudaran sobre la

logistica de inventarios de la farmacia.

Para realizar la investigacion: empleados, persadatinistrativo y el investigador
quién recopilara toda la informacion en la farmaCraiz Azul “Internacional” de la
ciudad de Ambato, por medio de la utilizacion éentcas de recoleccion: encuestas,
observacion y andlisis de documentos a través dstionario, ficha de observacion,
libros e Internet, se aplicara a toda la orgamiragor una vez, en condiciones

favorables para que la informacién sea clara gipae

3.7. PLAN DE PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

Una vez que se ha recolectado los datos se condemzanalizar e interpretar los

resultados para lo cual seguiremos los siguierdssy

Revision y codificacion de la informacién

Luego de la revision de la informacion procederemoserificar que las preguntas estén

llenadas de forma correcta para asi detectarestror

Categorizacion y Tabulacion de la Informacion

Se comenzara a categorizar la informacién, tomasdocuenta las respuestas
conseguidas en la encuesta y se realizara el prate$abulacion manual porque se
trata de un proceso reducido, por lo tanto nosmipiea verificar las respuestas e

interpretar los resultados que la investigacioryg@cte.
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Analisis de los datos
Posteriormente se analizaran los datos haciendodesla estadistica descriptiva y

aplicando el estadigrafo de porcentajes; los da&wéan presentados en cuadros y

gréficos estadisticos para lo cual se utilizat#oja de calculo Excel.
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1. ANALISIS DE LOS RESULTADOS

4.2. INTERPRETACION DE RESULTADOS

Una vez recolectada la informacion a través dequtiotientos anteriores procedemos a

interpretar y comprender la magnitud de los datos:
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Clientes Internos

Pregunta N°.1

¢ Las actividades de manejo de inventarios quezeelali farmacia son las adecuadas?

TABLA No. 1
ALTERNATIVAS F % GRAFICO No. 1
Si 1 20,0
No 4 80,0
TOTAL 5 1000
FUENTE: Farmacia Cruz Azul "Internacional” de Ambato
ELABORADC PCR: Regina Eugenio

Por medio de la encuesta realizada se determin®IgR@% de los clientes internos

dicen que las actividades de manejo de inventarsors las adecuadas y el 80% no ,
para la empresa es muy importante que tengan undaaactividades de manejo de

inventarios, para no tener problemas en el monmamfacturar los medicamentos.
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Pregunta N°.2

¢ La gestidon de la empresa en comparacion con lpetencia es?

TABLA No. 2
ALTERNATIVAS F % GRAFICO No. 2
Muy bueno 1 20,0
B 1 20,0
S ! " Muy bueno
Malo 3 60,0 B Busno
Malo
TOTAL 5 100.0 {
FUEMNTE: Farmacia Cruz Azul "Internacional” de Ambato
ELABORADMD POR: Regina Eugenio

El 20% de los clientes internos encuestados diae lgugestion de la empresa en

comparacion a la competencia es muy buena y ofr@ BQeno en cambio el 60% dice
que es malo.

Lo que significa que los clientes internos no estén acuerdo con la gestidn
administrativa de la empresa en comparacion a mapetencia porque no utilizan
estrategias competitivas acorde al mercado meta.
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Pregunta N°.3

¢Considera que los inventarios de la farmacia staniffgados, controlados
oportunamente?

TABLA No. 2
ALTERNATIVAS F % GRAFICO No. 3
sl 2 40,0
NO 3 60,0
m5
HND
TOTAL i 100,0
FUENTE: Farmacia Cruz Azul "Internacional” de Ambato
ELABORADMD POR: Regina Eugenio

.r’ |

Por medio de la encuesta realizada se determin®Ilqd@% de los clientes internos
dice que los inventarios son controlados oporherde y en cambio el 60% no lo
hacen lo que significa que no realizan un contedladios los procesos que con lleva los

inventarios en la farmacia.
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Pregunta N°.4

¢,Cree usted que la adquisicién de los productop@suna para las ventas?

TABLA No. 4
ALTERNATIVAS F % GRAFICO No. 4
5l 2 40,0
NO 3 60,0 _
us|
ENOD
TOTAL 5 100,0
FUEMTE: Farmacia Cruz Azul "Internacional” de Ambato
ELABORADC POR: Regina Eugenio

.f _

En la farmacia Cruz Azul “Internacional” se pregust la adquisicién de los productos
es oportuna para la venta el 40% dijeron que §6@% no, lo que ellos no cuentan con
todos los productos lo que significa que no sarirotados oportunamente.
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Pregunta N°.5

¢, Considera que la comercializacién que realizanjaresa es la correcta?

TABLA No. 5
ALTERNATIVAS F % GRAFICO No. 5
Sl 3 60,0
NO 2 40,0 .
u sl
ENO
TOTAL 5 100,0
FUEMTE: Farmacia Cruz Azul "Internacional” de Ambato
ELABORADO PZR: Regina Eugenio

.f _

Por medio de la encuesta realizada se determin&Ilg6@% de los clientes internos

considera que la comercializacion que realiza lpresa es la correcta y el 40% no.

Lo que significa que su comercializacion si lo macerrectamente puesto que cuenta
con proveedores oportunos.
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Pregunta N°.6

¢,Cree usted que la atencion brindada en la farreadeadecuada?

TABLA No. 6
ALTERNATIVAS F % GRAFICO No. 6
Sl 4 80,0
NO 1 20,0 :
B S
TOTAL 5 100,0
FUEMTE: Farmacia Cruz Azul "Internacional” de Ambato
ELABORADO PZR: Regina Eugenio

.f _

Por medio de la encuesta realizada se determiné8Qte de los clientes internos

considera que la atencion brindada en la farmacia adecuada y el 20% no.

Por lo que significa que la atencidn brindada a&fafmacia es la adecuada, porque
todos los esfuerzos deben estar orientados hladiarste mismo que es la persona mas
importante del negocio.
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Pregunta N°.7

¢,Cree usted que la farmacia cuenta con todosdosigtios que los clientes demandan?

TABLA No. 7
ALTERNATIVAS F % GRAFICO No. 7
5l i 20,0
NGO q 80,0
B SE

TOTAL 5 100,0

FUEMTE: Farmacia Cruz Azul "Internacional” de Ambato

ELABORADD POR: Regina Eugenio

f

El 20% de los clientes internos encuestados dieelajorganizacion cuenta con todos
los productos que los clientes demandan y el 80% no

Lo que significa que la demanda de los productgsesenta la cantidad que los
clientes quieren o pueden adquirir para satisfagemecesidades y deseos porque si la

empresa no cuenta con dichos productos en ocasramesregresan los consumidores.
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Pregunta N°.8

¢ Considera usted que los consumidores eligen arfaatia por precio, servicio,

calidad?

TABLA No. 8
ALTERNATIVAS F % GRAFICO No. 8
Sl 5 100,0 \
NO 0 0,0
m5|
0% B MNO
TOTAL 5 100,0
FUEMTE: Farmacia Cruz Azul "Internacional” de Ambato
ELABORADD POR: Regina Eugenio

En la farmacia Cruz Azul “Internacional” luego dealizar las encuestas a 5 clientes
internos ha determinado que el 100% de los endmstaonsidera que los
consumidores eligen a la farmacia por precio, segrycalidad porque se diferencian en

tener descuentos altos y que sus consumidoreartemg atencion de calidad.
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Pregunta N°.9

¢,Cree usted que la organizacion ha llegado a culoplobjetivos planeados?

TABLA No. 9
ALTERNATIVAS F % GRAFICO No. 9
| 2 40,0
NO 3 60,0
m5
HND
TOTAL i 100,0
FUEMNTE: Farmacia Cruz Azul "Internacional” de Ambato
ELABORADMD POR: Regina Eugenio

.f |

De la pregunta realizada el 40% de los clientesrmats considera que la organizacion
ha llegado a cumplir los objetivos planeados yanhio el 60% no lo han hecho, por lo
que la empresa no han llegado a cumplir con swetiobg, porque no han realizado una
evaluacion y también se podria decir que los d@mnhternos no conocen sobre

objetivos que se quiere alcanzar.
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Pregunta N°.10

¢, Considera que los descuentos, promociones obsegrida farmacia son?

TABLA No. 10
ALTERNATIVAS F % GRAFICO No. 10
Muy bueno 1 20,0 ’ =
B 4 80,0
. ’ B Muy bueno
Malo 0 0.0 : B Bueno
U’.ﬂi—-___________‘_‘ Malo
TOTAL 5 100.0
FUEMNTE: Farmacia Cruz Azul "Internacional” de Ambato
ELABORADMD POR: Regina Eugenio

.f |

Por medio de la encuesta realizada se determin62Q¥e de los clientes internos
considera que los descuentos, promociones son oanob Yy el 80% bueno. Por lo que
significa que deben mejorar los descuentos, pramnesi porque estamos en un

mercado competitivo.
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Clientes Externos

Pregunta N°.1

¢ Las actividades de manejo de inventarios quezeelai farmacia son las adecuadas?

TABLA No. 11
ALTERNATIVAS F % GRAFICO No. 11
5i 24 Tl
Mo 288 92,3
| 5
TOTAL 312 1000
FUEMNTE: Farmacia Cruz Azul "Internacicnal” de Ambato
ELABORADC POR: Regina Eugenio

.f’l

Por medio de la encuesta realizada se determincelg8® de los clientes externos
conocen que las actividades de manejo de investaoa las adecuadas y el 92% no
saben, por lo que significa que deben mejorar antoua capacitacion a sus empleados

o fuerza de ventas sobre el manejo de inventaggsabtuctos y farmacos.
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Pregunta N°.2

¢ La gestion de la farmacia en comparacion conrtgpetencia es?

TABLA No.12
ALTERNATIVAS F % GRAFICO No. 12
Muy bueno (4] 1.9
Bueno 162 51,9
23 B Muy bueno
Malo 144 45,2 B Bieho
Malo
TOTAL 312 100.0
FUEMTE: Farmacia Cruz Azul "Internacional” de Ambato
ELABORADO PZR: Regina Eugenio

.r/ _

El 2% de los clientes externos encuestados dicelajwpestion de la farmacia en

comparacion a la competencia es muy bueno, el E2%ueno en cambio el 46% es
mala.

Lo que significa que la gestion administrativa deempresa debe aplicar estrategias
competitivas para mejorar las ventas en la farmyacia solo se deben basar en que la

empresa es una franquicia de Cruz Azul y que tiema@nmagen corporativa.
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Pregunta N°.3

¢Considera que los inventarios de la farmacia stanifigados, controlados
oportunamente?

TABLA No. 13
ALTERNATIVAS F % GRAFICO No.13
5l 12 3.8
NO 300 96,2
E5]

TOTAL 312 1000

FUEMNTE: Farmacia Cruz Azul "Internacicnal” de Ambato

ELABORADC POR: Regina Eugenio

.F’J

Por medio de la encuesta realizada se determinélgl#é de los clientes externos dice
gue los inventarios que se realizan son controlagostunamente y en cambio el 96%
no lo hacen lo que significa que sus inventariodidoen que controlar porque al

momento de solicitar los productos en ocasionesstén registrados en el sistema o0 no

tienen en ese momento.
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Pregunta N°.4

¢,Cree usted que la adquisicion de los productop@suna para las ventas?

TABLA No.14
ALTERNATIVAS F % GRAFICO No. 14
Sl 72 23,1 )
NO 240 76,9
H 5]
TOTAL 312 100,0
FUEMNTE: Farmacia Cruz Azul "Internacional" de Ambato
ELABORADMD POR: Regina Eugenio

A los clientes externos se les pregunto si la ailcjdn de los productos es oportuna
para la venta el 23% dijeron que si y el 77% naue significa que no tienen los

productos en el momento de la venta porque en@usino satisfacen sus necesidades
con los productos y medicamentos solicitados.
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Pregunta N°.5

¢, Considera que la comercializacion que realizanlaresa es la correcta?

TABLA No.15
ALTERNATIVAS F % GRAFICO No. 15
Sl 180 577
NO 132 42.3 :
H 35l
TOTAL 312 100.0
FUEMTE: Farmacia Cruz Azul "Internacional” de Ambato
ELABORADOC PZR: Regina Eugenio

.f _

Por medio de la encuesta realizada se determin®Ilgb®% de los clientes externos

considera que la comercializacién que realiza lpresa es la correcta y el 42% no.

Lo que significa que su comercializacion si lo macerrectamente puesto que cuenta

con proveedores oportunos pero no tienen unafgacion en los inventarios.
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Pregunta N°.6

¢,Cree usted que la atencion brindada en la farreadeadecuada?

TABLA No.16
ALTERNATIVAS F % GRAFICO No.16
Sl 168 53,8
NO 144 46,2 :
H 35l
B MNO
TOTAL 312 100.0
FUEMTE: Farmacia Cruz Azul "Internacional” de Ambato
ELABORADOC PZR: Regina Eugenio

.f _

Por medio de la encuesta realizada se determiné54¥e de los clientes externos

considera que la atencion brindada en la farmacia adecuada y el 46% no.

Por lo que significa que no hay una gran diferemecie las alternativas y que la
atencion brindada en la farmacia tienen que mejorar
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Pregunta N°.7

¢,Cree usted que la farmacia cuenta con todosdolsigios que sus clientes demandan?

TABLA No. 17
ALTERNATIVAS F % GRAFICO No. 17
Sl 168 53,8
NO 144 46,2
H 35l
B MNO
TOTAL 312 100.0
FUEMTE: Farmacia Cruz Azul "Internacional” de Ambato
ELABORADOC PZR: Regina Eugenio

.[‘/ _

El 54% de los clientes externos encuestados diedagarganizacién cuenta con todos

los productos que los clientes demandan y el 46% no

Lo que significa que no hay una diferencia sigaifia entre las alternativas y que
tienen que hacer una evaluacion de todo su inverpjarque en ocasiones no cuentan
con productos nuevos que salen al mercado y quérlifesionales de la salud lo

recetan.
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Pregunta N°.8

¢, Considera usted que los consumidores eligenrfeataa por precio, servicio, calidad?

TABLA No. 18
ALTERNATIVAS F % GRAFICO No. 18
Sl 144 45,2
NO 168 53,8
B 5
B MNO
TOTAL 312 100.0
FUEMTE: Farmacia Cruz Azul "Internacional” de Ambato
ELABORADOC PZR: Regina Eugenio

Luego de realizar las encuestas a 312 clientesn@gse ha determinado que el 46% de
los encuestados considera que los consumidoresneligla farmacia por precio y
servicio y en cambio 54% no.

Los consumidores es aquella persona que piemsgrapo ha consumido un producto
determinado, eligiéndolo entre los de la competeporque implica que el producto
gue se acergue mejor a las preferencias de unidodivdeterminado estard en una
mejor posicion a la hora de convertir a este imlligien un cliente en que el precio y el
servicio deben aplicarse en la empresa de una maferaz cumpliendo con los

requisitos establecidos.
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Pregunta N°.9

¢,Cree usted que la organizacion ha llegado a cusydiobjetivos planeados?

TABLA No. 19
ALTERNATIVAS F % GRAFICO No. 19
| 216 69,2
NO 96 30,8
m5

TOTAL 312 100,0

FUEMNTE: Farmacia Cruz Azul "Internacional” de Ambato

ELABORADMD POR: Regina Eugenio

.f |

De la pregunta realizada el 69% de los clientesrests considera que la organizacion
ha llegado a cumplir los objetivos planeados yanhio el 31% no lo han hecho.

Los clientes externos consideran que si se hadéegacumplir los objetivos porque

analizan de una forma general por ser parte damgticia Cruz Azul.
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Pregunta N°.10

¢, Considera que los descuentos, promociones obsegrida farmacia son?

TABLA No. 20
ALTERNATIVAS F % GRAFICO No. 20
Muy bueno 144 46,2
Bueno 144 45,2
" Muy bueno
Malo 24 Tl m Bugno
8% Malo
TOTAL 312 100,0 \
FUENTE: Farmacia Cruz Azul "Internacional” de Ambato
ELABORADMD POR: Regina Eugenio

.r’ |

Por medio de la encuesta realizada se determino4§¥e de los clientes externos
considera que los descuentos, promociones obtemidols farmacia han sido muy
buenos, 46% es buena y el 8% malo lo que sigrgiisamotivan a los clientes para que

vuelvan a realizar compras.
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4.3. VERIFICACION DE LA HIPOTESIS

4.3.1HIPOTESIS

La aplicacion de una logistica de inventario incata las ventas en la farmacia “Cruz

Azul” Internacional de la ciudad de Ambato.

4.3.2VERIFICACION

La hipétesis fue verificada por medio de la formdéd CHI CUADRADO, porque se
aplicé sobre la base de la pregunta No. 3 de laesta a clientes internos y clientes
externos; sus resultados fueron los siguientes:

Pregunta No.3

¢Considera que los inventarios de la farmacia stanifigados, controlados
oportunamente?

FRECUENCIA OBSERVADA
ALTERNATIVAS
POBLACION TOTAL
S| NO
CLIENTES INTERNOS 2 3 5
CLIENTES EXTERNOS 12 300 312
TOTAL 14 303 317

Tabla No. 2 Frecuencia observada
Elaborado por: Regina Eugenio

La frecuencia esperada de cada celda, se calcdambe la siguiente formula aplicada

a la tabla de frecuencias observadas.
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(Total o marginal de renglon)(total o marginal de columna)
E =
N

Donde ‘N” es el numero total de frecuencias observadas.

Para la primera celda (Clientes Internos) y laradteva “SlI” la frecuencia esperada

seria;

()
£~ 7317 Y

FRECUENCIA ESPERADA

ALTERNATINATIVAS
POBLACION
Sl NO
CLIENTES INTERNOS 0,2 4.8
CLIENTES EXTERNOS 13,8 298,2

Tabla No. 3 Frecuencia Esperada
Elaborado por: Regina Eugenio

Una vez obtenidas las frecuencias esperadas,isa Epsiguiente formula:

. (0 —E)’

XY= =

2 E

Donde %’ significa sumatoria
“O” es la frecuencia esperada

“E” es la frecuencia esperada en cada celda
Es decir, se calcula para cada celda la diferesciee la frecuencia observada y la

esperada, esta diferencia se eleva al cuadradalivigde entre la frecuencia esperada.

Finalmente se suman estos resultados y la sumatghvalor dé&? obtenida.
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Procedimiento para calcular la ji cuadrai3 (

— 2 _E2
xi-g CE . 0k | 0-ep tﬂEEr
CLIENTES INTERNOS / Sl 2 0,2 1,8 317 14,34
CLIENTES INTERNOS / NO 3 48 -1.8 317 0,66
CLIENTES EXTERNOS / Sl 12 13,8 1,8 317 0,23
CLIENTES EXTERNOS / NO 300 2982 1,8 317 0,01

X2 = 15,24

Tabla No. 4 Calculo del chi cuadrada
Elaborado por: Regina Eugenio

El valor deX? para los valores observados es de 15,24

La ji cuadrada proviene de una distribucién muéstienominada distribucionxg), y

los resultados obtenidos en la muestra estan fidawlibs por los grados de libertad.
Esto es, para saber si un valorXfees o no significativo, debemos calcular los grados
de libertad. Estos se obtienen mediante la sigaifemmula:

Gl=(r—1)(c—1)

Donde “r’ es el numero de renglones (fila) de kdale contingencia y “c” el nUmero

de columnas. En nuestro caso:

Gl=2-1(2-1)=1

Acudimos con los grados de libertad que nos cooresgn en el ANEXO No.2
(Distribucion de ji cuadrada), eligiendo nuestroehide confianza (.05 y .01). Si
nuestro valor cuadrado dé€ ¥s igual o superior al de la tabla, decimos gsi@daiables

estan relacionadas tXue significativa).
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4.3.3DECISION
Con los datos obtenidos e interpretados a tragdasdencuestas se puede determinar
que es significativo el muestreo efectuado porguedsviacion de la homogeneidad

(desviaciéon) es muy aceptable.

Es necesario recalcar que esta investigacion sedean el margen del 1% ajustando a

la recomendacion técnica que es del 5% de margerraie

La propuesta esta desarrollada y compuesta comsareade acciones que se realizara

un control de inventarios de medicion, andlisssapmejorar las ventas de la farmacia.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. CONCLUSIONES

La aplicacion de una logistica de inventario pdrenitener una vision clara de las
adquisiciones de farmacos, el Gerente estd obligadiar cumplimiento a los
requerimientos que son el resultado de la logisgit@ada.

La logistica de inventario en la Farmacia permitim@jorar comercializaciéon de
farmacos y su distribucion en las perchas y badpgrmitiendo una localizacion

oportuna de medicamentos y productos para la venta.
La logistica del control de inventarios, permitingjorar la atencion al publico y por

ende incrementar las ventas, también mejorara ticiém de medicamentos y

productos evitando la caducidad.
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Aplicando la logistica de inventarios los vendedoseran responsables con el
manejo de los inventarios, los mismos que debetifiman o aplicar estrategias de
ventas para satisfacer las necesidades de logeslien

Las Farmacias estan en constante competencia wa dia quieren mejorar la
atencion al cliente; la implementacion de logistieanventarios mejorara el control
de los stocks, logrando determinar niveles minjm@ximos y punto de reposicion

de medicamentos y productos.

5.2. RECOMENDACIONES

Mejorar los procesos, actividades en la adquisid®los productos lo cual ayudara

a incrementar las ventas.

Realizar la distribucion de los productos en peschaodegas de acuerdo a la

rotacion de stock que facilite su ubicacion y eydre

La logistica regularizard el control de medicamenyo productos, reduciendo

pérdidas y mejorando la facturacion y despacho.
Para que la empresa mejore sus ventas debe capmdda empleados en forma
permanente en el manejo de inventarios y estratedgaventas asi mejorara la

atencién brindada en la farmacia.

El administrador para la toma de decisiones deladizar la logistica de inventario
a través de un control que comenzara a optimizarelcursos.
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CAPITULO VI

PROPUESTA

Tema: Sistema de control de inventario para la distribacide los productos
farmacéuticos.

6.1. DATOS INFORMATIVOS

Institucion ejecutora: Farmacia Cruz Azul “Interrmmal” de la

ciudad de Ambato.

Beneficiarios: Clientes internos y externos
Ubicacion: Bolivar y espejo esquina
Teléfono: 032821860
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Tiempo estimado para la ejecucion Inicio: 9 Endrb@
Final: 3 Septiembre 2010

Equipo técnico responsable Regina Eugenio

6.2. ANTECEDENTES DE LA PROPUESTA

El sistema de control de inventario en la actudlida servido de mucha utilidad para
llevar inventarios eficientes en las organizacioesnediante las investigaciones
anteriores la logistica mejora la distribucion des Iproductos en que obliga
estrictamente a cumplir los procedimientos y agédes sean estas compras,
facturacion en que permitira que la inversion sdine en los productos farmacéuticos

de mayor rotacion para que la farmacia obtenga mailmad.

6.3. JUSTIFICACION

La necesidad de las Farmacia de competir con sukigios en un mercado global, en
diferentes dimensiones de costos, calidad y sertiaioptado por implementar nuevos
sistemas logisticos eficientes. Pero dicha logistdebe seguir un plan, por esta razén es
necesario que la farmacia Cruz Azul “InternaciondE la ciudad de Ambato:

implemente un control de inventario.

El sistema de control de inventario tiene comolifitaal:

* Mejorar los inventarios de la Farmacia.

* Permitir que los empleados estén capacitados enaekjo de inventario de la
Farmacia.

» Controlar la facturacion.

* Servir al Gerente en la toma de decisiones e tinvde mejor manera en la

empresa.
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6.4. OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Proponer un sistema de control de inventario @afarimacia Cruz Azul “Internacional”
realizando compras oportunas y ventas diarias dduptos y farmacéuticos, para

meédicos y pacientes.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

» Identificar un meétodo para la clasificacion de fweductos utilizando técnicas
herramientas Utiles para el manejo de controhderitario.
» Disefiar el sistema de control de inventario a saled método identificado.

« Planificar la difusion del sistema mediante cuid®gapacitacion a los empleados.

6.5. ANALISIS DE FACTIBILIDAD

El presente trabajo se pudo realizar de manergefiicgracias a la colaboracién de las
personas involucradas clientes internos y exterdesla farmacia Cruz Azul
“Internacional” de la ciudad de Ambato, mismos gueporcionaron la informacion
necesaria para el desarrollo de esta investigasiaterial bibliografico, que fueron el
complemento para alcanzar los objetivos plaliteaen esta investigacion.

6.6. FUNDAMENTACION

INVENTARIO

Objetivos

Proveer o distribuir adecuadamente los materialesesarios a la empresa.

Colocandolos a disposicion en el momento indicpdoa asi evitar aumentos de costos
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perdidas de los mismos. Permitiendo satisfaceectamente las necesidades reales de
la empresa, a las cuales debe permanecer constatéemdaptado. Por lo tanto la

gestion de inventarios debe ser atentamente cadagl vigilada.

Caracteristicas y Analisis del Inventario

Es necesario realizar un analisis de las partidascqmponen el inventario. Debemos
identificar cuales son los aspectos mas importaoaes realizar la adquisicion de los

productos y farmacos, las comunes o las que semtegeen su mayoria son:

* Proveedores
* Productos comerciales
* Productos genéricos

¢ Suministros

Se debe conocer la politica de administracion de ihwentarios: con quienes se

abastecen, que tan seguro es, preocupacion poi&os precios y mejor calidad.

Técnicas de Administracion de Inventarios

Los métodos comunmente empleados en el manejweetarios son:

« El sistema ABC.

* El modelo basico de cantidad econdémico de pedid®.CE

El sistema ABC

Una empresa que emplea esté sistema debe divitivesntario en tres grupos: A, B, C.
en los productos "A" se ha concentrado la maxinaarsion. El grupo "B" esta formado

por los articulos que siguen a los "A" en cuani@ magnitud de la inversion. Al grupo

"C" lo componen en su mayoria, una gran cantidagrdductos que solo requieren de
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una pequefia inversion. La division de su inventarigproductos A, B y C permite a
una empresa determinar el nivel y tipos de procetitos de control de inventario
necesarios. El control de los productos "A" delseetenas cuidadoso dada la magnitud
de la inversion comprendida, en tanto los produc¢®s y'C" estarian sujetos a

procedimientos de control menos estrictos.

Analisis de lotes econdmicos

La gestion de stocks debe recibir informacién phcig para su estudio a través de
listados del sistema que utilicen, sobre los ABQife informan de las siguientes

funciones.

1. Econdmicas:

* ABC por precios unitarios

* ABC por importes totales

2. Movimientos:

ABC de los productos segun hayan tenido onmavimiento durante un periodo
anterior determinado. Es decir productos que haiddemovimiento durante todos los
afos estudiados, durante todos menos uno, todossnts, todos menos n. Estos

ABC’s de movimiento pueden ser:

* Salidas

+ Entradas

Por otra parte, “en la toma de decisiones se eabglanes a futuro entonces los datos
gue describen la situacion de la decisiéon debeseptar lo que sucedera en el futuro,
de tal forma en el control de inventaritss decisiones se basan en la naturaleza de

la demanda del articulo controlado durante ddtexdo horizonte de planeacion,
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es asi como surgen los prondsticos de canfibioss en el valor de determinada
variable en funcion del tiempo”. De manera seagtdemos definir que un prondstico

es la estimacion de la ocurrencia de un sucesmfutu

Los pronésticos en funcion al tiempo de duraciée gomprenden se pueden clasificar

en:

1. Pronosticos a corto plazoen las empresas modernas, este tipo de prondsico
efectlia cada mes o0 menos, y su tiempo de planeaer@vigencia de un afio. Se
utiliza para programas de abastecimiento, proda¢eisignacion de mano de obra a

las plantillas de trabajadores, y planificacioriatedepartamentos de fabricacion.

2. Prondésticos a mediano plazoabarca un lapso de seis meses a tres afios.
Este se utiliza para estimar planes de venpagduccion, flujos de efectivo y

elaboracion de presupuestos.

3. Pronésticos a largo plazp este tipo se utiliza en la planificacidie nuevas
inversiones, lanzamiento de nuevos productos Yy etaids tecnoldgicas de
materiales, procesos y productos, asi como en dpapacion de proyectos. El

tiempo de duracion es de tres afios 0 mas.

Y de acuerdo con su tendencia los prondsticos eggpuclasificar en:

1. Cualitativos: una técnica puramente cualitativa es aquelle no requiere de
una gran manipulacién de datos, sélo se utilizpuielo de quién pronostica. El
juicio de la persona que pronostica es en real@aésultado de la manipulacion

mental de datos histéricos pasados.
2. Cuantitativos: las técnicas cuantitativas no requieren de elessedt juicio,

simplemente son procedimientos mecéanicos que peodresultados cuantitativos.

Existen, ciertos procesos cuantitativos que requiele una manipulacion de datos
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mucho méas compleja que otros.

De manera sencilla y rapida se pueden mencionar algos métodos para

pronoésticos.

1. Los métodos de serie temporal utilizan datos hiércomo base para estimar
resultados futuros. Se asume que la demanda e®riudel tiempo, y que ademas
pueden estar involucrados los siguientes composientendencia, ciclos,

estacionalidades e Irregularidades. Algunos desestiodos son:

2. Los métodos causales de prondstico asumen quesésdepmentificar los factores
ocultos que pueden tener influencia sobre la virialpronosticar. Si las causas se
entienden, se pueden hacer proyecciones de laablesi que influyen, para

utilizarlas en la prediccion.

Modelo Basico de Cantidad Econdmica de Pedidos

Uno de los instrumentos mas elaborados para detarda cantidad de pedido éptimo

de un articulo de inventario es el modelo basicoatgidad econdmica de pedido CEP.
Este modelo puede utilizarse para controlar Idswdds "A" de las empresas, pues toma
en consideracion diversos costos operacionalesandieros, determina la cantidad de
pedido que minimiza los costos de inventario td&Ehestudio de este modelo abarca:

1) los costos basicos,
2) Un método gréfico,
3) un método analitico.

Costos BasicosExcluyendo el costo real de la mercancia, los sogtee origina el
inventario pueden dividirse en tres grandes grumostos de pedido, costos de
mantenimiento de inventario y costo total. Cada deoellos cuenta con algunos

elementos y caracteristicas claves.
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» Costos de Pedidosincluye los gastos administrativos fijos para folenuwy recibir
un pedido, esto es, el costo de elaborar una aldemmpra, de efectuar los limites
resultantes y de recibir y cortejar un pedido costr factura. Los costos de pedidos
se formulan normalmente en términos de unidadetaoas por pedido.

« Costos de Mantenimiento de InventarioEstos son los costos variables por unidad
resultantes de mantener un articulo de inventaniarde un periodo especifico.

 Costos Totales Se define como la suma del costo del pedido yosto de
inventario. En le modelo (CEP), el costo total eg/importante ya que su objetivo

es determinar el monto pedido que lo minimice.

Método Grafico. El objetivo enunciado del sistema CEP consiste eterdhinar el
monto de pedido que reduzca al minimo el costt defianventario de la empresa. Esta
cantidad econdémica de pedido puede objetarse enafarafica representando los
montos de pedido sobre el eje x, y los costos sebege y, el costo total minimo se
representa en el punto sefialado como CEP. El CIERcs®ntra en el punto en que se
cortan la linea de costo de pedido y la linea déoatle mantenimiento en inventario. La
funcién de costo de pedido varia en forma invewa la cantidad de pedido. Esto
significa que a medida que aumenta el monto dedpesli costo de pedido disminuye
por pedido. Los costos de mantenimiento de invensa relacionan directamente con
las cantidades de pedido. Cuanto mas grande seangb del pedido, tanto mayor sera
el inventario promedio, y por consiguiente, tantyor sera el costo de mantenimiento

de inventario.

La funcion del costo total presenta forma de Ucual significa que existe un valor
minimo para la funcidn. La linea de costo totalrespnta la suma de los costos de

pedido y los costos de mantenimiento de inventariel caso de cada monto de pedido.

Método Analitico: Se puede establecer una formula para determin@ER de un
articulo determinado del inventario. Es posiblerfolar la ecuacion del costo total de la
empresa. El primer paso para obtener la ecuacibrra$to total es desarrollar una

expresion para la funcion de costo de pedido ydacdsto de mantenimiento de
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inventario. El costo de pedido puede expresarseoadmroducto del costo por pedido
y el nimero de pedidos. Como dichos numeros ed guaso durante el periodo
dividido entre la cantidad de pedido (U)/(C), estwode pedido puede expresarse de la
manera siguiente. Costo de pedido = PxU/Q El adstmantenimiento de inventario se
define como el costo por pedido de mantener unaadni multiplicando por el
inventario promedio de la empresa (Q/2). Dicho mt&go se define como la cantidad
de pedido dividida entre 2. El costo de mantenitoieee expresa. Costo de

mantenimiento = MxQ/2

Control de Inventario

Los diversos aspectos de la responsabilidad salsrenventarios afectan a muchos
departamentos y cada uno de éstos ejerce ciedo gecontrol sobre los productos, a
medida que los mismos se mueven a través de lteto$sprocesos de inventarios.
Todos estos controles que abarcan, desde el proiesdd para desarrollar presupuestos
y pronésticos de ventas y produccion hasta la operade un sistema de costo pro el
departamento de contabilidad para la determinadiéncostos de los inventarios,

constituye el sistema del control interno de lamntarios, las funciones generales son:

* Planeamiento

» Compra u obtencién
* Recepcion

* Almacenaje

» Contabilidad.

Planeamiento
La base para planear la comercializacion / producg estimar las necesidades en

cuanto a inventarios, la constituye el presupuegtoonostico de ventas. Este debe ser

desarrollado por el departamento de ventas.
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Compra u Obtencién

En la funcidbn de compra u obtencion se distingusmmalmente dos responsabilidades

separadas: Control de comercializacion, que cansest determinar los tipos y

cantidades de productos que se quieren. Compras;ansiste en colocar la orden de

compra y mantener la vigilancia necesaria sobemigega oportuna de los productos.

Recepcion

Debe ser responsable de lo siguiente:

Determinar el responsable.

La aceptacion de los productos recibidos, despué®stos hayan sido debidamente
contados, inspeccionados en cuanto a su cantidesimparados con una copia
aprobada de la orden de compra.

La relacion de informes de recepcion para registratificar la lista del pedido.

La entrega o envio de los productos y farmacodidces, a la farmacia u otros

lugares determinados deben estar con documentienados.

Almacenaje

Los productos deben ser almacenados en la bodedasppersonas encargadas en lo

que deben cumplir con sus funciones.

La responsabilidad sobre los inventarios en loseémes incluye lo siguiente:

Comprobacién de las cantidades que se reciberdpteeminar que son correcta.
Facilitar almacenaje adecuado, como medida de qmiote contra los elementos y

las extracciones no autorizadas.
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Contabilidad

Con respecto a los inventarios, es mantener contnolable sobre los costos de los
inventarios, a medida que los materiales se muevdravés de los procesos de
adquisicién, venta. Es decir la administracion delentario se refiere a la

determinacion de la cantidad de inventario queebeida mantener, la fecha en que se
deberan colocar las érdenes y la cantidad de uesdqde se debera ordenar cada vez.
Los inventarios son esenciales para las ventagss wéntas son esenciales para las

utilidades.

Modelos de Inventarios

Inventarios con déficit

Este modelo permite mantener un inventario comriéds de productos o articulos para
desarrollar las actividades de cualquier empresansuentra basado en las siguientes
suposiciones: “La demanda se efectla a tasdasde, el reemplazo no es de manera
instantanea, todos los coeficientes de costos mustantes. Este modelo permite ciertos

costos por escasez”.

Inventarios sin déficit

Este es el modelo mas sencillo de los nosdele inventario, pues conlleva una
tasa de demanda constante, con una colocacion grtg gel proveedor de manera
instantanea de los pedidos y no hay faltantes.e“Epb de inventario conlleva una
cantidad 6ptima pedida, una tasa de demanda ctmstama duracion de tiempo en la
gue se acaban las existencias. Es necesario enfgtie en éste modelo no se permite la
falta de productos para la venta o producciéndessr, una empresa que maneje
éste modelo de inventario no se puede quedar sirtamEas para la venta o

produccion”.
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Métodos de control de inventarios

Método UEPS

Este método supone darle salida contable a losuptasl que se compraron
recientemente, con el objetivo de que en el inventaal queden aquellos productos
que se compraron primero. Es un método muy utih@odos precios de los productos
aumentan constantemente, cosa que es muy comuosepalses con tendencias
inflacionarias. El tratamiento que se la da a legotliciones bajo el principio de las
transacciones se deshace y en las mismas formasdueeen. El procedimiento UEPS
no recomienda los Principios de Contabilidad NH&syNIFF.

Método PEPS

El sistema PEPS no es mas que un método que eohastamente en darle salida del
inventario a aquellos productos que se adquiriggomero, de tal manera en los
inventarios quedara aquellos productos compradssratientemente. “Este sistema es
utilizado cuando se manejan materias primas queemofechas de vencimiento, la
ventaja principal y fundamental de este métodouessg logra disminuir los costos que
se incurririan en tener materia prima vencida, ya ésta se desecharia. Este método
debe ser de aplicacién consistente y se acoesgpearlo en los ciclos econdémicos,

en los cuales los precios tengas tendencias ctesien

Método de precios promedios

Este método consiste en determinar el valor denlentarios, dividiendo el costo total
de los mismos dentro del niumero de articulos codgsra producidos, logrando asi
obtener un costo promedio unitario. “De este métexisten algunas subdivisiones
como: promedio constante o continuo el cual istéi€n obtener en cada entrada de
material el precio promedio que le correspondasenfecha; el promedio periddico el

cual mantiene el precio aplicado a un periodo detexdo, al pasar dicho periodo se
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vuelve a obtener un nuevo precio promedarapaplicarse al nuevo periodo y

asi repetidamente.”

Gestion de existencias

Funciones de la gestidon

Las funciones que corresponden a la gestion dteexias son:

e Qué pedir

e Cuanto pedir

e Cuando pedir

Actualmente se suman a las funciones anterioregulas continuacion se mencionan y

qgue ayudan a definir en forma clara eststi¢ge de existencias, como de asistencia

técnica;

1. Fijacion y revision de stocks minimos y maximos.

2. Fijacion y revision de puntos de pedido

3. Fijacion de cantidades a pedir.

4. Estudio de lotes econémicos.

5. Correcciones, modificaciones y ampliacion de deswhnes de farmacos y
productos.

6. Sustitucion de farmacos comerciales (marca).

7. Ampliacién de proveedores de farmacos y productos.
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8. Soporte profesional para la adquisicion de nueaosdcos.

Manejo de existencias minimas

“Este debe estar en funcion de las ventas yielapb. En principio, se tomaran como
datos de trabajo, los productos que pueden sustpaisteriormente deben ir

ajustandose estos en funcién a las ventas adakz’ Es muy importante que exista
informacion entre los distintos departamentos cayenta y la bodega. La revision de

las existencias minimas debe efectuarse en fudedos consumos reales.

Las existencias minimas pueden variar por lasesiges funciones:

1. Farmacia: principalmente actuara sobre el gruptodes los productos y farmacos

que se necesita para la venta.

2. Bodega: se almacenan los productos que no alcamziais perchas principales.

3. Gestion de stocks: actla sobre todas las existenerafuncion de que se haya
producido alguna variacion en los datos que tomaammo base, por efectos de

facturacién o despachos cambiados.

Manejo de puntos de pedido

“El punto de pedido, nivel de reorden o l&n llamado nivel de reposicion, es
el momento en el que debe emitirse o realizargeedido, es decir, debe cumplirse con
la siguiente condicion: el punto de pedido puedegeal, inferior o superior al stock
minimo”. En algunas empresas existe la modalidadijaiea ciertos stock minimo y
maximo que, como por su denominacion se despyreinaldica que no se repondra
hasta que las existencias sean inferiores ak stdaimo, pero que la cantidad a
reponer, sera la diferencia entre este y las exigte mas las cantidades pendientes de

suministro.
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Tiempos de llegada del producto

Los plazos de entrega pueden considerarse como rah groblema del
aprovisionamiento. Es la condicion a la que meriescédn se presta y la que mas se
incumple, no obstante es muy importante, a vecas,que el precio.

Analizando las opciones, generalmente se da m@ariamcia al valor monetario en el
precio unitario que al plazo de entrega. Es impdetgue los encargados de realizar las
compras tomen en cuenta lo siguiente:

1. Un producto mas caro con menor plazo de entregdep@sultar mas barato.

2. Hay que aclararenel pedido, penalizaciones mhrancumplimiento de los

mismos Yy llevarlas a cabo.

3. Considerar como dato importante a la hora de athudina oferta la seriedad del

proveedor en el cumplimiento de los plazos.

4. Darle una importancia progresiva a la seriedad enraplimiento de los plazos de

entrega.

Problemas que se derivan de los plazos de entreganalemora excesiva.

1. Duplicidad de pedido de farmacos y productos.

2. Desfases en el control de inventarios.

3. Aumento del nimero de clientes mal atendidos.

El plazo de entrega es importante, a partir dedad fijada, el producto debe llegar a

nuestras instalaciones, los proveedores debencestacientes del plazo de entrega que
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constituye exigencia de primer orden. Si el proveadspeta y cumple con los plazos
de entrega se constituye en un proveedor permagaetéa seguridad y confiabilidad

al cliente.

Puntos de pedido

Tomando en cuenta que el punto de pedido incidtdimente sobre la existencia del

almacen, su fijacion requiere un estudio exhausteszoada farmaco.

El punto de pedido debe ser flexible, es decir, wem establecida su férmula, debe
variarse en funcion de como varien las bw&® que intervienen en su férmula,
definiendo como dato fijo el stock minimo y comaeiahles el consumo medio real y el

plazo de entrega o la situacion critica.

Consumos medios

Vienen dados por el resultado de dividiramdas salidas de cada producto dentro
del tiempo durante el cual se le ha dado uso. @adade existencia de los registros,
deberia obtenerse del consumo medio mensual dafesey reflejarlo en las mismas,
de tal forma que, para un registro de em@#ede productos o farmacos con varios
afos de uso, deberia bastar con realizarle undesmasion, para conocer su consumo
medio historico correspondiente a toda su existeagilo que el programa o el sistema

lo realiza.

6.7. METODOLOGIA. MODELO OPERATIVO

PASO 1. ABC INVENTARIO FARMACEUTICO

El objetivo de la farmacia Cruz Azul “Internacichas clasificar los productos y

farmacos que integran el inventario, esta daddgaoecesidad de diferenciarlos, para
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gue, en dependencia del grado de importancia da ocad, establecer estrategias
diferenciadas para su gestion.

El método ABC conocido también como regla 20-88, uma de las técnicas
universalmente mas aplicadas para seleccionar laguelementos mas importantes
dentro del inventario. En la gestibn de invensrisu aplicacion es evidente y muy
utilizada, pues le permite a la farmacia diferentea productos y farmacos segun su
nivel de importancia, a fin de poder establecaatsias diferenciadas que posibiliten

una gestion eficiente.

Es un hecho comprobado empiricamente, que la nyagxe del valor invertido en

inventario se concentra en un pequefio niumero diupi@s y farmacos, y buena parte
del importe de las compras se les retribuye a ppoogeedores. Sin embargo, no se
puede focalizar el problema sélo en funcion de l® @n términos de costos de
adquisicion signifique para la entidad, pues erisin conjunto de factores, tanto de
indole cuantitativo como cualitativo, que resultn vital importancia para el buen

desempenio de la farmacia.

Para efectos de este trabajo los grupos del ARE€daran definidos de la siguiente
manera en porcentajes: 0 < A 80; 80 < B< 95; 95 < C< 100 tomando en

cuenta la rotacién de los productos.

Por importes totales
En esta parte se detalla la cantidad total de todystos que tiene la farmacia

ordenados de forma decreciente en funciéon del valmml monetario

correspondiente al afio 2010.

86



Uso anual de inventarios en términos de importe®tales

Tabla No. 5 Inventario en términos de importeslésta
Elaborado por: Regina Eugenio

Por salidas

Se debe realizar una lista de los productos qu@nratacion han obtenido, ordenados
de forma decrecienten funcion del consumo, correspondiente al afio,2010
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Uso anual de inventarios en términos dsalidas

Tabla No. 6 Inventario en términos de salidas
Elaborado por: Regina Eugenio

Por entradas

Se debe detallar todos los productos, ordenadd®rdea decreciente en funcion

de las compras realizadas, correspondientes &Gfn

Uso anual de inventarios en términos dentradas

Tabla No. 7 Inventario en términos de entrada
Elaborado por: Regina Eugenio
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Andlisis del inventario ABC de importes totales

Participacion del ABC por su valor total monetario

Objetivo: Determinar que productos representan la mayoribbglénventarios en la

farmacia.

Aporte ABC del inventario en funcion del valor

Clasificacion Vi pariLe HoicE] %
anual del grupo
A
B
C
Total

Tabla No. 8 Aporte ABC del inventario en funcién dalor
Elaborado por: Regina Eugenio

Aqui se apreciara los porcentajes de cada clasifio en lo que encontraremos cuales

son los productos que mas se vende de acuerdahvanetario.
Participacion del ABC por su valor total en unidads
Objetivo: Determinar que productos representan la mayoribbglénventarios en la

farmacia.

Aporte ABC del inventario en funcion del nimero ddos productos

Clasificacion Numero delos productos %

A

B

C
Total

Tabla No. 9 Aporte ABC del inventario en funcién démero de los productos
Elaborado por: Regina Eugenio
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Se observara los productos que rota de acuerdaantadad que se necesita para las

ventas.

Andlisis de la demanda de los productos.

Se seleccionaré el grupo de clasificacion de acuaids necesidades de la empresa en
gue podra ser por los importes totales (valor nmasieey valor total en unidades), como
base para disefiar el sistema de control detaries, para el afio 2010.

Ventas realizadas

Tabla No. 10 Ventas realizadas
Elaborado por: Regina Eugenio

Gréfico de datos

Para realizar el grafico de la demanda consistgla@ear sobre un plano cartesiano los
pares ordenados correspondientes a los datos dablas 10, para la clasificacion de
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los productos seleccionados. Los valores se grafie la siguiente manera, en el eje de
las x se colocan el numero total de meses. El ej@sly, corresponde a los valores

(monetarios/ unidades) respectivas a la ventagiprimductos.

Curva de la ventas de los productos

CANTIDAD
L]

Figura No. 3Ventas de los productos
Elaborado por: Regina Eugenio

Andlisis primario

Objetivo: Analizar los graficos anteriores de acuerdo a laisitin que se haya
seleccionado.

Partiendo de las graficas anteriores se obsedifan@nte forma en cada mes, la curva
crece y decrece en el recorrido de los afios adakzgoor lo que se encontrara los
primeros productos.

Andlisis del tiempo de entrega de proveedores.

Objetivo: Evaluar el tiempo de entrega de los productos celeado
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Tiempos de entrega

PROVEEDORES PRODUCTOS
DIAS MESES DIiAS MESES DIAS MESES

Tabla No. 11 Tiempos de entrega
Elaborado por: Regina Eugenio

Politica de inventario para stock minimo

Objetivo: Determinar el tiempo medio de entrega de los mimduy farmacos por
proveedor asi como el dato mayor del tiempo deegatrfinalmente la politica se
obtiene de la diferencia entre el dato mayor y églian

Politica de inventario para nivel de reorden

Objetivo: Obtener el valor medio de los tiempos de entrega
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Politica para nivel de reorden y stock de seguridad

Tabla No. 12 Politica para nivel de reorden y stbelseguridad
Elaborado por: Regina Eugenio

Politica de la empresa

Farmaciacruz Azul“Internacional” debe realizar sus pedidos de atwarlo planteado.

PASO 2. Disefio del sistema de control de imtarios de productos

farmacéuticos

Obijetivo: Utilizar los pronésticos encontrados, realizarerte®lanificacion de las

cantidades a utilizar durante el tiempo evaluad®20

Planificacion de la rotacion de los productos

Tabla No. 13 Planificacion de la rotacion de losdoictos
Elaborado por: Regina Eugenio

Stock minimo de seguridad
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Objetivo: Utilizar para cubrir las diferencias en el tiempas entregas de los
productos por parte del proveedor, regulatméos tiempos de entrega tienen
diferencias segun los registros, aun asi siendomdsino proveedor y el mismo

producto. Aplicando la siguiente ecuacion obtenad®ei stock minimo.

Stock minimo = (planificado / ciclo) * politica

Nivel de reorden

Objetivo: Identificar el nivel de reorden.

Este nivel de inventario, es el que indica cuarglaexesario pedir los productos, para
que el nivel de existencia en bodega se manteragapsg en el nivel mas bajo
necesario de existencia en bodega y quesuiamos de periodos de agotamiento,
la ecuacion a utilizar para el nivel de reordei ser

Nivel de reorden = (planificado / ciclo) * politica

Pedidos Optimos de productos farmacéuticos

Objetivo: Realizar pedidos 6ptimos para productos seleccamad

Se debe realizar el pedido cada vez que la exiateeal de los productos sea menor
que el nivel de reorden, se tomara en cuenta tanhiméespacios de tiempo que quedan
cuando las existencias reales son menores qu&etida reorden, para nivelar esto se
sumara a la ecuacion una constate k cuyo valor laediferencia entre el nivel de
reorden y la existencia real, si la existencia emamayor que el nivel de reorden el

valor de k seré& cero. A partir de la siguiente eraobtendremos el pedido éptimo.

Pedido 6ptimo = 2 (stock minimo) + nivel de reordek
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Nivel tedrico de venta

Este nivel de inventarios corresponde al nUmermeses o el periodo de tiempo en el

cual la existencia de los productos alcanzarangalezar las ventas.

El célculo del nivel tedérico de consumo se readiza partir de las existencias que
reporta el kardex por producto del sistema,claaeion a utilizar sera:

Nivel tedrico de venta = (existencia del articufdanificado) * ciclo

Nivel méximo de existencia

Objetivo: Determinar la politica de la empresa en cuanto saexistencias de los

productos.

La ecuacion a utilizar sera.

Nivel maximo de existencia = (planificado / cicfopolitica
Disefio de ingresos de inventario de los productoarinacéeuticos.
Objetivo: Utilizar los datos obtenidos para stock de selguaki nivel de reorden, pedido

optimo, nivel tedrico de venta, nivel maximo desgacia, nueva existencia y nivel

tedrico.
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Resumen de datos para el disefio de control

Existencia SiIO.Ck LT ) Nivel N,'V.el :
. minimo de Pedido - maximo Nueva Nivel
Productos SEgun de reorde tearico de exigencia | tedrico
kardex ; de venta ) :
seguidad n existencia

Tabla No. 14 Resumen de datos para el disefio deotont
Elaborado por: Regina Eugenio

Grafico de control

El gréfico de control es la representacion gréfiedos valores que se encuentran en la
tabla 14, para los productos seleccionados. Capodra observar se dibuja con una
linea horizontal paralela al eje x, el valor delcktminimo de seguridad, el valor del
nivel de reorden y el valor del nivel maximo destamcia. Sobre el eje y Unicamente se
marca el valor de la existencia segun el kardepadir de la existencia se dibuja una
linea inclinada que representa el nivel tedricealgsumo, la cual debe tocar la linea de
nivel de reorden, en este punto o fecha es cuandels realizar un pedido, luego la
linea de nivel tedrico de consumo sigue lmdmasta la linea de stock minimo de
seguridad que es el punto o fecha donde debe argeépedido optimo calculado. La
linea vertical paralela al eje y que crece rapiddmen este punto del stock minimo de
seguridad representa la nueva existencia que pomds a la sumatoria del pedido y
del valor que indica la linea de stock de segurigiadtiendo del final de la linea de
nueva existencia se dibuja una linea inclinada wpprFesenta la linea teorica de
consumo dos, la cual debe cortar las lineas dé deseeorden punto que indicara la
fecha en que se debe realizar otro pedido optink® stock minimo de seguridad punto
que indicara la fecha en que debe ingresar el pexptimo, este ingreso de pedido esta

representado nuevamente por una linea verticalgteai@ eje y la cual crece de manera
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inmediata, la parte final del grafico se torna tépa ya que los valores a graficar son
los mismo, es importante hacer notar que cada wez sg realiza un pedido, se
representa con una linea discontinua, paralelg gt gue corta el eje x, y tiene la letra
mayuscula P. También cada vez que debe ingreqaedido se representa con una linea

discontinua, paralela al eje y que corta el ejetiene la letra mayudscula |.

Tabla de control de inventario para los productosdrmacéuticos

La tabla de control de inventarios surge a pagilod graficos de control, los cuales dan
las fechas en que se debe hacer e ingresar unopéthth tabla muestra de manera
ordenada, el dia, mes y afio, en que se realiz&didq para luego indicar de manera
ordenada el dia, mes y afio en debe ingresar dagtidg indicando en la ultima fila el

valor de la cantidad optima a pedir del articulguexido. El funcionamiento de la tabla
de control es a través de la asignaciéon a cada@edingreso de un namero correlativo
acompafado del signo de asterisco. En el areadidgse el pedido uno se representa

1*, y se hace referencia al ingreso de este misgdalp con 1* en la fila de ingresos.

Cuadro de manejo de los productos farmacéuticos

El cuadro de manejo de los productos farmacéutipossenta la mecanica sefalada
anteriormente, es importante que para definir kshds calendario de pedidos e
ingresos se toman los periodos en los que se puedkzrar compras, asi como los dias
de asueto o vacaciones, luego de tomar en cuendatéyior se ajustan las fechas
provenientes del gréafico de control y se ve queeegsario en algunos casos adelantar

0 posponer algunos dias la fecha de pedido o inglescada producto requerido.
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Fechas de pedidos e ingresos de los productos famaaticos.

Meses

Pedido

Ingreso

Cantidad a
pedir

Tabla No. 15 Fechas de pedidos e ingresos de dalsigios farmacéuticos
Elaborado por: Regina Eugenio

PASO 3. IMPLEMENTACION DEL SISTEMA

Distribucion del sistema de inventarios

La distribucion del sistema de control de invewsrsera dirigido a las personas o
grupos que afectan el desempefio del sistema. up®grque se han identificado que

influyen en el manejo de inventarios son: Vendeslgr&erencia.

Los vendedores son los encargados de los investamido que estan ligados al sistema
de inventarios, el gerente es el encargado desagles pedidos al sistema.

Para la implementacion del sistema de inventas®sstableceran las actividades
especificas que llevaran a cabo los vendedoresengja por medio de procedimientos

documentados.

Estos procedimientos seran la forma descrita dearlla cabo todas las actividades

relacionadas con el manejo de los inventariosidkfsra los productos seleccionados.

Ademas de proporcionar hojas de control y regidas, cuales ayudaran al mejor

desempeiio del sistema de control de inventarios.

98



Procedimiento para realizar requisiciones de compm de los productos

farmacéuticos.

Procedimiento:

* Requisiciones de los productos

* Revisar por parte de la persona encargada el cumanejo de los productos
farmacéuticos (tablal5), o el gréfico de contr@uffa 2), en la linea de nivel de
reorden, para saber en qué fecha se debe redledido, ademas de dar a conocer
dicha informacion a la gerencia.

* Llenar por parte del jefe o persona encargadapja the detalle de compra (tabla
17), el dia que sefala el cuadro de manejo de losuptasl farmacéuticos en que se
debe realizar el pedido, especificando la feehaque el pedido debe ingresar y
la cantidad 6ptima a pedir, después de habersaditecon todos los registros que
solicita la hoja de detalle de compra dedeelse llegar de manera inmediata al
digitador.

* Ingresar por parte del digitador, de manera inmade detalle de compra al
sistema.

* Aprobar mediante el jefe, de manera inmediata esis&dma, el detalle de compra
ingresado por el digitador.

» [Esperar a que el Gerente realice la compra.

* Esperar la llegada del producto.

* Recibir através del jefe, lo solicitado y natde inspeccion visual se garantiza
que el pedido se reciba completo, ademas debar lles registros solicitados en la
hoja de control de ingreso de pedidos segun eldtirmie la (tabla 18).

e Ingresar por parte del jefe la factura de comprasiastema de cOmputo de

inventarios, de los productos recibidos.
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Frecuencia de operacion:

» La operacién se lleva a cabo segun las fechasdidgse en el cuadro de manejo de

los productos farmacéuticos (tabla 15).

Métodos de verificacion:

» Comparacion del grafico de control, contra el caade manejo de los productos
farmacéuticos (tabla 15), mediante la observaneilsl valores de nivel de reorden
o el stock minimo de seguridad y las fechas encgqul uno de estos se deben

cumplir.

» Comparacion de detalles de compra con datos indpesa sistema, revisando los
datos ingresados en cada linea del sistencardpras de la farmacia Cruz Azul
“Internacional” los cuales deberan coincidir coa l@lores existentes en la hoja de

detalle de compras.

Acciones correctivas:

« Por motivos de ingresar productos al sistema gueanarelacionados al detalle de
compras, se debe realizar la anulacion de la Ifégedido requerida, de dicha
anulacion debe quedar constancia en la hojaarddacion de pedidos, formato
(tabla 20

* En caso de no haber requerido algun producto etetalle de compras que ya fue
entregado al departamento de compras, se debeareath detalle de compras nuevo
para la nueva requisicion del producto.

Procedimiento para el area de compras para realizalo requerido por el area de

ventas.
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Procedimiento:

Compra de los productos farmacéuticos.

Espera la aprobacion el encargado o jefe de congmado atencion a los

requerimientos de los vendedores e ingresandstahsa.

Luego de que la aprobacion ya fue realizada, reeede a imprimir la orden de
compra, donde se especifica la cantidad tatallos productos requeridos

clasificados por proveedor.

Contactar por parte del jefe o auxiliar de compaaes proveedores y confirmar la
cantidad a comprar y se acuerda la fecha rdeega segun lo estipulado en el
cuadro de manejo de los productos farmaceéuticas fgrima de pago, ademas de
llenar los registros solicitados en la hoja deizaal6n de pedido segun el formato
del (tabla 21).

Esperar a que el proveedor entregue la dahiile producto requerido en la

fecha acordada.

Frecuencia de operacion:

La operacion se lleva a cabo segun las fechasdidgseespecificadas en el cuadro

de manejo de los productos farmacéuticos.

Métodos de verificacion:

Comparacion de detalles de compra con los datm@s aparecen en el sistema de
coémputo , revisando los datos ingresados en cada tlel sistema de compras de la
farmacia Cruz Azul “Internacional” los cuales deberan coincidir cors lealores

existentes en la hoja de detalle de compras .

101



Acciones correctivas:

e Si por algun motivo algun producto fue solicitade ohanera incorrecta a un
proveedor, se debera contactar al proveedor infodmalel error cometido, y se

daran los datos exactos del pedido.
Hoja de control y registro
Esta hoja de control estara a cargo del superv$anial debera hacer uso de la tabla
14, la cual contiene el resumen de datos paraeifidide control de inventarios de cada

uno de los productos segun la clasificacion dagara determinar de manera grafica

las fechas en que se realizara e ingresaradidgoptimo.
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Pedidos e ingresos de los productos farmaceéuticos

MES ENERO | FEBRERO MARZO ABRIL  |[MAYO JUNIO JULIO  AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE

FECHA DE
PEDIDO

FECHA DE
INGRESO

CANTIDAD
PEDIDA DE
LOS
PRODUCTOS

Tabla No. 16 Pedidos e ingresos de los productos
Elaborado por: Regina Eugenio

La persona encargada de llevar el cuadro de pedidugresos de farmacos y productos, sera el sigperel cual hara uso de los datos
provenientes del grafico de control de emtsad/ salidas, para colocar las fechas cormebptes a la realizacion de pedido e

ingresos, ademas de llenar el espacio correspdedida cantidad a pedir.
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Detalle de Compras

FARMACIA CRUZ AZUL
"INTERNACIONAL"
FICHA DE DETALLE DE COMPRAS

FECHA )
PARA | DESCRIPCION
CANTIDAD QUE DEL CUENTA

PRODUCTO | PROVEEDOR | FACTURA | VALOR APEDIR | PRESENTACION | INGRESE | PRODUCTO | CONTABLE

Requiriente.......ccccocevivcviinnssnnnnnne

Aprobador

Tabla No. 17 Detalle de compras
Elaborado por: Regina Eugenio

La hoja de detalle de compras, estara a cargoettehtg, esta hoja registrara todos
los productos que se comprara para la Farmacia &zul “Internacional”, ademas se
digitara los productos para la bodega y dar ingrdeoeste registro al sistema

inmediatamente
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Control de ingreso de pedidos

FECHA DE TIEMPO DE
CANTIDAD CANTIDAD | INGRESO DE | LLEGADA RECIBIDO
DETALLE N. PEDIDO PROVEEDOR | PRODUCTO PEDIDA PRESENTACION | INGRESADA PEDIDO EN DIAS POR OBSERVACIONES

PEDIDO FECHA QUE
SEGUN SE REALIZA

Requiriente........cccvvvevicerccrenicnnnnnens
Aprobador...........cvecrrreeeerenneannes

Tabla No. 18 Control de ingreso de pedidos
Elaborado por: Regina Eugenio

De este formato estara encargado el jefe, estashojaa para llevar registros de todos los pedigmsingresan a la bodega.
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Control de politica de inventario

FECHA DE STOCK STOCK NIVEL DE NIVEL DE NUEVA

REVISION PRODUCTO CODIGO MINIMO MINIMO S/L REORDENT. REORDEN R. EXISTENCIA T. | PRESENTACION VENTAS OBSERVACIONES
Requiriente.......ccceceveveecrerccneecseeccnnns
Aprobador...........cvecrrreceenennaennes

Tabla No. 19 Control de politica de inventario
Elaborado por: Regina Eugenio

Esta hoja estara a cargo del supervisor, inicialendabe ser llenada con los datos tedricos deliacpade inventarios provenientes de la

tabla 14, para luego llenar con los datcalese provenientes de la observacion de los ditosistema para cada uno de los valores

de la politica de inventarios
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Formato para la anulacion de pedidos

FARMACIA CRUZ AZUL
"INTERNACIONAL"
FORMATO PARA ANULACION DE PEDIDO

NUMERO DE N. DE LINEA
FECHA DE DETALLE DE REQUISICION ELIMINADA PRODUCTO CANTIDAD REALIZADO MOTIVO DE LA
ANULACION COMPRAS DEL SISTEMA DEL SISTEMA EMPRESA ANULADO PROVEEDOR PEDIDA PRESENTACION POR ANULACION

Requiriente........cccevvvvrvenicnnnssesiennnns
Aprobador...........eiiiinninennninnnes

Tabla No. 20 Formato para la anulacién de pedidos
Elaborado por: Regina Eugenio

El encargado de llevar la hoja que registra laaidh de pedidos sera el digitador y esta sergrae utilidad pues ayudara a llevar
registros correspondientes a los productos quesrdm ompradas o0 que por alguna otra causa fuerqueridos con datos erroneos,
por lo que se procede a la anulacion dentldel pedido en el sistema. Cada registro da dnalada de un pedido debe ser aprobaba
mediante firma en la columna de visto bueno, pgrdesona que aprobd al inicio el pedido, para i@ este enterada de la accion a

tomar.
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Control de realizacion de pedidos

FARMACIA CRUZ AZUL
"INTERNACIONAL"
CONTROL DE REALIZACION DE PEDIDOS

FECHA
FECHA DEL ACORDADA
NOMBRE DE CONTACTO PARA LA
LA PERSONA | NOMBRE DEL | NOMBRE DEL CON EL ENTREGA DE PRODUCTO CANTIDAD REALIZADO
SOLICITA PROVEEDOR VENDEDOR PROVEEDOR PEDIDO PEDIDO PEDIDA PRESENTACION POR OBSERVACIONES

Requiriente.........cccevvvrvenicenncsesiennnns
Aprobador...........eiiiinnineiinians

Tabla No. 21 Control de realizacion de pedidos
Elaborado por: Regina Eugenio

La jefa o auxiliar de compras seran las personeargas de llevar este registro, y sera utilizadt@ocaez que contacten a un proveedor

para la compra real de cualquier producto.
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Flujo grama del proceso para la solicitud de los prductos farmacéuticos
Tomando como referencia los procedimientos paraedmisicion y compra de los

productos, se logra definir de manera grafica nmediael flujo grama dichos

procedimientos.
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Flujograma del proceso de compras de los productdarmacéuticos.

——__—_______r-—-—-——___—
]
-
A —

Organigrama No. 3 Proceso de compras
Elaborado por: Regina Eugenio
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Capacitacion al personal de la farmacia Cruz Azulinternacional”

Para la implementacion del sistema de contlel inventarios sera necesario
capacitar en gestion de inventarios farmacéuticpermsonal de la farmacia Cruz Azul

“Internacional”.

La capacitacion se realizara para cada equipo ab&jtr de manera individual y se
convocara a cada uno de ellos en una fgchaorario especifico, las reuniones
seran presididas por la persona encargada del odidefi sistema de control de

inventarios.

En reuniones se dara a conocer la importardga la implementacion del sistema,

y la fecha a partir de la cual este eatrarffuncionar en la empresa.

El equipo de trabajo a capacitar sera al persomaledtas, a este se le presentaran los

resultados obtenidos.
Para el equipo de trabajo se delegaran actividadeslard, custodia de hojas de control

y registro a cada una de las personas que se nemtaiinente vinculadas al sistema de

control de inventarios.
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MODELO OPERATIVO

INDICADORES RESPONSABLES ACTIVIDADES RECURSOS EVALUACION TIEMPO
La persona S Andlisis de la
Recolecta de I P Recopilacibn de| Humanos . I
) L encargada del i . informacion Un mes
informacion. O la Informacion | Tecnolégicos. .
disefio. recopilada.
Participacion de| Procesamiento de e
Procesar la : L Humanos Clasificacion, y uUnos
. - los clientes la Informacién . s .
informacion : Materiales Analisis tres dias
internos.
- Participacion de Presentacion y
Clasificar los los clientes Seleccion de los| _ Humanos andlisis de la Una
productos. internos e productos. Tecnologicos.  clasificacion de | semana
investigacion los productos.
Presentacion del A
funcionamiento Analisis de la Cada
Presenta el . . : Humanos | funcionalidad del
s El investigador del sistema de - ; ocho
disefio. Tecnoldgicos| sistema de control 2
control de . . dias
) ! de inventario
inventario
L Revisién
Presentar los Presentacion de| Humano evision y
- andlisis de los
resultados Gerente los resultados | Tecnoldgico resultados Un mes
obtenidos. obtenido. Materiales obtenidos
Revisar y L L
Revision y Implementacion
aprobar el ., .
! aprobacion del del sistema de Dos
sistema de Gerente . Humano
sistema de contral control de meses
control de . . ) ,
. . de inventario inventario
inventario

Cuadro No. 3 Modelo operativo
Elaborado por: Regina Eugenio

112



6.8. ADMINISTRACION

RECURSOS

Para la ejecucion de la presente propuesta uéhizes los siguientes recursos:

GASTOS VALOR
Humanos 50,00
Tecnologicos 50,00
Econdmicos 30,00
Varios 40,00
TOTAL 170,00

Tabla No. 22 Recursos
Elaborado por: Regina Eugenio
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CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Para la elaboracion de la propuesta se utiliz8itagsentes actividades:

1.|Recolecta de 17—
informacion.
2.
Procesar la informacion '
3. -
Clasificar los productos. —
4. o
Presenta el disefio. —
5.
Presentar los resultados e
: R |
obtenidos.
6.|Revisar y aprobar el
sistema de control de
inventario

Cuadro No. 4 Cronograma de actividades
Elaborado por: Regina Eugenio
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6.9. PREVISION DE LA EVALUACION

Para obtener los resultados propuestos y su edisaccontd con la colaboracion de los
clientes internos y externos quienes conformaanradcia Cruz Azul “Internacional” lo

que aportaron con informacion y criterios paraizealel tema propuesto.

PREGUNTAS EXPLICACION

1. ¢Quiénes solicitan como evaluarf  La empresa

 Mejorar la administracion de Igs
inventarios de la Farmacia.
e Permitir que los empleados estén
capacitados en el manejo (de

2. ¢Por qué evaluar? inventarios de farmacos.
e Controlar la facturacion de las
productos.

« Al Gerente le serda de mucha utilidad,
al momento de tomar decisiones.

Implementar el sistema de gestion de

3. ¢Para qué evaluar? : i )
inventarios para incrementar las ventas

El disefio del sistema de control y gestion

4. ;Qué evaluar? . .
¢Q de inventario

5. ¢Quién evalua? El gerente de la empresa

A partir que la empresa ponga en practica

6. ¢Cuando evaluar?
la propuesta.

7. ¢Como evaluar? A través de proceso operativo

8. ¢Con qué evaluar? Recursos humanos y econdmicos

Cuadro No. 5 Prevision de la evaluacion
Elaborado por: Regina Eugenio
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http://www.monografias.com/trabajos24/logisticafttiga.shtml[En linea] [Citado el:
10 de Abril de 2010.] Comentario: Este document® ayudara a conocer acerca de los

elementos y caracteristicas de la logistica.

http://www.monografias.com/trabajos15/logisyicarght{En linea] [Citado el: 13 de
Abril de 2010.] Comentario: Este documento nos ayaih conocer sobre la gestion de

la cadena logistica.

http://www.mailxmail.com/curso-incremento-ventastmacion-personal/conceptos
generales-clientes-internos-extern@&n linea] [Citado el: 04 de Mayo del 2010.]
Comentario: Este documento nos ayudara a conosasoloceptos de cada uno de los
elementos del marketing.

http://www.mailxmail.com/curso-concepto-logisticasgion-logistica.[En linea] [Citado
el: 04 de Mayo del 2010.] Comentario: Este documeyudara a comprender en que

momento se puede aplicar una logistica en la empres

http://www.monografias.com/trabajos/marketing/mérgeshtml. [En linea] [Citado el:
03 de Mayo del 2010.] Comentario: Este documentmlasa a comprender los procesos

del marketing, clases y sus elementos.
http://www.monografias.com/trabajos15/inventarieéntario.shtml. [En linea] [Citado

el: 03 de Julio del 2010.] Comentario: Este documeayudara a conocer la

administraciéon de los inventarios.
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http://www.monografias.com/trabajos11/conin/corimd. [En linea] [Citado el: 09 de
Julio del 2010.] Comentario: Este documento ayudar&onocer el control de

inventario, los costos de los mismos.
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ANEXO No.1

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

ENCUESTA A CLIENTES INTERNOS Y EXTERNOS

Ayudar a nuestros clientes a tener éxito es nuestra principal meta. Estimado cliente, Distinguido cliente
las respuestas que usted facilite al siguiente cuestionario son de mucha importancia para determinar la
situacon de la logistica de inventario en la empresa.

!ATENCION! Por favor marca con una (x) solo una respuesta en cada pregunta

1. ;Las actividades de manejo de inventarios que realiza la farmacia O si

9
son las adecuadas? C No
2. ;La gestion de la empresa en comparacion con la competencia es ¢ Muy bueno
(" Bueno
" Malo
3. (Considera que los inventarios de la farmacia son planificados, O si
controlados oportunamente? C No

4. ;Cree usted que la adquisicion de los productos es oportuna para las C S

ventas? C No

5. iConsidera que la comercializacion que realiza la empresa es la O Si
correcta? C No

6. ;Cree usted que la atencion brindada en la farmacia es la adecuada? O si
" No

7. {Cree usted que la farmacia cuenta con todos los productos que los O s

clientes demandan?  No




UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

ENCUESTA A CLIENTES INTERNOS Y EXTERNOS

Ayudar a nuestros clientes a tener éxito es nuestra principal meta. Estimado cliente, Distinguid cliente lag
respuestas que usted facilite al siguiente cuestionario son de mucha importancia para determinar la
situacon de la logistica de inventario en la empresa.

'ATENCION! Por favor marca con una (x) solo una respuesta en cada pregunta

8. iConsidera usted que los consumidores eligen a la farmacia por C Si

precio, servicio, calidad? 5 M6
9. (Cree usted que la organizacién ha llegado a cumplir los objetivos C Si
planeados? C No

10. ;Considera que los descuentos, promociones obtenidas en la ¢ Muy bueno

; 2
farmacia son? " BuencNo

 Male

Gracias por su colaboracién



ANEXO No.2
CHI CUADRADA

Grados de libertad

(Gl) .05 .01
1 3.841 6.635
2 5.991 9.210
3 7.815 11.345
4 9.488 13.277
5 11.070 15.086
6 12.592 16.812
7 14.067 18.475
8 15.507 20.090
9 16.919 21.666
10 18.307 23.209




