/R 7 -

UNIVERSIDAD ANAHUAC

ESCUELA DE INGENIERIA ﬂ

CON ESTUDIOS INCORPORADOS A LA iJ'.N.A.M.

“LA INGENIERIA COMO HERRAMIENTA PARA
INCREMENTAR LA EFICIENCIA OPERATIVA
ENFOCADA A LA INDUSTRIA FARMACEUTICA”

TESIS

QUE PARA OBTENER EL TITULO DE:
INGENIERO MECANICO-ELECTRICISTA

PRESENTAN:

JOSE LUIS AGUILERA MARTINEZ
JORGE EDUARDO AMADOR TENTTORI
JOSE ENRICO CURZIO PAULLADA
FRANCISCO GUTIERREZ VIDALES
JUAN CARLOS MARTINEZ DE LA VEGA QUIROZ

ASESORES
Ing. Jaime Alexandro Moreno Wonche

Ing. Moisés Mendoza Linares

MEXICO, D. F. 1994

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN



pr—

%‘g Universidad Nacional
:‘\-A

2%  Auténoma de México
UNAM

UNAM — Direccién General de Bibliotecas Tesis
Digitales Restricciones de uso

DERECHOS RESERVADOS © PROHIBIDA
SU REPRODUCCION TOTAL O PARCIAL

Todo el material contenido en esta tesis esta
protegido por la Ley Federal del Derecho de
Autor (LFDA) de los Estados Unidos
Mexicanos (México).

El uso de imégenes, fragmentos de videos, y
demas material que sea objeto de proteccion
de los derechos de autor, sera exclusivamente
para fines educativos e informativos y debera
citar la fuente donde la obtuvo mencionando el
autor o autores. Cualquier uso distinto como el
lucro, reproduccién, edicion o modificacion,
sera perseguido y sancionado por el respectivo
titular de los Derechos de Autor.



DEDICATORIAS

A NUESTROS PADRES:

Con nuestro gran agradecimiento por todos sus apoyos,
esfilerzos y preocupaciones que nos brindaron durante
nuestra vida de estudiantes y poder lograr ser hoy en dia
profesionales.

A NUESTRAS ESPOSAS E HIJOS:

Por su impulso y motivacion a ilegar al término de este
trabajo. Con todos sus afectos y carifios.

A NUESTROS ASESORES:

Por su orientacién y entusiasta direccion en la realizacién
de esta tesis, )



INDICE

Pagina
INTRODUCCION 1
CAPITULO I 5
Funciones del area de Ingenieria Industrial en la empresa.
1.1.- Lugar que ocupa el drea de Ingenieria Industrial en la empresa. 6
1.2.- Organizacion del area de Ingenieria. Preparacion y entrenamiento de su personal. 6
1.3.- Bases para Ia fijacion de objetivos de trabajo del departamento vs. los objetivos de ta
compaiia. 8
CAPITULOII 12
Ubicacién y distribucién de planta.
2.1.- Ubicacion de planta. 13
2.1.1.- Factores en la ubicacién. 14
2.1.2.- Seleccion de la solucién. 15
2.2.- Capacidad de la planta, 16
2.3.- Distribucion de la planta, 19
2.3.1.- Procesos en linea ¢ intermitentes. 19
2.3.2.- Tipos de distribucién. 23
2.3.3.- Otros factores que intervienen en la distribucién de planta. 25
2.3.4 .- Planificacién sistemdtica de la distribucién de planta (SLP). 26
2.3.5.- Acumulacion de informacion. 28
2.3.6.- Descripcion general del proceso. 28
2.3.7.- Diagrama de bloques del proceso. 30
2.3.8.- Diagrama de recomrido de proceso. 31

2.3.9.- Carta de relacidn de actividades. 37



2.3.10.-Diagrama de relacion de actividades.
2.3.11.-Plano de distribuci6n actual.
2.3.12.-Plano de distribucion propuesto,

Conclusiones

CAPITULO HI
Control de la produccion.
3.1.- Planeacion y control de produccion.

3.1.1.- Objetivos y funciones del control de la produccion.
3.1.2.- Pasos y alcances de control de produccion.

3.1.3.- Sistema tipico de control de produccién en la Industria Farmacéutica.

3.2.- Pronosticos.
3.2.1.- Métodos de pronosticos.
3.2.2.- Costos de prondsticos.

3.3.- Administracién de inventarios.
3.3.1.- Demanda dependiente ¢ independiente.
3.3.2.- Técnicas y métodos tradicionales de reposicion de inventarios.
3.3.3.- Tamafio de lote ccondmico.
3.3.4.- Administracién A B C de inventarios.
3.3.5.- Costos de los inventarios.

3.4.- Programacién de la produccién,
3.4.1.- Aspectos a considerar del programa de produccién.
3.4.2.- Plan maestro de produccion,
3.4.3.- Hoja de programacién mensual.
3.4.4.- Control de piso.

Conclusiones.

Pégina
39
41
43

45

46

47
48
51
52

55
56
57

58
59
61
64
68
68

70
70
3
73
3

5



CAPITULO IV

Aseguramiento de calidad.

4.1.- Introduccién.
4.1.1.- Definiciones de calidad.
4.1.2.- Concepto de calidad total.
4.1.3.- Objetivos de calidad dentro de [a Industria Farmacéutica.
4.1.4.- Definiciones de conceptos utilizados en la Industria Farmacéutica.
4.1,5.- IS0 9000.

4.2.- Planeacion de la calidad.
4.2.1.- Politica de calidad.
4.2.2.- Circulos de calidad.

4.3.- Documentos y requerimientos.

4.4.- Organizacion y personal.

4.5.- Sistema de garantia de calidad.

4.5.1.- Requerimientos gencrales para la operacion del sistema de garantia de calidad.

4.5.2.- Responsabilidades de la funcién de garantia de calidad.
4.5.3.- Areas del departamenta de garantia de calidad.
4.5.4.- Auditoria tecnica.

4.6.- Limpieza y mantenimiento de equipo.

4.7.- Controf de materias primas y materiales de envase y empaque.
4.7.1.- Recepeifn y almacenamiento.
4.7.2.- Muestreo.
4.7.3.- Muestras de retencion.
4.7.4.- Analisis de materias primas.
4.7.5.- Evaluacion de materiales de envase y empaque.

4.8.- Control de calidad en la fabricacitn.
4.8.1.- Desviaciones.
4.8.2.- Control de la contaminacién.
4.8.3.- Maquilas.
4.9.- Control de calidad en acondicionamiento.
4.9.1.- Inspeccion en la operacion de acondicionamiento.
4.9.2.- Liberaci6n del producto y almacenamiento o cuarentena.

Pagina
76

88
89

920
90
91
92
94

94
95

97
98
98
98

99
99
99
100
100
100
101



Pagina

Conclusiones. 103
CAPITULO V 104
Mercadotecnia,
5.1.- Introduccion a la mercadotecnia. 105
5.1.1.- El microcosmos. 107
5.1.2.- El macrocosmos. 111
5.1.3.- Los supersistemas. 115
5.2.- Como nace un medicamento. _ 122
5.3.~ Investigacion de mercados. 123
5.4.- La promocion de medicamentos. 126
5.5.- La venta de productos farmacéuticos. 129
5.6.- La publicidad de un producto farmacéutico. 132
5.7.- Técnicas de mercadeo farmacéutico. 141
CAPITULO VI . 144
Costos.
6.1.- Costo de produccion. ST
6.2.- Factores del casto. 147
6.3.- Diferentes denominaciones del costo en Contabilidad. 148
6.4.- La contabilidad de costos. 149
6.5.- Sistemas de costos. 149

6.5.1.- Sistemas de costos por érdenes de produccion. 151



6.5,2,- Aplicacitn del costeo por orden.

CAPITULO VII

Anilisis financiero.
7.1.- Inversion.

7.2.-Costo de operacion.
7.2.1- Costos relacionados al coefici de

7.3.- Ingresos, ganacias y pérdidas.
7.3.1- Ingresos.
7.3.2- Ganancias o pérdidas.
7.3.3.- Rendimientos y utilidad sobre ventas.

7.4.- Estado de resultados.

7.4.1.- Estado combinado de resultados y de utilidad lada
7.4.2- Utilidad de operacién.
7.4.3 .- Relacion del capital de trabajo.

7.5.- Liquidez o prueba écida,
7.6.- Ventas netas e inventarios.

7.6.1.- Ventas netas a activo fijo.
7.6.2.- Utilidad neta a capital contable.

7.7.- Anilisis y evaluacion de un proyecto por el método de valor presente.

7.7.1.- Seleccidn de proyectos mutuamente exclusivos,
7.7.2.- Valor presente de [a inversién total.
7.7.3.- Aplicacién del método del valor presente.

Conclusiones.

Conclusiones generales.

Bibliografia.

Piagina
152

154

155

159
159

160
160
161
161

162
164
164
165

165
166
166
166
167
168
168
169

172

173

175



INTRODUCCION

Los objetivos que se persiguen en esta tesis, son los de remarcar la necesidad de la
Ingenieria Industrial en la Industria Farmacéutica, dando a conocer sus funciones,
capacidades y alcances que podria tener un departamento en esta area. Ya que nos
enfocaremos principalmente a lo que es Ingenieria Industrial, primero tendremos que definir
qué se entiende por Ingenieria Industrial y sus actividades tipicas asi como las actividades
basicas de la empresa privada.

& Qué se entiende por Ingenieria Industrial ?

Ingenieria Industrial puede definirse en términos generales como " la ingenieria
dirigida a mejorar la eficiencia en todos los aspectos de operacién de una empresa, con el
. e .J . PY p . P . P
objetivo bésico de incrementar la productividad econémica de la misma .

La definicién seleccionada puede parecer demasiado fria, pero de hecho no lo es
tanto, ya que aunque va directamente relacionada con la funcién bésica de la empresa de
obtencion de beneficios, tambien relaciona el factor humano y sus nrecesidades, y lo
considera como el factor més importante para el logro del objetivo antes mencionado.

La funcion de Ingenieria Industrial podrd ser mejor comprendida durante el
desarrollo de la tesis, la cual, después de dar ideas generales de las actividades de una
empresa modelo, mostrara las funciones tipicas de Ingenieria Industrial de la misma y la
organizacién del departamento.

Actividades Bisicas de la Empresa Privada:

- Inversién de capital en una actividad con cierto grado de riesgo, con la esperanza
probable de obtener beneficios mayores a los que podifan obtenerse en una operacion
bancaria convencional.

- Venta de un producto o servicios, el cual ha sido procesado internamente con el fin
de obtener beneficios.

- Utilizacién de recursos fisicos y humanos para la obtencion de un producto o
servicio que cubra una necesidad en algin medio de consumo.



- Utilizacién de recursos fisicos y humanos para administrar las actividades
necesarias para obtener el producto y conseguir su venta y redistribucion por la misma a
satisfaccién del consumidor, servidor o inversionista.

- Desarrollo de las actividades dentro del marco de normas existentes en la sociedad
y que sus resultados beneficien a ésta.
Actividades Tipicas de la Ingenieria Industrial.
1.- Estudio, anilisis y mejora de métodos o sistemas de trabajo en todas las actividades de
la empresa.

2.- Deteccion y anilisis de dreas de costo principales e incrementar la productividad en las
mismas.

3.- Evaluacion de proyectos e inversiones.
4.- Establecimiento de sistemas de medicién y contro! de todo tipo de actividades.

5.- Planeacion ,organizacion y control de proyectos y actividades especiales de importancia
primordial.
{ Diagrama de redes y programacién por ruta critica ).

6.- Medicién y balanceo de actividades productivas para optimizacidn de 1os costos.
7.- Entrenamientos y preparacién de ejecutivos.

8.~ Servicios y asesoria técnica a las dreas de la empresa que lo requieran para el mejor
desempefio de sus funciones.

Ya que esta industria es especial por tener controlados los precios por el gobierno, es
necesario aplicar la Ingenieria Industrial para la optimizacion en el uso de todos los recursos
con los que se dispone, como también ubicar a esta 4rea a un nivel de direccién de primer
orden.

Actualmente, el reto que se nos presenta, es el de afrontar la apertura comercial.
Por su relacidn con los aspectos econdmicos, comerciales, sociales, politicos, culturales ¢
ideolégicos, €] Tratado de Libre Comercio (TLC) ha motivado uno de los cambios que
definen al México de finales del siglo XX.



Nos encontramos ante un proceso de transformaciones que ofrecen grandes
oportunidades de progreso, en términos de mejoramiento, diversificacion y expansién de los
servicios nacionales de salud.  Para aprovechar dichas oportunidades serd necesario
anticipar los riesgos que encierra el proceso de globalizacion, a fin de poderlos enfrentar con
éxito. Ello exigira, de Ia industria farmacéutica del pais, el compromise de mejorar en
aspectos como productividad, calidad y competitividad.

Ante un escenario de creciente competencia, la industria farmacéutica del pais
enfrenta importantes desafios en materia de investigacién y desarrollo tecnolégico, pues se
requieren esquemas de produccién flexibles y la capitalizacién de investigacion de nuevos
farmacos.

Meéxico, Argentina y Brasil son los tres principales paises que cuentan con recursos
humanos calificados y la industria farmacéutica mas desarrollada de Latinoamérica. Es
necesario, pues, aprovechar dichas ventajas para enfrentar la competencia de nuestros socios
del Norte. En México sélo las empresas competitivas sobrevivirén y las que tengan poder
de negociacién con sus similares extranjeras.

La inflacién y una prolongada recesion mundial han hecho ver a casi todos los
sectores de la industria, Ios negocios y el gobierno, la absoluta necesidad de mejorar la
productividad en todas sus divisiones.  El incremento de la productividad, ya sea en
oficinas, en un hospital, en un ferrocarril, en el sercicio postal, en un negocio o en una
industria, es posible gracias a la aplicacién de adecuadas normas o estandares de tiempos,
planes de retribucién del trabajo que sean justos tanto para el trabajador como para el
empresario, y de técnicas modernas de mejoramiento de los métodos y de motivacion o
estimulo a los trabajadores.

El presente estudio, lo hemos elaborado en 7 capitulos que a continuacién se
describen brevemente:

El capitulo 1.- describe las funciones de la Ingenieria Industrial, asi como el lugar que
ocupa en la empresa y la organizacion de dicho departamento.

En el capitulo 2.- se desarrolla un analisis que nos permite seleccionar Ia ubicacion y
distribucién de planta mas eficientemente..

El capitulo 3 .- compara el tamafio de la planta de acuerdo a la produccion, asi como
¢l control de inventarios, planeacion y control de produccion.

El capitulo 4.- se habla acerca del aseguramiento de la calidad, la cual es un factor de
suma importancia en este tipo de industria asi como un medio para mantener a ésta en una
posicién competitiva.



En el capitulo 5.- exponemos la importancia de la Mercadotecnia en la Industria
farmacéutica, desde cémo nace un medicamento, la investigacion de mercados, su venta,
publicidad y distribucidn.

Finalmente los capitulos 6 y 7.- los hemos dedicado al estudio econémico de costos
y su control asi como al analisis financiero con la finalidad de evaluar 1a rentabilidad de esta
industria.



CAPITULO I

FUNCIONES DEL AREA DE INGENIERIA

INDUSTRIAL EN LA EMPRESA



1.1.- Lugar que ocupa el area de ingenieria industrial en la empresa.-

La organizacion del departamento debe de ser acorde con el volimen de las
actividades de la empresa y el niimero de su personal es variable de acuerdo con la
complejidad de la empresa y sus volimenes de operaciones, pero debiendo, desde luego,
justificar su existencia desde el punto de vista econémico y de servicio.

El 4rea, como puede observarse, esta intimamente ligada y algunas veces se confunde
o sirve de enlace con la administracion de empresas y el drea técnica de las mismas; por esto
y por la importancia del objetivo de su existencia se recomienda que se encuentra
directamente dependiente de la Direccion de la empresa, variando del primer al segundo
nivel organizacional, dependiendo de los factores internos de las mismas, ( Ver organigrama
1LL).

El personal tipico del departamento, dependiendo de la magnitud de la empresa, consta
de los siguientes puestos:

Empresa normal Empresa mediana Empresa pequeiia
a).- Gerente de Ingenieria Jefe de lngenierﬁ Industrial Ingenieria Industrial
° Industrial o Ingenieria de Métodos de Métodos
b).- Ingenieros Industriales Anilisis de Métodos

c).-Analistas de Métodos o-
Auxiliares de Ing. Ind.

d).- Tomadores de tiempos

1.2.- Organizacién del area de ingenieria . Preparacién y entrenamiento
de su personal.-

La organizacién y puesta en marcha del departamento de Ingenieria Industrial, es
labor sencilla pero laboriosa que debe ser definida y apoyada, ya que de sus bases depende el
éxito de su desempefio posterior,
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Organigrama 1.1.- Esquema de bloques de la empresa




Los pasos normales usados para su desarrollo, son los siguientes:
1.~ Seleccion del personal de! primer nivel,

La seleccion de personal de primer nivel puede encontrarse en el mercado entre
egresados de carreras afines como son:

a).- Ingeniero Industrial con diferentes especializaciones.

b).- Ingeniero Mecénico Administrador.

c).- Administracién de Empresas o personal de estudios ingenieriles, con
especializacion en Ingenieria Industrial.

2.- Acoplamiento del personal dentro de las actividades de la empresa y la
organizacion.

3.- Fijacion de metas del departamento.

4.- Determinacién de requerimientos del personal de acuerdo con los objetivos det
departamento.

5.- Seleccion de personal auxiliar.

6.- Entrenamiento interno y externo del personal.

7.- Asignacién y control de tareas.

8.- Establecimiento de un sistema adecuado de medicién de objetivos de trabajo.

9.- Establecimiento de un si perm te de ventas de los beneficios que puede
brindar el departamento hacia otras éreas de la empresa.

1.3.- Bases para la fijacién de objetivos de trabajo del departamento v.s.
los objetivos de Ia compaiiia.- :

Las técnicas de Ia Ingenieria Industrial anteriormente mencionadas pueden ser
aplicadas en diferentes dreas de la empresa, pero es conveniente utilizarlas de acuerdo a un
plan preestablecido de trabajo que esté relacionado a la situacién especifica de Ia empresa,
con el objeto de dirigir los esfuerzos a dreas o actividades que puedan redituar buenos
resultados a las actividades desarrolladas.



Diagramas de punto de equilibio con sus renglories de costos debidamente
ordenados, nos darin la base para la localizacion de las éreas importantes y la fijacion de
objetivos del departamento, de acuerdo con los recursos obtenidos. ( Ver graficas 1.3.1 y
13.2 ).

Habiéndo ordenado los conceptos de dreas y costos, se seleccionaron por a, b, ¢, y
se asignaran las técnicas de aplicacion para cada érea especificada.



$ VALORES
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11



CAPITULO 1I

UBICACION Y DISTRIBUCION DE PLANTA
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La ubicacion y distribucion son de importancia fundamental. Los problemas de
ubicacién y distribucién son interdependientes, en una situacién ideal, la empresa que planea
un nuevo establecimiento puede decidir primero sobre el mejor arreglo posible del equipo y
el espacio para satisfacer sus necesidades. Puede determinar la mejor ubicacion del equipo
y las actividades. Finalmente, puede clegir el sitio exacto para adaptarlo a los requisitos de
construccion y de los procesos.

En los laboratorios que ya se encuentran operando, el problema de la distribucion
puede presentarse por cambio de ubicacion de una miquina, proceso o departamento, no
siendo necesaria la reubicacion o la construccion de nuevos edificios.

En ninguna situacion apuntara cada una de las consideraciones a Ja misma solucion
ideal. Deben de tomarse en cuenta todos los requisitos de la produccion, la distribucion y
las operaciones comerciales, Tanto los elementos tangibles como los intangibles deberan
analizarse y ponderarse para preever los resultados y para indicar la mejor alternativa. Ese
trabajo conduce a las decisiones administrativas que deben tomar los ingenieros industriales.

2.1.- Ubicacién de la planta.

Las necesidades que Ia planta existente no puede solventar, la conclusién del
contrato de arrendamiento, dificultades laborales, cambios en los requisitos técnicos y serias
consideraciones econ6micas pueden justificar un cambio de ubicacion. Cualquier
movimiento es una aventura costosa que puede hacer peligrar seriamente la situacion
financiera de la empresa. Esto indica la necesidad de una sabia decisioén desde el principio.

La ubicacion de la planta requiere el anslisis y Ia ponderacién de muchos factores.
Algunos de ellos pueden cvaluarse en términos monetarios, pero muchos otros son
intangibles.

Puesto que no sera posible elegir un sitio que sea el mas favorable en todos los
aspectos, 1a decisién final se deberd tomar con base en el mejor balance de ventajas y
desventajas. Apenas serd necesario agregar que se debe calcular una aventura lucrativa o
provechosa.
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2.1.1,- Factores en la ubicacién.

Cercanta a las fuentes de materia prima,

Cercania a los mercados.

Disponibilidad de capital.

Disponibilidad de servicios bancarios.

Disponibilidad y costo de terrenos o espacios rentables.

Topografia local (efectos sobre edificios, caminos, etc.).

Costos locales de construccién,

Clima.

Suministro de agua.

Disponibilidad y costo de fucrza motriz.

Cercania a industrias relacionadas.

Disponibilidad y costo de la mano de obra.

Estabifidad de la situacion iaboral.

Disponibilidad y costo de instalaciones para el manejo de carga (ferrocarriles,
carreteras y vias fluviales).

Consideraciones de vida (costo local de comida, alojamiento, transporte del personal,
escuelas, etc.).

Atracciones pGblicas.

Restricciones gubernamentales.

La cercania a los mercados y a las fuentes de materias primas afecta al costo de la
misma, como también mucha de la materia prima es importada, mucho nos indica que debe
tener cercano un aesopuerto internacional con servicios de Ia Secretaria de Salubridad y
Asistencia para la inspeccidn rutinaria a las que se le somete a las materias primas haciendo
més tarde el proceso de llegada a las instalaciones.

No hay ningun problema con la cercania de los mercados; se tienen a los
distribuidores mayoristas que se encargan de¢ la mayor parte de la distribucién de los
medicamentos.

El clima, como factor de ubicacién, no €s tan importante como antes, debido a los
adelantos en el acondicionamiento del aire y en las calefacci Pero cual clima
extremoso significa mayores costos de mano de obra y baja eficiencia de opreraciones.

La fuerza motriz es esencial para la industria farmacéutica pero no es un factor
determinante de la ubicacién.

La disponibilidad, el costo y la estabilidad de los recursos humanos influyen en la
ubicacién de cualquier industria y afecta Ia tendencia fistura de su desarrollo.
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La cercania a las industrias relacionadas tiene varios grados de influencia sobre la
ubicacién de la planta. Las industrias relacionadas pueden constituir el mercado o la fuente
de suministro para los servicios de fabricacion que en este caso podrian ser los fabricantes de
materias primas, maquiladores, fabricantes o distribuidores de materiales.

2.1.2.- Seleccién de la solucién.

Una vez que se tienen todos los factores, la seleccion de la solucion se hace. Esto
consiste cn evaluar las alternativas usando un criterio en base a la comparacion de
alternativas. Los criterios pueden ser varios a utilizar, habiendo unos faciles de cuantificar y
otros que no; esto se debe a los factores intangibles que no pueden ser considerados en
términos monetarios y que siempre deben ser tomados en cuenta.  Los intangibles incluyen
las posibilidades de expansidn, las condiciones de vida, los efectos futuros de 1a oferta y la
demanda sobre los costos de mano de obra y los materiales, las relaciones laborales,
previsién de mercados, futuras acciones del gobierno, etc. Los intangibles afectan a las mas
importantes decisiones administrativas.

La decisidn sobre la ubicacion de una planta es principalmente un problema
econémico. El estudio econdmico incluye a todos los potenciales de costo y de utilidad y
deberén evaluarse y analizarse todos los factores intangibles.  El estudio debe tomar en
cuenta la combinacion del sitio, construccién de la planta y distribucion de la misma. Para
la decisién final es necesaria una evaluacion de todo el plan.

Las técnicas para evaluar las alternativas son:
- Lista de pros y contras.- Se enlistan las ventajas y desventajas de cada una,

- Ranking.- Se enlistan en orden de importancia y se les da un rango en valor
numérico.

- Antlisis de factor.- A cada factor se le asigna un peso y cada alternativa es
rankeada contra cada factor. Se suman los pesos de cada alternativa y el resultado mayor
es el escogido.

- Comparacién de costos.- Todos los costos asociados con cada alternativa son
identificados como lo que se pueda ahorrar, y 1a més economica de las alternativas se escoje.

La lista de pros y contras es la més facil de evaluar pero puede ser menos precisa.
Su propésito es de quitar todas las alternativas que tienen mayores deficiencias.
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El procedimiento Ranking tiene la propiedad de que todas las alternativas son
comparadas con la misma agrupacién de factores.  El defecto de este método es que
algunos factores importantes pueden ser pasados por alto y la seleccion no es faci} hacerla.
Antes de utilizar el método Ranking se debe de combinar de alguna otra forma para que la
solucién sea realmente la mejor.

La técnica del anélisis de factores hace este procedimiento més sencillo dindoles un

peso a cada factor. Tanto tangible como intangible se pueden incluir y las soluciones son
mids aceptables.

2.2.- Capacidad de planta.

Definimos la capacidad de planta como la maxima produccion de un producto
especifico o mezcla de productos que el sistema de trabajadores y maquinas es capaz de
generar como un todo integrado.

Al establecer la capacidad de planta se obtienen varias ventajas como son:

~ Conocer el tipo y cantidad de maquinaria y equipo necesario.

- Conocer los requerimientos de espacio.

- Conocer los requerimientos de personal.

La capacidad de producci6n actual por cada etapa del proceso son las siguientes:
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PROCESO PRODUCCION  (Hrs./300Kg. )
Pesado 3.5

Mezclado 4.0

Secado 16.0

Tamizado 8.0

Encapsulado 48.0

Tableteado 48.0

Ensobretado 200

Emblistado 56.0 ( con ¢l equipo nuevo 20.0)
Acondicionamiento 157.25

Las capacidades mostradas anteriorimente, estdn calculadas en funcién de una
produccién nominal de sproximadamente 300 Kg.

La eficiencia del sistema ( ES ), es una medida de la produccion real de bienes y
servicios como porcentaje de la capacidad del sistema.
Produccion real

Capacidad del sistema
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En la siguiente figura se muestra la relacién entre la capacidad ‘del sistema y la
produccion real,

CAPACIDAD DEL SISTEMA

-Demanda real,
-Desempefio administrativo
( programacién, asesorfa,
estrategia y control ).
-Ineficiencia del trabajador
( capacitacién, nivel de
esfuerzo, fatiga ).

- Ineficiencia de la maquina-
ria ( desperdicio, fallas ).

PRODUCCION REAL
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Como podemos observar, el irea de acondicionamiento asi como el emblistado son
las operaciones que no tienen la capacidad suficiente creando un cuello de botella en dichos
depertamentos, por lo que posteriormente, analizaremos ¢l proceso de fabricacion con la
finalidad de proponer una mejora en dichas éreas.

2.3.- Distribucién de la planta.

La distribuci6n de la planta es la reparticion de espacio para todas las actividades
que se tienen en el interior de la planta, asi como el acomodo del equipo dentro de las dreas
designadas.  El problema est4 relacionado con [a utilizacién eficiente del equipo ,
previsiones para todas las operaciones su
secuencia deseada y las distancias de recormido menos costosas posibles para hombres y
materiales.

La distribucién de la planta no se limita a las operaciones de fabricacién; también
incluye oficinas, almacenes, cafeterias, departamento de recibo y embarque, y cualquier otra
uctividad dentro del edificio.

En el anilisis de la distribucién, deben considerarse los siguientes factores:
a) .Si las operaciones individuales van a ser en linea o intermitentes.

b) Sila distribucién va a ser por producto o proceso.

2.3.1.- Procesos en linea e intermitentes.

Los procesos en linea se caracterizan por una secuencia lineal de las operaciones
necesarias para producir el producto o servicio. En las operaciones de flujo en linea, el
producto debe de setar bien estandarizado y fluir de una operacion o estacion de trabajo a la
siguiente de acuerdo a una secuencia ya establecida. Las tareas individuales de trabajo
deben estar estrechamente acopladas y balanceadas para que una tarea no demore a Ia
siguiente, Debe observarse que el bien o servicio se crea en forma secuencial, empezando
en un extremo dc la linea y terminando en el otro, Puede haber flujos Jaterales que incidan
sobre esta linea, pero se integran con el objeto de lograr un flujo suave. ( Ver siguiente
figura ).
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O  ESTACION DE TRABAJO

~————> FLUJO DEL PROCESO

Las operaciones en linea son extremad efici pero - tambié

extremadamente inflexibles,

Las operaciones en linea pueden justificarse sélo en un nimero limitado de
situaciones.

Los requerimientos generales son un alto volimen de produccién y un producto
estandarizado.
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Los procesos de flujo intermitentes, se caracterizan por la produccién por lotes a
intervalos intermitentes. En este caso, el equipo y la mano de obra se organizan en centros
de trabajo por tipos similares de habilidades o equipo. En consecuencia, un producto fluird
nada mas hacia aquellos centros de trabajo que requiera y se saltara los demds.  Esto nos
produce un patrén de flujo mezclado. ( Ver siguiente figura ).

LTI 0——-—r—- = Q= m e - - = 0>

O  ESTACION DE TRABAJO

mm———e

——— FLUJO DE PRODUCTOS
——-
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Las operaciones intermitentes usan equipos disefiados para fines gencrales y mano de
obra altamente calificads; por lo tanto, son muy flexibles para cambiar el producto o el
voliimen de produccion, pero también son bastante ineficientes, Al mismo tiempo, su
flexibilidad conduce a problemas en el control de inventarios y programacion de actividades.

Cuando una operacidn intermitente funciona a casi toda su capacidad, se acumulan
altos inventarios de productos en proceso y aumentara el tiempo de produccion de los lotes
completos.  Esto se debe a la interferencia que se produce cuando distintos trabajos
requieren el mismo equipo en ¢} mismo momento.

Una caracteristica basica de los procesos intermitentes es que se agrupan los equipos
similares y las habilidades de trabajo parecidas. Esto también se conoce como una forma
de distribucion de planta por proceso.  El proceso por operaciones intermitentes, es mas
econdmico e involucra un menor riesgo.

La decision sobre la distribucion de planta de flujos intermitentes determina la
localizacion relativa de los centros de procesamiento ( depertamentos ) con la finalidad de
alcanzar un criterio de decisién dentro de ciertas restricciones de la distribucion.  El
problema consiste en encontrar la mejor distribucion o al menos una satisfactoria que
cumpla con todas las restricciones del caso.

Este es el tipo de fabricacién que corresponde a la industria quimico farmucéutica, ya
que cada lote interrumpe el flujo de la produccién en algunos puntos debido a los cambios
de las especificaciones.

La producci6n por lotes suele implicar el problema econdmico del tamafio del lote, ¢l
cual se discutira en el capitulo III.
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2.3.2.- Tipos de distribucién.

Los tipos bésicos de distribuciones son los siguientes:
- Distribucion por proceso.

-~ Distribucién por producto.

Las distribuciones por proceso, agrupan a las personas y al equipo que realizan
funciones similares.  Estos se impulsan a si mismos con la finalidad ‘de disminuir los
volamenes de trabajo individual y emplear una variedad de equipo de uso general. .El flujo
de trabajo es regularmente intermitente y establecido por lotes u drdenes de trabajo
individuales.  Este tipo de distribucién ticnde a apoyarse en las capacidades y en la

T ion de los empleados de todos los niveles.

La ubicacién del grupo puede ser aquella que resulte la mas conveniente para la
mayoria de los trabajos que maneja dicho equipo; pero el arreglo dentro del grupo no estd
disefiado para la secuencia de operaciones propia de la fabricacion de un producto
determinado.

La especializacion por funciones caracteriza €l agrupamiento por proceso. Dicha
especializacién es indicada por los nombres de las secciones o departamentos tipicos en los
que se emplea tal agrupamiento: Comprimidos, jarabes, inyectables, antibidticos, capsulas,
liofilizados, marcado, lavado y revisado, etc.

En la distribucion por proceso es tipico de la produccién del trabajo por lotes. En
todo caso, es una necesidad prictica cuando ninguna operacion aislada, en un producto
determinado es en cantidad suficiente para justificar el uso exclusivo del equipo. Por
cjemplo, los comprimidos, una méquina puede ser usada para hacer varios comprimidos, es
decir productos diferentes.

A continuacion se enlistan fas ventajas y desventajas de la distribucion por proceso:
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VENTAJAS DESVENTAJAS
- Equipo menos costoso y de uso general - Alto costo de la mano de obra
calificada
-~ Sistemas flexibles para trabajo individual - Alto costo en manejo de materiales
- Aumenta Ia satisfaccién en el trabajo - Baja utilizacién def equipo
- Menor probabilidad de fallas - Alto costo de supervisién

- Control de produccion mis complejo

Estas ventajas se pueden resumir asi: Especializacion del proceso, flexjbilidad y
economia de inversion.

Las desventajas importantes se relacionan con el volimen de manejo de material,
demora entre operaciones y el costo del almacenamiento entra las mismas.

Las distribuciones por producto agrupan el equipo y a los trabajadores de acuerdo
& la secuencia de las operaciones realizadas sobre el producto. Es el caso de las lineas de
montaje las cuales utilizan equipos automatizado, transportadores con la finalidad de
producir altos voliimenes de pocos articulos. Normalmente el flujo de trabajo en gste tipo
de trabajo es continuo y es determinado por instrucciones estandarizadas.

Las distribuciones por producto requieren de poca inovacion, ya que estin mas
estructuradas desde el punto de vista de} disefio.

A continuacion se enlistan las ventajas y desventajas de la distribucion por producto:

VENTAJAS DESVENTAJAS
- Menor costo de manejo de materiales - Alto costo de equipo especializado
- Alta utilizacion del equipo y personal - Sistema inflexible ( excepto cuando a sido
= Menor inventario en proceso disefiado para ser flexible )
- Control de produccidn mas simple - Aburrimiento ( trabajos monétonos )
= Menor costo de mano de obra no
calificada

La limitacion més importante estd en que las operaciones deben -estar bien
equilibradas y tener un volimen lo bastante grande para mantener ocupado el equipo
principal y tener justificacion econémica.
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Consideraciones que hay que tomar en cuenta para seleccionar la distribucion:

La distribucion de las instalaciones debe de tomar en cuenta muchas variables
interdependientes como son el equipo, el manejo de materiales, espacio de almacén,
ubicacién de los centros de trabajo, oficinas, bafios, etc..., y ninguna técnica por si sola
proporciona la distribucion optima. Una buena distibucion reduce los costos no
productivos y se busca incrementar al maximo la eficiencia operativa.  El analisis de la
distribucion principalmente se apoya en lo siguiente:

- Una distribucién por proceso tiene la finalidad de reducir los costos de manejo de
materiales, a través de un arreglo departamental y localizacién , de acuerdo con el volumen y
Ia tasa del flujo de los productos.

- Una distribucién por producto tiene la finalidad de elevar lo méaximo posible la
eficiencia de los trabajadores a través de una agrupacion de las actividades en estaciones de
trabajo que reditiian un gran aprovechamiento del equipo y 1a mano de obra reduciendo al
minimo los tiempos improductivos.

2.3.3.- Otros factores que intervienen en la distribucién de planta.

Los factores que intervienen para seleccionar la mejor alternativa para la distribucién
de la planta son:

- Facilidad para futuras expansiones.

- Flexibilidad en la distribucion de planta.

- Efectividad en ¢l manejo de materiales.

- Espacio suficiente para el trafico.

- Espacio seguro para almacenar.

- Espacio para las condiciones de trabajo.

- Facilidad para el control y ia supervision,

- Al tamafio de la estructura de la compaiiia.

- Equipo.

- Habilidad para conocer los requerimientos o la capacidad.
- Capital de inversién.

- Retorno de inversion, ahorros en general, rentabilidad,

La comparacién de las alternativas de Ya distribucién en lo que corresponde a costos,
involucra costos de-operacion, de inversion y de mantenimiento.  Se debe planear a 5 aflos
por lo menos para poder comparar y tener la mejor alternativa.  Un analisis econdémico
puede ser realizado considerando el valor del dinero en el tiempo.
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2,3.4. Planificacion sistemdtica de la distribucién de planta. (S.L.P.)

La planificacién sistematica de la distribucion de planta (S.L.P.), se aplica a los
problemas que involucra produccién, transportaci6n, almacenaje, servicios de mantenimiento

y actividades de oficina. El proceso de S.L.P. esté descrito en el cuadro
(2349) Vemos que una vez que la informacion es generada, un andlisis de flujo puede ser
combi > con un andlisis de actividades con la finalidad de desarrollar un diagrama de

relaciones. Las consideraciones de espacio cuando se combinan con el diagrama de
relaciones, nos conducen a la construccién del diagrama de relacion de espacio. Basandose
en dicho diagrama, consideraciones de modificacion y limitaciones practicas, un nimero de
alternativas de distribucién de planta son diseffladas y evaluadas.  En comparacién con los
pasos del proceso de diseflo, podemos observar que S.L.P. comienza después que el
problema es formulado.

Los primeros cinco pasos de S.L.P. incluyen el analisis del problema. Los pasos del
seis al nueve incluyendo la generacion de las alternativas, constituye la fase de busqueda del
proceso de disefio. La fase de seleccion del proceso de disefio coincide con el paso diez de
S.L.P.
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2.3.5. Acumulacién de informacién.

Los pasos para el disefio del producto pueden obtenerse de dibujos de produccion,
listas de materiales, hojas maestras de produccion.

Las decisiones del disefio del proceso determinan cual material debe ser obtenido o
producido, que equipo se va a utilizar, como la produccién de cada medicamento va a ser
archivada y cuanto tiempo se tomard realizar cada operacion.  Esta informacion esta
contenida en las hojas maestras de produccion, en ellas se detallan los pasos a seguir en la
produccién, como también de las inspecciones que son pertinentes, como anélisis quimicos a
los que se tienen que someter los medicamentos.

2.3.6. Descripcién general del proceso.

El estudio de esta tesis abarca solamente ¢l departamento de salidos, donde se
fabrican las siguientes formas farmacéuticas:

- capsulas
- tabletas
- granulados

Las operaciones de los procesos son basicamente similares. Se diferencian por las
diferentes formas farmacéuticas a fabricar, los principios activos y los aglutinantes. Estas
operaciones son:

- Recepcifn de materiales y materias primas; los materiales son para
acondicionar o dar la presentacién de los medicamentos. Las materias primas son para la
elaboraci6n de las formulas de los distintos productos y formas farmacéuticas,

- Pesado y surtido de materias primas; es el pesar cada elemento de la formula
para la fabricacién de un lote especifico y que posteriormente sera surtido al departamento
de sélidos.

- Mezclado; en esta operacion se van incorporando en la méquina mezcladora los
clementos del lote que conforman la formulacion del medicamento que se va a fabricar.

- Presecado; ésto se lleva a cabo en homos eléctricos el tiempo y la temperatura
dependera del tipo de producto que se esté fabricando.  La razén de ésta operacion es darle
una forma sélida y menos himeda a la mezcla para poderla trabajar en el tamiz y también
que no se desbarate.
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- Tamizado; en esta operacidn, la mezcla ya presecada se granula para que sea més
sencillo su manejo para las distintas farmacéuticas. Otra funcién del tamizado es uniformar
el tamaflo del ganulado.

- Secado; la mezcla ya granulada se somete a un secado para que quede libre de
toda humedad. La temperatura del homno y el tiempo de permanencia dependera del
producto que se esté fabricando.

- Encapsulado; en esta operacién se ordenan y destapan las capsulas, son
rellenadas con el medicamento en proceso y son tapadas.

- Pulido y revisado de cfipsulas; debido a que en el proceso de encapsulado
quedan residuos de medicamento en el exterior de las mismas, es necesario pasarlas por sal
con la finalidad de absillantarlas y obtener una buena apariencia de la capsula.

- Tableteado; en esta operaciéon se usa una tableteadora o troquel para dar la
conformacién del medicamento en forma de tableta.

- Ensobretado; esta operacién se lleva a cabo con capsulas, tabletas o granulados.
Solo que siendo la misma méquina para las dos primeras formas farmacéuticas y no asi para
los granulados.

- Emblistado; proceso que consiste en termoformar una placa de pvc con un
perfil, con lo que quedarén en dicha placa endiduras en donde se depositaran las capsulas o
tabletas y seguido a esto se sellan mediante una pelicula de alumineo.

- Lotificado; es el marcar con el nitmero de lote las cajas, sobres y etiquetas con las
que se acondicionaré las distintas formas farmacéuticas.

- Acondicionamiento; en esta operacion se etiqueta y se le da la presentacién a
todas las formas farmacéuticas, ya sea en frasco, frasco 'con caja o sobres con caja.
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2.3.7. Diagrama de bloques del proceso.

RECEPCION MATERIAS PRIMAS
Y MATERIALES

]

PESAR Y SURTIR

TIPO
PRESENTACION

ENSOBRETADO DE
CAPSULAS Y TABLETAS
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2.3.8.- Diagrama de recorrido de proceso.

El diagrama de recorrido de proceso es una representacion grafica del orden de todas
las operaciones, transportes, inspecciones, retrasos y almacenaje que tienen lugar mediante
un proceso o procedimiento que incluye Ia informacién considerada de interés para el

anélisis bajo estudio con el propésito de presentar el proceso de una forma muy clara y
entendible de todas y cada una de sus etapas.

La simbologia que se utiliza en este tipo de diagramas es la siguiente:

SIMBOLO CLASIFICACION RESULTADO PREDOMINANTE
Operacion Una tarea o actividad
Inspeccién Inspeccion de un producto para

verificar cantidad o calidad.

Transporte Movimiento de material de un
punto a otro.

Demora Retraso en la secuencia de
las operaciones.

Almacenaje Inventario o alihacenamiento de
materiales en espera.de la
siguiente operacidn.

Jqooto

En el caso de que se requiera indicar actividades combinadas, es decir que el mismo
operario realice dos operaciones en la misma estacién de trabajo, como puede ser una
operacion y una inspeccién, se utilizara el siguiente simbolo:

o
O/
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DIAGRAMA DE RECORRIDO DE PROCESO
GRANULOS EN SOBRE -

OPERACION t CLAVE MAQUINA cg&rxnﬁn
RECEPCION v lﬂDFD @] BASCULA
CUARENTENA 1 VDm0
ALMACEN 1 IwiDIORIO
PESADO DEL LOTE 2 [VDIOpl@| BASCULA
SURTIDO 2 (VIDCOWO]  rarIn
MEZCLADO 3 |VID{JR@]  MEZCLADORA
A PRESECADO 3 (VIDOMMO!  eaTiv
PRESECADO ¢ |ViDIOEN®| HORNOS
A TAMIZADO 4 [VID[O®O|  eatin
TAMIZADO s [VDIOR®]  ramrz
A SECADO s VD D_L} O] rarin
SECADO s [VID|O@]  Hoswos R
A ENSOBRETADO ¢ [VIDIOWO]  pariv
ENSOBRETADO 7 |¥D[O!@  EnsoBRETADORA DE GRANULOY T
A ALMACEN DE PROD.SEMI. | 7 {ZIDITWO PATIN
|aLmacEN DE PROD.SEMITER | 7 |W|D MO
A ACONDICIONADO 7 VDOl  PATIN
ACONDICIONADO 8 [7IDIOR@®  manuAL
A ALMACEN PROD.TERMINAD] 8 |7|D|O#O| PATIN
ALMACEN PROD.TERMINADO | 8 |w|DIOIDIO!
VIDDORIO
VD OO,
VD IO




37

2.3.9.- Carta de relacién de actividades.

Esta carta ha sido disefiada con la finalidad de facilitar las consideraciones de los
factores cualitativos y establece la naturaleza de la refacién entre los diferentes
departamentos de una fibrica y la razon de esta relacién , evaluando combinaciones por
pares y asignando a cada combinacion el rango de cercania deseado.

La simbologia que se utiliza en dicha carta es la siguiente:

A: Absolutamente necesario que estén cerca.
E: Especialmente importante,

I.  Importante que estén cerca.

O: Ordinario.

U: No es importante que estén cerca.
X: No se desea que estén cerca.
Las razones son las siguientes:
1:  Movimiento de material.
2: Movimiento de personal,
3:  Facilidad de supervisién o inspeccién,
4:  Area con inyeccion de aire. ( presién positiva ).
5. Control delotes.

6: Conveniencia.
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CARTA DE RELACION DE ACTIVIDADES
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2.3.10.- Diagrama de relacién de actividades.

Este diagrama nos resulta de la carta de relacion de actividades. -Cada una de las
actividades o departamentos es representado por un cuadro de igual tamafio, éstos son a su

vez son conectados por un nimero determinado de lineas corespondientes al rango de
cercania deseado.

El diagrama esta representado en la figura 2,3,10.

Relacién de departamentos:

1.- Oficinas.

2.- Mezclado,

3.» Secado.

4.- Tamizado.

5.- Tableteado.

6.~ Encapsulado.

7.- Ensobretado.

8.- Control quimico.

9.- Control biolégico.

10.- Lotificado.

11.- Acondicionado.

12.- Almacén de producto semiterminado.
13.- Almacén de materias primas.

14.- Almacén de materiales.

15.- Almacén de producto semiterminado,
16.- Emblistado.

17.- Departamento de mantenimiento.
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2.3.11.- Plano de distribucién actual.

Para analizar la distribucion en que actualmente se encuentra la planta, nos basamos
en el plano que se presenta a continuacion , en donde se analiza el flujo de los materiales, asi
como en la carta de relacion de actividades, el diagrama de relacion de actividades y en las
regulaciones que dicta la Secieteria de salud.
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2.3.12. Plano de distribucién propuesto.
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CONCLUSIONES.,

La ubicacién de la planta es adecuada, ya que se encuentra en una zona de industrias
relacionadas con el medio farmacéutico y cuenta con todos los servicios necesarios para una
buena operacién,

En lo que se refiere a la capacidad de planta, se detectaron principalmente dos
cuellos de botella, que son el departamento de acondicionamiento y el emblistado de los
medicamentos.

Debido a que la presentacion actual de la mayor parte de los medicamentos es
embasada en frasco, el departamento de acondicionamiento presenta problemas de demoras
en la produccion,

Se cuenta con una maquina emblistadora de poca capacidad y muy deteriorada, por
lo que sugerimos la adquisicién de una méaquina nueva con lo que se eliminara el cuello de
botella en dicho departamento.

Al obtener mayor capacidad de emblistado, se podra eliminar el problema en el
departamento de acondicionamiento también, ya que se podré cambiar la presentacion de los

s 1

1entos que se 1 en frasco.

Otros beneficios que brindara 1a adquisicién de dicha méiquina emblistadora son la
reduccion de costos con este tipo de empaque, una nueva imagen para mercadotecnia, asi
como una mejpra en la calidad det sellado que ampliara la caducidad de los medicamentos.
Cada uno de estos puntos s¢ evaluard mas adelante en los capitulos correspondientes.

Actuaimente se tiene un proceso de flujo intermitente y una distribucton por proceso,
lo cual sugerimos siga asi ya que la fabricacién es por lotes.

Proponemos una redistribucion en el area bajo estudio ( s6lidos ) de! arreglo de los
equipos, agrupando segin la linea de productos que sea e caso, por ejemplo, el
departamento de polvos, tableteado y cdpsulas, se encuentran en relacién y se han agrupado
en una seccién de acuerdo al layout propuesto,



CAPITULO Il

CONTROL DE LA PRODUCCION
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3.1.- Planeacién y control de produccién.

La mayoria de las empresas no estan en posicion de esperar hasta tener realmente en
su poder pedidos para determinar que facilidedes de produccion y en que cantidad son
requeridas; la razén es que los clientes no pueden esperar 5 afios hasta que el proveedor
construya una planta, o un afio hasta que tenga el equipo, o meses hasta que tenga los
materiales y la mano de obra necesaria.

Lo anterior indica que el fabricante debe de anticipar futura demanda para su
producto, y en estas bases proveerse de la capacidad de produccion que debe ser requerida.

La actividad que en base a las demandas futuras de ventas, las traslada en demanda
de las varias facilidades de producci6n, se denomina plancacion de la produccién. Como
resultado de la actividad de planeacion de produccién, la empresa tendrd en su momento
dado cierta capacidad.

Al mismo tiempo, las &rdenes reales para los productos de la compafiia seran
requeridas y se procedera a programarlas.

Para una orden dada, la programacién de produccidn involucra cuales operaciones
son requeridas, y el tipo y la cantidad de facilidades de produccién que serdn empleadas y el
punto en el cual cada una de estas operaciones seran comenzadas y terminadas,

Paralelamente a que la programacién ha sido establecida, se determina en cada
momento el progreso real de la produccién y se efectran los ajustes necesarios, es decir se
estara efectuando el contro! de produccion.

En resumen:

Una empresa puede producir la cantidad requerida de sus productos en ur tiempo
apropiado si cuenta con tres actividades distintas pero relacionadas que son:

- Planeacién de la produccion.
- Programaci6n de la produccién.
- Control de produccién.

Es necesario planear y controlar el tiempo y los materiales con la finalidad de que los
productos estén en donde se les necesite econdmicamente.

La planeacién normalmente se da antes de la ejecucién y el control durante la
ejecucion.

Normalmente, la programacién y el control son considerados bajo el nombre
genérico de Control de 1a Produccién.
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3.1.1- Objetivos y funciones del control de la produccién.-

El objetivo de control de produccion, expuesto en sentido muy general, es hacer el
plan del flujo de los materiales desde que llegan a la fabrica, pasan por ella y salen dela
misma. Coordinando las instalaciones y recursos con los que se cuenta con la finalidad de
cbtener un producto en un tiempo determinado y a un costo dptimo.  El control de
produccion tiene que establecer medios para una continua estimacién de:

- La demanda del cliente.
- La situacion del capital.

- La capacidad productiva.
~ La mano de obra.

y no s6lo se deber4 tomar en cuenta el estado actual de estos factores, sino que s¢ debera
también proyectarlos en el tiempo futuro.

Dentro de las funciones del control de produccién, podemos mencionar las
siguientes:

- Pronosticar la demanda del producto, expresando la cantidad en funcién del
tiempo.

- Comprobar 1a demanda real, compararla con la pronosticada y corregir si fuera
necesario.

- Establecer volimenes econdmicos de partidas de los articulos que se han de
fabricar o comprar.

- Determinar las necesidades de produccion y los niveles de existencia.

- Comprobar los niveles de existencia, comparandolo con lo que se ha previsto y
revisar los planes de produccion si fuera io.

- Hacer programas detallados de produccién.
-~ Planear la distribucién de productos.
Es muy importante que estas funci estén asignadas especifi auna

organizacién determinada que goce de autoridad absoluta con la finalidad de que se lleven a
cabo las tareas asignadas.
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En resumen:
Nuestra funcion principal en términos generales es la de coordinar la oferta y Ia

demanda con el objeto de dar al producto utilidad de tiempo y utilidad de lugar.
Interpretando lo anterior de la siguiente manera:

(07151 ;7 Y — Planta productiva
Demanda «-ecee-meememcmsomence El cliente
Utilidad de tiempo =wremmeeeemme Inventarios
Utilidad de lugar «ee-cemeceeeee Distribucién

La distribuci6n de los productos no es funcion de control de produccion, pero son
departamentos que deben tener una buena coordinacion entre ellos.

Lo anterior se debe de dar tomando en cuenta nuestros objetivos principales que son:
« Maximizar el servicio al cliente.

- Minimizar los costos de operacién.
- Minimizar la inversién en inventarios.

ENTRADA SISTEMA DE SALIDA

“ | PRODUCCION Mercancia aprobada”

Orden de fabricacion

Retroalimentacion

T
'
H
]
H
]
'
]
'
1

Orden de fabricacién terminada
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DEMANDA PRONOSTICADA

Y
ORDENES A CLIENTES

I:LAN DE PRODUCCIONJ

l PROGRAMACION MAESTRA |

PLAN DE REQUERIMIENTO
DE MATERIALES

CONTROL DE PRODUCCIOI\J

Figura 3.1
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3.1.2. Pasos y alcances de control de produccién.

Pasos:

Orientacibén.- Determinar ddnde se va a realizar [a labor.
Programacién.- Cufindo se haré el trabajo.

Despacho.- Envio de érdenes a su debido tiempo.

Cumplimiento o activacién.- Ver el adeudo real de la produccién y obtener
retroalimentacion.

Para programar, las cuatro fases pueden existir en diferentes personas o en una
misma, dependiendo 1a complejidad de la organizacién.

Alcances:

- Recibir y registrar 6rdenes del departamento de ventas.

- Servir de enlace entre la fabrica y el departamento de ventas.

- Mandar requisiciones de compras.

- Tomar decisiones de fabricacion o de compra.

~ Mantener ¢l control sobre las materias primas y productos terminados,
- Determinar el nivel de inventarios.

- Controlar las exi ias de los al o bodegas.

- Programar y mantener la produccion de toda Ja planta.
- Emitir y activar 6rdenes de produccion.
Debido a lo anterior, se debe de tener contacto con muchos departamentos:

- Ventas; para definir cantidades y tiempo de entrega. ( Requiere tiempo inmediato ).
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- Compras; para requerir los materiales. ( Requiere mucho tiempo para comprar y en
grandes cantidades ),

- Disefio, este departamento quiere cambios inmediatos del producto,

~ Control de calidad, que ¢l producto cumpla con las normas sin tener cn cuenta la
programacién de la produccién,

- Finanzas, tener la menor cantidad de dinero invertido.

- Manufactura, para que produzca las cantidades requeridas.

A continuacion se sefialan algunas actividades y actitudes para lograr el éxito de la
labor de control de producciéon.

- Tiene que conocer ¢l trabajo que esta dirigiendo.

- El personal de control de produccidn opera en tierra de nadie, er consecuencia
tiene que conocer su posicién y la autoridad de su puesto.

-~ Tiene que ser cordial y entusiasta.
- Tiene que ser perseverante mas no testarudo.

- Dado que se le presentan muchas ocaciones de dar muestra de favoritismos, debe
ser justo y no dejarse influenciar por nadie.

- Debe poscer tacto y espiritu de cooperacién.

- Sus costumbres deben de ser excelentes para no molestar a las personas con
quienes tiene contacto.

3.1.3. Sistema tipico de contrel de produccién en la industria
farmacéutica.
1.- Requerimiento o demandas.

Se debe de establecer la cantidad que se prevé se vendera de cada uno de los
productos.
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2.- En base a las existencias fisicas en el almacén y a la acntidad que se tiene en
proceso, y tomando en consideracién el punto de ordenacion o reposicion, se establece un
programa mensual de requerimientos.

3.- Con los requerimientos anteriores se programan las diferentes zonas de
produccion con programas mensuales que se revisan semanalmente.

4.- Para las revisiones semanales se toma en cuenta ¢l seg > para repl
tomando en consideracion las demoras o adelantos en la produccion y el hecho de que
alguna sobredemanda pudiera haber surgido.

5.~ Los programas mensuales son descargados de kardex o de computadora.

6.~ Se revisan los puntos de orden de materias primas y materiales, y en los casos
necesarios se hacen requisiciones.

7.- Se emiten las ordenes de produccion con lo que se da la autorizacién de
manufactura para efectuar los trabajos.

8.- Se da por terminado el ciclo cuando el producto aprobado entra al almacén o bien
en caso de rechazo se envia una nueva érden,

Si en el ciclo todo funciona a la perfeccion, el rcndlrmento serfa exactamente ¢! que
determina el control de produccién, pero desgraci e existen muchas entradas
secundarias que perturban el sistema. ( Ver siguiente figura ).
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Las perturbaciones son molestas corrientes como la falta de material, errores en la
produccion, las maquinas que funcionan mal, el ausentismo, y muchos otros problemas que
impiden que la produccién se desarrolle de acuerdo a los programas. Los enlaces o
vinculos autoregulares del sistema son los Gnicos que permiten la accién correctora para
cumplir con el programa.

En la fase de planeacién, el personal de control de produccién tiene interés en la
energla de entrada de los materiales, la capacidad de las magquinas, la mano de cbra
disponible y otros factores que se expresan en la orientacién opuesta en ruta y la
programacion del producto.

Empieza la fase de accién cuando se envian las ordenes de produccion.  Finalmente
la fase de ejecucion se presenta cuando se envian datos para el reajuste y produccién.

La expeditacion hace de un vinculo de autoregulacion pero la
documentacion ( producto rechazado, entrada 2l almacén de terminados, etc, ) son también
excelentes enlaces.

Todo este acumulamiento de actividades es lo que hace tan compticado el sistema,

3.2.- Pronésticos.-

Los pronésticos son estimaciones de la ocurrencia, la cronologia o la magnitud de
futuros eventos inciertos.  El prop6sito de pronosticer es usar la mejor informacion
disponible para guiar las actividades futuras tendientes al cumplimi de las metas de la
organizacién. Los pronosticos proporcionan a la organizacion estimaciones vitales de la
demanda del mercado.

Que pronosticar:

El nivel de servicio, que se refiere bésicamente a satisfacer la demanda def cliente.
La demanda es lo que dispara todo proceso de manufactura, por lo tanto, el interes radica
principalmente en los pronosticos de la demanda.

Por que pronosticar:

Pronosticamos para poder planear, no es posible planear sin pronosticar y no es
posible tampoco controlar sin la existencia de un plan,
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3.2.1- Métodos de pronésticos.

Algunos métodos de prondsticos se muestran a continuacion, asi como una breve
descripcion de cada uno indicando el horizonte de tiempo y el costo relativo:

Cualitativos ( opinién y juicio ):

Compuesto por fuerza de ventas, es una estimacion del irea de ventas como un
todo y su horizonte de tiempo es a corto y mediano plazo teniendo un costo bajo.

Aualogia histérica, es un pronodstico proveniente de la comparacion con un
producto similar previamente introducido, su horizonte de tiempo puede ser a corto © largo
plazo y su costo ¢s relativamente bajo.

Delphi, el prondstico se desarrolla mediante un grupo de expertos que deben de
contestar una serie de preguntas ( cuestionarios ) en "vueltas” sucesivas. En cada vuella se
retroalimenta a todos los participantes con las respuestas anonimas del grupo.  Se suclen
usar de tres a seis vueltas con el objeto de tener convergencia en el prondstico. Su
horizonte de tiempo es a largo plazo y por lo general su costo es elevado.

Investigaciones de mercado, ¢n este tipo de prondstico se utilizan cuestionarios y
paneles para obtener datos que anticipen el comportamiento del consumidor, su horizonte de
tiempo es a mediano y largo plazo y su costo es elevado.

Cualitativos ( series de tiempo ):

Simple, se usa una regla simple que pronostica igual al ultimo valor o igual mas o
menos a un porcentaje, su horizonte de tiempo es a corto plazo con un costo bajo.

Promedios méviles, el pronéstico es simplemente un promedio de los n periodos
m4s recicntes, su horizonte de tiempo es a corto plazo y su costo ¢s bajo.

Box-Jenkins, s¢ propone un modelo de regresion de serie de tiempo,
estadisticamente probado, modificado y vuelto a probar hasta que sea satisfactorio. su
horizonte de tiempo es a mediano y largo plazo teniendo un costo elevado.
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3.2.2.- Costos de los prondsticos.

La siguiente grafica nos muestra la forma en que el costo y Ia pecision aumentan con
la sofisticacion, y contiene la ilustracion de estos factores contra el casto comrespondiente de
los errores de prondstico, suponiendo ciertos factores generales. La técnica mas sofisticada
que podra justificarse econdmicamente serd la que caiga en la region donde ias sumas de
estos dos costos sea minima. Los pronsticos inadecuados pueden ocasi una deficiente
planeacion de los costos de mano de obra, materias primas y de capital, asi como también de
los costos de procesamiento y aun pérdida de beneficios.

casto en
aumento

regifn 6ptima

costo total

modcios
c

regresion

modelos cstadisticos
sofisticados

costo del pronbstico

costo de Imprecislbn
modelos esladistices

precisitn decreclente
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3.3.- Administracién de inventarios.

La administracién de inventarios se encuentra entre las funciones més importantes de
la administracién de operaciones porque el inventario requiere gran cantidad de recursos de
capital y porque afecta la entrega de productos al cliente.  La administracion de los
inventarios tiene un gran impacto sobre todas las funciones de la empresa, particularmente
en las operaciones, en el area de mercadotecnia y en las finanzas. Los inventarios
proporcionan el servicio al cliente, lo cual es de vital interés para el irea de mercadotecnia.
Las finanzas estudian €l panorama general financiero de la organizacién, incluyendo los
fondos asignados al inventario. Cualquier tipo de operacién necesita un inventario para
asegurar asi la consecucién de una produccidn uniforme y eficiente.

Sin embargo, en !z empresa existen objetivos en conflicto con respecto a los
inventarios. La funcion de finanzas generalmente prefiere mantener los inventarios en un
nivel bajo para conservar los recursos de capital; el 4rea de mercadotécnia prefiere contar
con altos inventarios con el fin de dar spoyo y engrandecer las ventas, mientras que el
departamento de operaciones prefiere también un inventario alto para que las corridas de
produccion sean largas y los niveles de empleo sean uniformes. La administracion de los
inventarios debe de equilibrar estos objetivos en conflicto y administrar los niveles de los
inventarios de acuerdo con los intereses de la empresa como un todo.

Antes de continuar hablando de inventarios es importante primero definir que es un
inventario:

Un inventario es una provision de materiales que ticne por objeto facilitar fa
produccién o satisfacer la demanda de los clientes. Por lo general, los inventarios incluyen
materia prima, productos en proceso y articulos terminados.

Dentro de el propésito general de los inventarios estan los siguientes puntos:

- Proteccion contra incertidumbres, se mantienen inventarios de seguridad de materia
prima con el objeto de absorber las incertidumbres en las entregas por parte de los
proveedores.

- Permitir que las compras y la produccién sean econdmicas, producir los materiales
en lotes, en este caso se puede producir un lote durante un periodo corto.  Esto hace
posible distribuir el costo fijo de las maquinas de produccién entre un alto nimero de
articulos.

- Cubrir cambios anticipados en la demanda o en la oferta, en este punto influyen las
compras estratégicas debido a cambios en el precio , la disponibilidad de materias primas,
cuando se espera una huelga
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Un sistema de control de inventarios puede ser manual o computarizado o una
combinacién de ambos. Hoy en dia muchos sistemas de inventarios son computarizados.

La exactitud de los registros de los inventarios es tan necesaria que dificilmente
pordria exagerarse su importancia. Muchos sistemas no funcionan adecuadamente,
simplemente porque los registros del inventario disponible y del inventario ordenado son
inexactos.

Un sistema de inventarios debe de incorporar reglas de decision con el fin de
determinar cuanto y cuindo ordenar.

Las decisiones de inventario no deben basarse nada mas en la intuicion del
departamento de mercadotecnia o del gerente de inventarios; se debe de incorporar una
técnica cuantitativa dentro del sistema.  Ademas, el juicio subjetivo debe desempefiar un
papel importante en la preparacién de pronésticos con el fin de modificar los prondsticos
cuantitativos en caso de que ocurran eventos poco probables,

Un buen sistema de control de inventarios va mas allé del simple registro de
operaciones. Debe ser una ayuda para la toma de decisiones de la administracion a la vez
de ser un instrumento para controlar los niveles de inventario.

3.3.1.- Demanda dependiente ¢ independiente.

Una distincidn de gran importancia en la administracién de inventarios es si la
demanda es dependiente o independiente.

La demanda dependiente, es aquella que se relaciona con la demanda de otro
articulo y que no se determina en forma independiente por el mercado.  Cuando los
productos se fabrican a partir de partes y ensambles, la demanda de estos compc
depende de la demanda que haya del producto final.

La demanda independiente, es aquella que se ve influenciada por condiciones del
mercado que se encuentran fuera de control de las operaciones, por lo tanto es
independiente de las operaciones.  Los inventarios de producto terminado y las partes de
repuesto tienen una demanda independiente.

Las demandas dependiente e independiente muestran patrones de uso o de demanda
de naturaleza muy distinta. Puesto que la demanda independiente se encuentra sujeta a las
fuerzas del mercado, a menudo muestra un patrdn fijo a la vez que responde a influencias
aleatorias, las cuales sc originan generalmente en las distintas preferencias de los clientes.
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Por otra parte, 1a demanda dependiente muestra un patrén con amontonamientos que sube y
baja porque la produccion se programa por lo general en lotes.  Se requicre una cierta
cantidad de partes cuando se produce un lote; después no se requieren nuevas partes hasta
que se produzca otro lote.

Cada patron de demanda distinto exige diferentes enfoques para la administracion del
inventario, Para la demanda independiente resulta apropiada una filosofia de reposicion de
inventario, Conforme se usa material del inventario se repone, con el objeto de tener
materiales disponibles para los clientes. De este modo, si el inventario empieza a disminuir,
se prepara una orden o pedido por mas material para reponerio.

Para los artfculos con una demanda dependiente, se usa una filosofia de
requerimientos. La cantidad de material ordenado se basa en los requerimientos de
articulos de mayor nivel. Cuando empieza a faltar algun tipo de material, no se ordenan
inventarios de material en proceso o de materias primas adicionales. Se ordena mis materia

prima s6lo cuando sea requerida por las necesidades de los articulos terminados o de mayor
nivel. .

Por lo tanto, la naturaleza de la demanda conduce a dos filosofias distintas en la
administracién de inventarios. A su vez, estas filosofias generan diferentes conjuntos de
métodos y sistemas de computacién

3.3.2.- Técnicas y métodos tradicionales de reposicion de inventarios.

Son muchos los tipos de sistemas de control de inventarios que actualmente estan en
uso. Estos cuatro son tipicos.

- Sistema de un solo dispositivo, a intervalos regulares de tiempo se observan las
existencias y se ordena méas material. El tamafio del dispositivo es la meta y el inventario se
ajusta a esta meta en forma periddica mediante la reposicion del material que va dentro. En
este tipo de sistema no se mantienen registros de cada una de las entradas y salidas del
almacén. Sin embargo, por lo general se conservan las érdenes de compra, de tal modo que
se pueda determinar el consumo que hubo entre dos conteos fisicos cualesquiera del
inventario.

- Sistema de dos dispositives, inventario dividido en dos compartimentos. E!
compartimiento de enfrente contiene material y se encuentra abierto y el compartimiento de
atrhs se encuentra sellado.  Cuando el material del compartimiento de enfrente se ha
agotado, se abre el compartimiento de atrds y se coloca una érden solicitando nuevo
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material. De este modo, el compartimiento de atrds debe contener suficiente material para
que la posibilidad de que no se acabe durante el tiempo de entrega, sea alta.

- Sistema de revisién periddica, a intervalos regulares de tiempo se observan los
registros de existencia y se ordenan cantidedes para aumentar existencias a un nivel
preferido.

- Punto de reorden, se basa en la nocién de una distribucién de probabilidades de
la demanda durante el tiempo de entrega.  Cuando se coloca una drden, el sistema de
inventarios estd expuesto a incurrir en faltantes hasta que llegue la 6rden. Como el punto
de reorden es usualmente mayor que cero, es razonable suponer que el sistena no se
quedard sin material a menos que se haya colocado una érden; el Onico riesgo de incurrir en
faltantes ocurre durante el ticmpo de entrega de la reposicién de los materiales.  Por lo
tanto, es una técnica que intenta aseg una disponibilidad inua de todos los materiales
con €] objeto de cumplir con cualquier d da d id
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- Inventario de seguridad, las mayores incertidumbres asociadas con la
administracion de inventarios, son la variabilidad de la demanda y del tiempo de entrega. La
mayoria de los enfoques para manejar esas incertidumbres hacen uso de los inventarios de
seguridad ( IS ), los cuales son una cantidad de existencia mantenida en exceso de las
cantidades usadas regularmente con la finalidad de proporcionar niveles especificos de
proteccion contra faltantes, esto es ordeando materias primas con base a una razén como
puede ser el tener inventario disponible para el uso esperado durante el tiempo de entrega,
considerando un mayor uso diario por el tiempo de entrega mis largo ccn un porcentaje de
existencia de seguridad con un factor del 25 al 40%.

La mecénica del calcuto del puntos de reorden es muy sencilla y se muestra a
continuacion:

A+B-C=X

A= Cantidad en existencia.

B= Cantidad por recibir.

C= Cantidad requerida.

X= Cantidad disponible ( para futuros requerimientos ).

PR = DDTE + IS

IS = FSMD x MAD

PR~ Punto de reorden.

DDTE= Demanda durante el tiempo de entrega.

1S= Inventario de seguridad.

FSMAD= Factor de seguridad utilizado ( de tablas ).
MAD= Desviacién media absoluta.

V= Desviacion estandar de la demanda.
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3.3.3.- Tamaiio de lote econémico.
El objetivo primordial del lote economico es lograr el mejor uso del dinero,
manteniendo la minima inversion en el mas corto plazo, sin afectar la demanda del mercado.
Para calcular el tamafio del lote econdmico es necesario tener los siguientes datos:

- Precio unitario. Es la suma del costo primo ( materiales y materia prima ) mas
el costo de mano de obra directa e indirecta, es decir el costo que resulta de la suma, se
llama costo de fabricacion,

- Consumo anual de unidades. Esta basada en el prondstico de ventas al cual se
le adiciona un porcentaje para cubrir sin problemas cualquier imprevisto.

- Costo de ordenar. Se calcula teniendo los siguientes datos expresados en pesos:
a) Tiempo y papeleo en la requisicion de compra.

b) Tiempo en la recepcion de materiales.

c) Tiempo y costo de los andlisis e inspeccion de los materiales recibidos.

d) Costeo de muestras para control de calidad.

¢) Tiempo empleado en el registro de control de inventarios, compras, almaceén,
control de calidad, costos y contabilidad.

f) Cargos moratorios en los pagos de facturas correspondientes.

- Costo de mantener inventario. Es un costo variable que se expresa en
porcentaje y estd compuesto en términos generales por los suguientes elementos:

a) Interés o rendimiento sobre el capital invertido en inventarios.
b) Deterioro.

¢) Obsolescencia.

d) Seguros.

¢} Espacio de almacén.
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Al elegir el tamaiio del lote, existe un trueque entre la frecuencia con que se ordena y
el nivel del inventario. Lotes pequeiios darén lugar a érdenes frecuentes pero a un bajo
nivel promedio del inventario.  Si se ordenan lotes de mayor tamaiio, la frecuencia de las
ordenes disminuird pero se mantendra un mayor inventario.  Este trueque entre ordenar
frecuentemente y el nivel del inventario, puede representarse mediante una ecuacion
matematica en la que se usan los siguientes simbolos:

D = tasa de fa demanda, unidades por afio

A = costo por orden colocada, N$ por orden

C = costo por unidad, N3 por unidad

i = tasa anual de interés de mantener inventario
Q = tamaifio del lote, unidades

C (Q) = costo total de ordenar mas costo de mantener, N$ por aflo

Costo anual de ordenar = —-------

Q

. iCQ
Costo anual de mantener = =-eeeeee
2

Costo total anual = costo anual de ordenar + costo anual de mantener
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La siguiente grifica de C(Q) contra Q donde cada componente de C(Q) se
muestra en forma separada, junto con el total. A medida que Q aumenta el componente
del costo de ordenar disminuye porque se colocan menos drdenes por afio; al mismo tiempo,
sin embargo, el componente del costo de mantener aumenta porque se mantiene un mayor
inventario promedio. De este modo el costo de mantener y el costo de ordenar se
compensan entre si; uno disminuye a medida que el otro sumenta. Este es precisamente el
trueque entre los costos de mantener y los de ordenar, como ya se habia mencionado antes.
Debido a este trueque, Ia funcion C(Q) tiene un minimo.

Encontrar el valor de Q que minimice el valor de la funcion C(Q) es un problema
clésico del cilculo diferencial ¢ integral. Se obtiene Ia derivada de C(Q) , se hace igual a
cero y se despeja el valor resultante de Q.

CQ'= ey + oo = 0
2

AD ic
777
2 2AD
Q R ——
ic

2AD

Q = P——

iC

La anterior ecuacién es el modelo clisico del lote economico de Wilson que
minimiza el costo de operar el inventario. Aunque se ha minimizado el costo sobre una base
anual, se puede usar cualquier unidad de tiempo siempre que la tasa de la demanda y la tasa
de interés sean compatibles. Por ejemplo, si la demanda se expresa sobre una base mensual,*
1a tasa de interés debe también expresarse sobre una base mensual.
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TAMANO DEL LOTE ECONOMICO

cfq)
COSTO ANUAL
(Ng 1ARO)
costo total
{AD{jQ + 1GQJ2)
coslo I costo de mantener

(1corz)

minima \

coslo de ordenar
{ADIQ )

{Q) TAMANO DEL LOTE
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3.3.4.- Administracién A B C de inventarios.-

En la mayor parte de los sistemas de inventarios, el analisis del valor de inventario de
los articulos mostraria algo similar a la siguicnte grafica, en que un pequefio porcentaje de
los productos del inventario representa un porcentaje dominante del valor del inventario
total. Dicha gréfica no seria tipica si el 20 % de los productos del inventario representase ¢!
80% del valor total. El resullado es que, probablemente, no se justificara el mismo grado
de control para todos los productos, de manera que a menudo se utiliza la clasificacion
comun AB y C. Por ejemplo, los productos de la clase A podrian justificar el uso de
sistemas de control mas estricto, en que se cuida mucho que los registros del inventario
perpetuo se llevan correctamente y se hacen revisiones frecuentes, con lo que se obtiene una
estrecha vigilancia de las tasas de demanda y del inventario. Los productos de la clase B
bastaria un control de nivel intermedio. Para los productos de la clase C, que representan la
mayoria pueden manejarse con un sistema de pedido de cantidad fija, con revisiones
periédicas de los requerimientos. Tal sistema funciona bien y requiere antencién minima en
su control.

3.3.5.- Costos de los inventarios.-

Los inventarios pueden ser costeados bajo alguno de los siguientes enfoques:
UEPS ( ultimas entradas primeras salidas )
PEPS ( primeras entradas primeras salidas )
Estandar
Promedio

En el caso de la industria farmacéutica es muy importante por la razon de la
caducidad y que la fabricacién es por lotes, se utilice un sistema de costeo. PEPS.
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3.4.- Programacion de la produccion.

Esta actividad esta al cargo del gerente de produccién quien determina tanto la
secuencia de fabricacidn de cada producto y la cantidad de piezas de que consta cada lote de
acuerdo al prondstico que elabora el departamento de ventas y a la capacidad de maquinaria
con que se dispone.

3.4.1.- Aspectos a considerar del programa de produccion.

- Disponibilidad de maquinaria.

Debido a Ia antigiiedad del equipo, éste requiere de constantes reparaciones que
reducen el tiempo en que estan disponibles; ademds, como todas son de tipo general, una
misma méquina sirve para la fabricacién de varios productos, lo que a veces imposibilita la
produccién simultanea de algunos de ellos ( los productos pueden estar en fases distintas de
produccién, ocupando uno una maquina, mientras otro se procesa en otra maquina ).

- Fecha de caducidad del producto o de la materia prima.

Algunos de los productos que se¢ mangjan en el laboratorio, tienen una fecha de
caducidad, al igual que algin componente de la formulacién farmacéutica. Este aspecto ¢s
de consideracién, puesto que en el control de inventarios son prioritarios su movimiento ¢n
el surtido de una orden. A igual se debe usar el sistema PEPS ( primeras entradas,
primeras salidas ) en el producto terminado.

- Costo de la materia prima.

Las materias primas de mayor costo, deben de tener un mayor cuidado en el manejo
de almacenaje asi como en el surtimiento de Grdenes, con la finalidad de evitar pérdidas o
desperdicios. También, es de considerar, los niveles de seguridad que sc les pueda otorgar
por el alto costo de almacenamiento que representaria.

- Lote minimo de compra de la materia prima.

Aqui se toma en cuenta los costos involucrados en la administracion de inventarios
tan importantes éstos para determinar ef lote minimo de compra.
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- Tiempo de entrega de la mercancia, desde su requisicion hasta que lo recibe
produccion.

- Disponibilidad de materia prima.

El problema referente a [a disponibilidad de los materiales es mas marcado con los
productos de importacién, que no tienen mucha formalidad en cuanto a la fecha de entrega;
por ejemplo en las importaciones que en su mayoria provienen de Italia, obliga a que
produccién se apresure a fabricar ciertos productos en el mes de Junio, Julio e inclusive en
Agosto, ya que en Europa tienen vacaciones por todo este Gitimo mes y no envian ningan
pedido en esos dias. Respecto a los insumos nacionales, también se dan problemas, sobre
todo por especulaciones, como frecuentemente sucedia con el azicar.

- Tipo de producto.

Se tienen productos ciclicos que se consumen sobre todo en épocas de lluvias o frio,
como es el caso de los antigripales y en época de calor los antidiarréicos; por lo tanto, la
fabricacién debe de programarse de tal manera que se tenga disponible cuando la demanda
esperada se incremente.

- Margen de utilidad del producto.

Algunos productos tienen una aportacién marginal mayor que otros, y ain cuando se
venden en pequeilas cantidades, tienen un margen de utilidad considerable; en otras
ocasiones como en ¢l caso de la venta de productos al gobiemno, Ia contribucion marginal se
reduce pero siendo un volimen de compra muy alto, representa un margen de utilidad
bueno,

- Disponibilidad de mano de obra.
Es importante considerar el alto indice del personal ya que se emplea mucho liempo
de produccién en capacitar al nuevo personal y éste no cuenta con el mismo desempeifto de

uno calificado.

- Volumen de produccién.
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E! costo de las pruebas de esterilidad y las pruebas alternas ( control quimico, de
toxicidad y de pirdgenos ), que implican un costo fijo de produccién, no justifican la
fabricacion de lotes muy pequeiios; ademas, en lotes grandes se prorratean los costos de
mano de obra y se reducen las mermas, mientras que el desgaste en el equipo no resulta muy
significativo.  Existen ciertos parametros establecidos en relacion a la cantidad de cada
componente del medicamento, que aseguran la calidad uniforme de los productos. Obvio es
decir, que en la mayoria de los casos, estos pardmetros conocidos como la validacion de
proceso, determina el tamaiio del lote a fabricar.

- Demanda real de los productos.

Aqui el departamento de ventas considera no solo los historiales de ventas, sino
también los de las ventas fallidas por inexistencia de producto terminado, dando como
resultado ¢l pronéstico.

- Programa de muestras médicas y promociones especiales,

Cuando se promociona un producto vendiéndolo a un precio menor ( las llamadas
ofertas ), se espera un incremento en la demanda de éste, por lo tanto, debera producirse en
una cantidad mayor a la planeada para cubrir las ventas esperadas. Otro hecho que debe
considerarse es la reducci6n en el volumen del producto terminado que implica la fabricacion
de muestras médicas.

Todos estos aspectos influyen en la consideracién del lote economico para cada
producto, es decir el nimero de piezas terminadas que deba tomarse como base y ser el ideal
de produccion de cada medicamento.

3.4.2.- Plan maestro de produccién,

Planeando cubrir el prondstico mensual de ventas, a principios de afio se realiza el
plan maestro de produccién, en donde se especifica el tamafio y el nimero de lotes a
elaborar, para cada producto en cada mes del afio. Este plan se ajusta cada cuatro meses
retroalimentindose con los historiales de produccion real, de ventas y de ventas fallidas.

Para cubrir 1a cantidad requerida de produccion mensual, se determina el nimero de
lotes econdmicos a producir, dividiendo la cantidad meta entre la cantidad correspondienfe
al lote econdémico, gencralmente esta cobertura no es exacta, por lo que se proyecta el
producir mas lotes en un mes y menos lotes en otro mes, o en caso de que el tamafio del lote
econdmico sea muy grande en relacidn a la demanda ( ventas reales + ventas fallidas ) o al
prondstico, se planea producir en unos meses y dejar de hacerlo en otro.
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Paralelamente al plan maestro de produccidn, se maneja la hoja de programacion
mensual.

3.4.3.- Hoja de programacién mensual.

Esta es una planeacion mas detallada, en la que constan los productos que deben
fabricarse en un determinado mes en especial, la cual incluye la siguiente informacion,
nombre de producto, mes, niimero de lote, justificacion.

3.4.4.- Control de piso.

El gerente de produccion recibe diariamente el reporte de existencias del almacén de
producto terminado, este reporte consta de las entradas, las salidas y existencias actuales.
Dicho reporte contiene un elemento llamado " factor dias " el cual esta calculado
considerando como nivel de existencia real a 30 dias de produccion ( la cantidad fijada como
prondstico ), asf el nivel de existencias actuales dividido por el pronéstico y multiplicado por
30 ( dias de un mes ), representa el numero correspondiente a factor dias.

El gerente de produccion que también esta al tanto de los movimientos en el almacén
de materias primas, detenmina diariamente el producto que ha de fabricarse tomando en
consideracién las siguientes prioridades:

1.- Los pedidos fincados con sector salud, ya que la demora en Ia entrega del pedido
puede implicar penalizaciones.

2.- Lo ya vendido, pero que no s¢ ra fi en el almacén de producto
terminado.

3.- Los productos que debieron haberse elaborado en periodos anteriores, pero que
no se fabricaron por falta de materia prima,

4.- Lo que se tiene en existencia cero.

5.- Aquel producto cuyo nivel de existencia a llegado a la existencia minima o punto
de reorden,

6.- El lote que tarde menos tiempo en producirse. Muchas veces, es mejor salir de
lotes pequefios o con tiempo menor de proceso, para poder tener disponible la maquinaria.
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7.~ El producto con mayor margen de utilidad.

8.~ Los productos que estan mas proximos al minimo de reorden.

9.- Los productos de mayor demanda

E! orden asignado por los numeros, indican la prioridad que tiene cada

consideraciébn. En caso de que la primera condicién no se dé o esté cubierta, se pasara a la
siguiente consideracion tomando como base 1a segunda prioridad y asi sucesivamente,
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CONCLUSIONES

La forma en que la empresa realiza sus prondsticos es un método cuantitativo de
series de tiempo, que viene siendo el de promedios méviles, ya que se basa en un promedio
de los tiempos més recientes. Este método utilizado es de un bajo costo de cjecucion.

Es importante hacer notar que con la politica de reposicion de inventarios que
maneja [a empresa aunado a la rapidez de reaccidn que tiene el departamento de produccion,
se puede cumplir con la fabricacidn de lotes no pronosticados en casos de sobredemanda,

Sugerimos que se desarrolle un programa de compras, con la finalidad de garantizar
el abastecimiento y proteger la programacion de Ia produccion de los proveedores y de la
misma empresa, logrando obtener un beneficio econémico para ef laboratorio asi como a
sus proveedores, objetivo primordial del ciclo econémico.

Con dicho programa también podremos lograr tener bajos niveles de inventario,
sobre todo en las materias primas que tienen caducidad, minimizando el riesgo de caer en
pérdidas por obsolescencia.

Por lo anterior, podemos reducir los tiempos muertos en produccion, obteniendo
corridas mas uniformes de los lotes a fabricar, con lo que se incrementara la cficiencia
operativa de la empresa

Encontramos que la d da es independi ya que la fabricacién de cada lote
tiene 1a finalidad de ser un producto temurmdo mas no un repuesto o refaccion, y ademas la
demanda de producto terminado estd sujeta a las fuerzas del mercado.  Por lo que la
aplicacion de una filosofia de reposicion de inventarios es la mas apropiada.




CAPITULO 1V

ASEGURAMIENTO DE CALIDAD
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4.1.- Introduccion.

La calidad es uno de los principales objetivos basicos de las operaciones. Aunque es
algo por lo cual debe de preocuparse la totalidad de la organizacién.  La funcion de
operaciones tiene a su cargo la responsabilidad de producir calidad para el cliente. Esta
responsabilidad puede lograrse solo mediante una planeacién adecuada y un control
apropiado de Ia calidad a lo largo de todas las fases de las operaciones.

En éste capitulo expondremos lo referente a la planeacion de fa calidad, control de
calidad, asf como la organizacién del departamento de aseguramiento de la calidad. Pero
antes de hablar de calidad, plancarla, organizar el de departamento y todo lo que se
expondra en éste capitulo, primero debemos de definir que se entiende por calidad.

4.1.1.- Definiciones de calidad.

El término calidad ha asumido diferentes significados a través de los afios. A
principios de éste siglo significaba inspeccién.

En los aflos cuarentas, la palabra calidad tomé connotaciones estadisticas y se
desarrollo 1a idea de que cualquier proceso de produccién estaba sujeto a un cicrto nivel de
variacion natural, y el control de calidad consistia en descubrir este nivel a través de métodos
estadisticos y garantizar el control del proceso productivo.

En los afios sesentas, el término calidad se extendié afuera del drea de produccion
con la finalidad de incluir todas las demas funciones usando un concepto de controt total

de calidad con el cuél toda la organizacién interviene para producir un producto de calidad.

El significado del término calidad se ha extendido hasta incluir 1a confiabilidad del
praducto y el interés por el movimiento del consumidor.

A continuacién damos algunas definiciones de calidad:

- La calidad ¢s una medida de que tanto s¢ acerca un bien o un servicio a los
estindares especificados. :

- La calidad es cumplir con las especificaciones del producto.
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- La calidad es el grado en que un producto satisface los requerimientos propios del
uso al que se le destina, al costo mis econdmico.

- La calidad es cumplir las expectativas de los clientes a un costo que les represente
valor,

4.1.2.- Concepto de calidad total.

Dentro de los conceptos actuales de calidad, destaca la calidad total en la que

pretende involucrar a todo el personal, proveedores y clientes de 1a empresa en un sistema
global.

A usar el concepto de calidad total, el departamento de calidad queda como un
coordinador organizacional de todos los deméas departamentos que influyen sobre la calidad:

- produccion

- compras

- mercadotecnia
- ingenieria

En un programa de calidad total, cada departamento debe de identificar su papel
especifico en relacidn con la calidad, y fijar una seric de objetivos con la finalidad de
mantener un nivel aceptable de calidad tanto en el disefio como en la conformacién,

E! concepto de calidad total requiere que el departamento de calidad invierta mas
tiempo en la planeacion y realice un menor esfuerzo en lo que respecta a inspeccion y
control, Un enfoque de calidad total pone de relieve la prevencién de defectos y reconoce
el papel que tienen todas las unidades organizacionales en el logro de 1as metas de calidad.
La prevencién no es algo que pueda hacerse por un solo departamento, porque requiere una
atencion especial en cuanto a las relaciones con los:

proveedores - compras
entrenamiento - personal

disefto - ingenieria

necesidades del cliente - mercadotecnia
produccion del producto - operaciones
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Se necesita un enfoque total que cubra toda la organizacion, ya que ¢l departamento
de calidad no es responsable de Ia calidad, sino que la calidad es responsabilidad de todas ,
de ahi que la anica forma de que el sistema funcione conforme a lo planeado es que cada
drea o individuo se haga responsable de la calidad de su trabajo.  El departamento de
calidad solamente desempeiia el papel de coordinador para asegurar que todos los
departamentos contribuyan a lograr los objetivos de calidad.

La falta de un concepto de calidad total es algo que aparece todos los dias en la
industria.  Cuando se descubre un problema de calidad, ¢l gerente general normalmente
recurre al area de control de calidad para que resuelva el problema. Y en realidad, este
departamento puede hacer muy poco, debido a que el problema pudo haber sido causado
por el departamento de manufactura.  Es un error considerar que la mayor parte de los
problemas son de calidad.

No es suficiente reconocer la importancia del control de calidad total, ademas, debe
de utilizarse un programa positivo en toda la organizacion, ya que la calidad hoy en dia es un
compromiso de todos y mis que controfarla debemos de producirla.

4.1.3.- Objetivos de calidad dentro de la industria farmacéutica.

Uno de los principios generales en los que se basa en la actualidad la industria
farmacéutica, es que la calidad de los productos debe de ser construida a lo largo de un
proceso de manufactura cuyo disefio, evaluacion y control, permitan asegurar la
reproduccidn fiel del producto disefiado originalmente, asi como establecer un sistema de
garantia de calidad, a fin de obtener medicamentos que satisfagan sus caracteristicas, y por
lo tanto, sean adecuados para su uso.

Por cllo, el esfuerzo productivo de la moderna empresa farmacéutica debe verse
complementado tanto por los avances tecnologicos, como por sus procedimicntos generales
de evaluacién, operacién, manejo y control asi como de la adecuada administracion de los
recursos humanos.

ESTA TESIS KO DEBE
SALR DE LA BIBLIOTECA
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4.1.4.- Definiciones de conceptos utilizados en la industria farmacéutica,

Con el objeto de facilitar el entendimiento de los conceptos utilizados en la industria
farmacéutica, a continuacion:

- Medicamento. Toda sustancia o mezcla de sustancias de origen natural o sintético
que tengan efecto terapéutico, preventivo o rehabilitatorio, que se presente en forma
farmacéutica y que se indique como tal por su actividad farmacolégica, caracteristicas
fisicas, quimicas y biologicas.

- Farmaco o ingediente activo. Toda sustancia natural o sintética que tenga alguna
actividad farmacolégica y que se identifique por sus propiedades fisicas, quimicas o acciones
biolégicas, que no se presente en forma farmacdutica y que reina condiciones para ser
empleada como medictamento o ingrediente de un medicamento.

- Excipiente o activo. Toda sustancia que se incluya en la formulacion de los
medicamentos y que actie como vehiculo, conservador o modificador de algunas de sus
caracteristicas para favorecer su eficacia, seguridad, estabilidad, apariencia o aceptabilidad.

- Materia prima. Sustancia de cualquier origen que se une para la elaboracion de
medicamentos o farmacos naturales o sintéticos.

- Materiales. Los insumos necesarios para el envase y empaquetamiento de los
medicamentos.

- Productos a granel. Cualquier medicamento antes de acondicionar.

- Identificacion.  Seflalamiento documental de la naturaleza quimica y nimero de
lote de las materias primas; de las caracteristicas de los materiales de empaque de su nimero
de lote y del nombre y del nimero de lote de los productos en proceso, a granel y
terminados.

- Concentracion, Es la cantidad de farmaco presente en el medicamento expresada
como pesos/peso o unidad de dosis/volumen.

- Potencia.  Es la actividad biolégica del producto expresada en términos de
unidades comparada con la sustancia farmacéutica de referencia.

- Pureza. Es el grado en el cual las materias primas, los graneles y los productos
terminados estin exentos de materiales extrafios.
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- Fabricacién.  Todas las operaciones necesarias para elaborar un producto hasta
la fase de granel previa a su envasado.

- Acondicionamiento.  Todas las operaciones necesarias para envasar y empacar el
producto hasta llegar a la presentacion final para su conservacion, almacenamiento y
distribucién,

-Lote. Esuna cantidad especifica de cualquier materia prima o producto que haya
sido elaborado bajo condiciones equivalentes de operacion y durante un  periodo
determinado.

- Nuamero de lote. Es cualquier combinacion de letras, nimeros o simbolos que
sirven para la identificacién de un lote y bajo el cual se amparan todos los documentos
referentes a su manufactura y control.

- Cuarentena. Es la retencion temporal de los documentos, las materias primas o los
materiales de empaque y envase con el fin de verificar si se encuentran dentro de las
especificaciones y regulaciones.

- Contaminacién.  Es la presencia de entidades fisicas, quimicas o biologicas
indeseables en un producto.

- Contaminacion cruzada.  Es la presencia en un producto de entidades fisicas,
quimicas o bioldgicas indeseables, procedentes de otros procesos de manufactura
correspondientes a otros productos.

- Envase primario. Elementos del sistema de envase que estan en contacto directo
con el preparado farmacéutico.

- Envase secundario. Son aquellos componentes que forman parte del empaque en
el cual se comercializa el producto y no estan en contacto directo con el preparado
farmacéutico, -

- Especificacién, Es la descripcion de cada material, sustancia y /o producto que
incluye la definicién de todas sus propiedades y caracteristicas, con la tolerancia de variacion
de los pardmetros de calidad asi como la descripcién de todas las pruebas y analisis
utilizados para determinar dichas propiedades.

- Validacion. Es el método cientifico, que proporciona la evidencia documental para
mostrar la confiabilidad, reproducibilidad y efectividad de cualquier operacion o proceso.
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- Pricticas adecuadas de manufactura. Conjunto de normas y actividades
relacionadas entre si destinadas a garantizar que los productos elaborados tengan y
mantengan la identidad, pureza, concentracion, potencia e inocuidad requeridas para su uso.

- Auditoria. Es una revision periddica y documentada, efectuada por personal
externo al drea cxaminada, destinada a verificar si el personal conoce y sigue las practicas
adecuadas de manufactura.

- Calibracién. Es el método cientifico para demostrar la prcision, reproducibilidad y
exactitud de cualquier instrumento de medicion de variables.

- Certificacién. Es el método cientifico que empleando términos de ingenieria
permite demostrar que un equipo o instalacién fisica cumple satisfactoriamente los requisitos
minimos establecidos por el fabricante, con el objeto de garantizar la reproducibilidad y
efectividad dc la operacién del equipo o instalacion fisica de referencia.

4.1.5.- ISO 9000.

Esta norma internacional forma parte de un conjunto de tres normas internacionales
sobre los sistemas de calidad que pueden ser utilizados en e! aseguramiento externo de la
calidad. Los diferentes modelos de aseguramiento de la calidad, establecidos en las tres
normas que se citan a continuacion, representan tres formas distintas de * capacidad
funcional y organizativa " .

Dicha norma internacional especifica Ios requisitos que debe cumplir un sistema de fa
calidad, aplicables cuando un contrato entre dos partes exige que se demuestre la capacidad
de un suministrader y suministrar un producto.

Como criterio general, una organizacién debe buscar alcanzar los siguientes tres
objetivos referentes a Ia calidad:

I.- La organizacién debe lograr y mantener la calidad del producto o servicio
producido para alcanzar conti los requisitos establecidos por el comprador.

2.- La organizacion debe ofrecer confianza a su propia administracién de que la
calidad pretendida se estd logrando y manteniendo.

3.- La orgenizacidén debe oftecer confianza al comprador de que la calidad
pretendida se esta o seré alcanzada en el producto entregado.
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Esta serie de normas internacionales de calidad esta aplicada a dos situaciones
diferentes: contactuales y practicas libres. En estas dos situaciones la organizacion del
proveedor quiere instalar y mantener un sistema de calidad que reforzari su propia

competitividad y establecerd la calidad requerida del producto en su concepto de
costo/beneficio.

Los propdsitos de estos estandares internacionales son:
- Aclarar las distinciones e interrelaciones entre los principales conceptos de calidad.
- Proveer guias para la seleccion y uso de series de estindares internacionales en

sistemas de calidad que puedan ser utilizados para una administracién interna de calidad (

1SO-9004 ) y para propositos de un aseguramiento externo de calidad ( ISO-9001 , 9002 y
9003 ).

Las nottas de la serie ISO 9000 consisten en un vocabulario y cinco normas tal
como se muestra en la siguiente figura:

1SO 8402 VOCABULARIO

1SO 9000 SELECCION Y USO
DE LA NORMA

1SO 9004 ADMINISTRACION
INTERNA DE LA CALIDAD

180 9001 I 18O 9002 l I1SO 9003

ASEGURAMIENTO EXTERNO DE LA CALIDAD
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ISO 9001- Sistemas de calidad. Modelo para el aseguramiento de la calidad en el
disefio/desarrollo, la produccion, la instalacién y el servicio postventa.

ISQ 9002- Sistemas de calidad. Modelo para el aseguramiento de calidad en la
produccién y la instalacion.

ISO 9003- Sistemas de calidad. Modelo para el aseguramiento de la calidad en la
inspeccion y los ensayos finales.

4.2.- Planeacién de la calidad.

El proceso de planeacidn y control de calidad requiere de una continua interaccion
entre ¢l cliente, las operaciones y otras partes de la organizacién. En el cuadro 4.2 ,
podemos observar en que forma ocurren estas interacciones durante el ciclo de calidad.

- El cliente especifica las necesidades usualmente a través de la funcion de
mercadotecnia.

- Ef cliente expresa las necesidades directamente, o por medio de una investigacion
de mercado.

- El 4rea de ingenieria disefia el producto que satisface dichas necesidades.

Una vez que los conceptos de disefio y especificaciones han sido realizadas, la
queda at 4 e establecida. Y el drea de produccién debe de trabajar junto
con el departamento de ingenieria con la finalidad de producir el producto especificado y
realizar algunas modificaciones si surgieran dificultades. El 4rea de produccion debe de
asegurar continuamente de que el producto cumpla con las especificaciones

1PAnd

Finalmente el producto sc entrega al cliente quien es nuestro juez principal y
determina si el producto satisface o no sus necesidades.

4.2,1.- Politica de calidad.

Al iniciar €l proceso de planeacion de la calidad, la alta administracion debe de
establecer una politica de calidad. La politica de calidad, a su vez debe derivarse de una
estratégia corporativa. Joseph M. Juran da un ejemplo de tal politica:
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ESPECIFICA LAS NECESIDADES

NECESIDADES

MERCADOTECNIA
INTERPRETA LAS NECESIDADES
DEL CLIENTE

INTERPRETACION
DE LAS NECESIDADES

INGENIERIA
DEFINE EL CONCEPTO DEL DISERO
PREPARA Y DEFINE LAS
ESPECIFICACIONES Y CARACTERISTICAS
DE CALIDAD

ESPECIFICACIONES

OPERACIONES
PRODUCE EL PRODUCTO

CONTROL DE CALIDAD
PLANEA Y EVALUA
LA CALIDAD

PRODUCTO

Cuadro 4.2. CICLO DE CALIDAD
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" Es la politica de la compaiiia que se proporcionen productos y servicios de una

calidad tal que se satisfagan las necesidades iniciales y continuas, asi como las expectativas
de Ios clientes en relacién con el precio que han pagado y con la naturaleza de las ofertas de
la competencia; haciéndo esto se lograra el liderazgo en lo que respecta a la reputacion de la
calidad del producto. Es Ia politica de la corporacién que sus productos cumplan con todos
los esténdares especificados impliciios de su desempefio, su confiabilidad y su calidad .

Juran contintia y sefiala que este planteamicnto de la politica es mas bien vago y por
lo tanto proporciona una guia muy pobre sobre las acciones de calidad.  Sin embargo,
podria cosregirse haciéndola mas especifica e incorporandole ciertas guias en relacién con
las siguientes preguntas:

1.- ¢ A qué tipo de segmento de mercado nos estamos dirigiendo segtin la calidad y
el precio ?

2.- 4 Qué énfasis se pone en la calidad inicial versus la disponibilidad, la confiabilidad
y el mantenimiento ?

3.~ ¢ Cudl es el papel que tiene el personal en linea y el personal de apoyo para el
cumplimiento de los reuerimientos de calidad ?

De este modo se pueden apreciar algunas de las preguntas que deben contestarse con
una politica de calidad que involucre consideraciones de mercado.  Puesto que calidad
significa adecuacion para el uso, esto no debe sorprender.  Por tanto, el area de
mercadotécnia juega un importante papel al ayudar a definir una clara politica de calidad
junto con el departamento de operaciones. Una vez terminado el enunciado de la politica,
debe ponerse por escrito y debe distribuirse por toda la empresa. En la mayoria de las
compaitias, los planteamientos de las politicas de calidad pueden encontrarse en el manual
de control de calidad, junto con los procedimientos y los estindares que aseguren ese
control.

Al planteamiento de las politicas deben seguir un conjunto detallado de objetivos de
calidad, los cuales deberan fijarse sobre una base periddica, casi siempre anual. Si la
compailia tiene un sistema de administracion por objetivos ( APO ), los objetivos de la
calidad deben de incorporarse en él.  Los objetivos de calidad deben de aparecer no solo
APO del gerente de calidad, sino también en los manuales de todos los administradores que
se encuentren relacionados en alguna forma con la calidad; por ejemplo mercadotécnia,
ingenicria y servicio a productos vendidos.
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4.2.2.- Circulos de calidad.

Un circulo de calidad es sencillamente, un grupo de empleados que se reunen en
forma periddica para resolver problemas de trabajo. Un circulo de calidad implica algo mas
que la participacién de los empleados en la toma de decisiones. Los empleados reciben
entrenamiento sobre las técnicas de solucion de problemas, reunen los datos en forma activa
y resuelven juntos los problemas.

Un circulo de calidad se forma con todos los empleados que hacen juntos un trabajo
determinado.  El lider del circulo de calidad puede ser un empleado o uno de los
supervisores. El grupo se reine periédicamente, por ejemplo una hora a la semana para
discutir los problemas y buscar las soluciones. Los problemas pucden ser identificados por
los empleados individualmente, o la administracién misma puede entregarlos al grupo.
Algunos grupos suelen llevar un libro con notas sobre los problemas que se han identificado
y rasuelto,

Los circulos de calidad se basan en la idea de que los empleados mismos pueden
identificar mejor y resolver en forma mds adecuada muchos de sus propios problemas,
suponiendo, desde luego, que cuentan con la habilidad necesaria para resolver problemas,
con los datos requeridos, con el tiempo y el apoyo financiero, Los empleados adquieren la
habilided para resolver problemas en seciones de entrenamiento que incluyen informacion
técnica y métodos de andlisis de datos.  Los empleados asisten a estas seciones durante sus
horas de trabajo y se les da apoyo administrativo cn sus esfuerzos. Cuando las sugerencias
que hace un circulo de calidad requieren recursos financieros, la solicitus de fondos debe
justificarse en la misma forma en la que se justificaria cualquier otra solicitud de recursos de
capital dentro de la compaiiia.

Los circulos de calidad no solo mejoran la calidad, con frecuencia mejoran también la
productividad. Como muchos problemas involucran tanto una baja cafidad como una baja
productividad, los circulos de calidad desarrollan soluciones que mejoran ambos aspecios a
la vez. Por lo tanto, un mejor nombre para el circulo de calidad podria ser * circulos de
desempefio " en reconocimiento a su conmtribucién tanto a la calidad como a Ia
productividad.
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4.3.- Documentos y requerimientos.

La documentaciones de vital importancia. Su propoésito es reducir el riesgo de error
inherente al manejo de la informacion mediante comunicacion verbal, y constituye un
instrumento de ayuda escncial en la investigacion de la variabilidad de los procesos.  Por
ello es indispensable mantener actualizados y ordenados todos los documentos existentes en
un establecimiento farmacéutico.

Todos los documentos seran escritos en forma clara y empleando vocabulario
sencillo, indicando el tipo, naturaleza, proposito o uso del documento. En caso de contener
algunas instrucciones, estas serin escritas en secuencia {ogica, continua y numerada.

Todos los documentos maestros sern preparados, firmados y fechados por personas
comp y responsabl Después seran verificados, firmados y fechados por lo menos
por otra persona que sea independiente de las primeras para efectuar una doble revision y asi
minimizar la posibilidad de errores. Las personas se identificaran en el documento con su

nombre y posicion en la organizacion,

Cualquier modificacion o lacion de un dc o maestro, serd aprobado por
una persona de reconocida autoridad dentro de la organizacion. Estas modificaciones se
redactaran e incorporaran al documento nuevo cumpliendo lo recomendado en el parrafo
anterior.

Los documentos necesarios se emitiran a través de un método de reproduccion que
evite cualquier posibilidad de error durante la transcripcion.  Dichos documentos no
deberan estar escritos a mano ni contener borraduras o enmendaduras.

Todos los documentos y registros se archivaran en forma tal que permitan su facil
acceso cuando sean requeridos.

La dc i6n de desviaci y pciones se dra de tal manera que la
informacién pueda ser evaluada periddicamente con cl objeto de establecer la necesidad de
cambios en las especificaciones, procedimientos y factura o de control de calidad.

Se establecerdn sistemas que aseguren que todo el personal involucrado reciba la
informacién de las modificaciones apobadas.

Es indispensable contar con registros de manufactura y control para cada lote, y
estos deberdn conservarse por un lapso de cinco afios si el produc(o no tiene fecha de
caducidad y por un afio después de ésta, cuando la tenga.
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Todos los documentos destinados a contener datos que deberan ser registrados
durante el proceso seran disefiados con espacio suficiente para ello y contendran ademas un
lugar para la identificacién de la persona que realizé el registro asi como fecha y hora y en
caso de requerirse.

4.4.- Organizacién y personal.
Debera haber un organigrama actualizado de la empresa, donde se indique

claramente:

a) Que el responsable de la produccion y el control de calidad no reporten el uno al
otro para evitar conflictos de intereses,

b) Que exista el niimero adecuado de personas para cubrir y supervisar las funciones
operativas.

Debera existir una descripciéon adecuada para cada puesto de trabajo. Esta
descripcion debera indicar claramente lo siguiente:

&) El nivel escolar necesario.

b) La experiencia requerida para cubrir el puesto.

¢) Las responsabilidades y autoridad correspondientes.

d) La linea directa de reporte ( jefe y subordinados si existen ),
€) Capacitacion especializada.

Toda persona deberd ilenar los requisitos de la descripcion del puesto
correspondiente a la labor que desarrolla dentro de la compaiiia,

Los responsables de produccion y garantia de calidad tendrén estudios como minimo
de Jicenciatura en el drea quimica y/o farmacéutica, asi como titulo y cédula profesional
debidamente registrados ante las autoridades competentes y experiencia en la industria
farmacéutica. Estas personas tendran la suficiente autoridad para ser responsables de sus
funciones,
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4.5.- Sistema de garantia de calidad.

La garantia de calidad es el conjunto de actividades necesarias para asegurar que
los productos farmacéuticos terminados tendran la calidad requerida para su uso. El
departamento de garantia de calidad es aquel que tiene la responsabilidad de proveer a todos
los involucrados de la evidencia necesaria para establecer que la garantia de la calidad de los
productos farmacéuticos se esta logrando satisfactoriamente.

4,5.1.- Requerimientos generales para la operacion del sistema de garantia
de calidad

Los procesos estarn especificados por escrito y autorizados antes de realizar
cualquier actividad.  Se contard con personal entrenado y capacitado de acuerdo a un
programa documentado para cl trabajo que vaya a desempediar.

Se contard con las 4reas e instalaciones requeridas y mantenidas adccuadamente.  Se
tendréin los equipos requeridos debidamente mantenidos y calibrados.  Debera existir
constancia escrita de ello.  Se tendrin los materiales que cumplan con las especificaciones.

Se contara de procedimientos escritos que deberan seguirse rigurosamente para el
almacenamiento, despacho y transporte de los materiales empleados en la planta, de manera
que se eviten confusiones, deterioro y errores.

Todas las actividades que se realicen en la planta se haran siguiendo el procedimiento
correspondiente y se registrar toda la informacion.

Habra un procedimiento escrito y autorizado para el manejo de las reclamaciones,

Los registros de manufactura y control correspondientes a cada lote seran completos,
legibles y accesibles. Se conservaran por un lapso de cinco aflos si el producto no tiene
fecha de caducidad y por un afio después de ésta cuando la tenga.

Habra un responsable de la funcién de garantia de calidad independiente de la
funcion de produccion con capacidad y autoridad para tomar decisiones en todo aquello que
afecte Ia calidad de los productos. Debera existir un sistema documentado de auditorias de
calidad.
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4.5,2.- Responsabilidades dela funcién de garantia de calidad.

Asegurar €l cumplimiento de las practicas adecuadas de manufactura y que se
mantengen vigentes, y si s necesario se actualicen las especificaciones y métodos de control
para materias primas, materiales de empaque, de envase, productos cn proceso y productos
terminados.

Ascgurar el establecimiento por escrito de las instrucciones detalladas
correspondientes al muestreo y a la realizacidon de cada prueba o analisis. La exactitud,
sensibilidad, especificidad y reproducibilidad de los métodos utilizados sera comprobada y
documentada,

Autorizar o rechazar el uso de cada materia prima, material o empaque, producto a
granel y producto terminado de acuerdo a los resultados obtenidos en las prucbas
correspondientes.

Asignar la fecha de caducidad y las condiciones de almacenamiento para cada
materia prima y producto terminado, de acuerdo a los estudios efectuados al respecto.

Aseg el blecimiento por esctito de los métodos y procedimientos de
inspeccién y modificarlos cuando sea necesario.  Verificar y aprobar procedimientos
relacionados con el establecimiento de cualquier especificacién, norma o plan de muestreo.

Asegurar el establecimiento por escrito para verificar, aprobar y aplicar
procedimientos escritos de calibracién de Jos instrumentos y aparatos. Estos
procedimientos contendran los pasos a seguir en la calibracién, asi como las medidas
correctivas que se deban aplicar en caso de que sea necesario.

Investigar cuidadc te las quejas relativas a los productos. Todas las quejas asi
como las investigaciones y los resultados de las mismas serén reporiados y archivados.

Revisar la documentacién referente a la manufactura de cada lote de producto
elaborado, a fin de verificar que se encuentren completa y correcta, antes de dar la
aprobacitn del producto.

Conservar los certificados y las referencias de los andlisis efectuados a todas las
materias primas, materiales de envase y de empaque, graneles y productos terminados junto
con los datos obtenidos en los exAmenes de todas las muestras tomadas, en los que figuren:

a) La identificacion del lote

b) Las especificaciones.
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¢) La identificacion y la firma de la persona o personas que hayan realizado el o los
andlisis.

d) Los resultados obtenidos.

¢) El informe final de la decisién tomada, la firma de autorizacién de control de
calidad y la fecha correspondiente.

Conservar toda la documentacién relativa a la fabricacion, acondicionamiento y
control de todos y cada uno de los lotes de productos elaborados de acuerdo a los
lineamientos establecidos por la Ley General de Salud y las pricticas adecuadas de
manufactura.

Mantener la documentacién de los materiales que para su uso requieran de un

control especial, tales como antibidticos, estupefacientes y psicotropicos. En base a la Ley
General de Salud, esta funcion recae directamente en el Responsable Sanitario.

4.5.3.- Areas del departamento de garantia de calidad.

Laboratorio de control analitico:

- Estar4 dirigida por un profesional en la materia.

- Tendré personal que posea la experiencia para ¢l trabajo a realizar.

- Estara equipado para realizar todas las pruebas y analisis que deban efectuarse.

- Contaré con las instalaciones necesarias para realizar las pruebas fisicas, qumucas,
biolégicas y microbiol6gicas requeridas.

~ §i en el establecimiento se manejan productos para cuyo control se requieran
animales se contar con locales adecuados para tales fines.
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Responsabilidades del personal del laboratorio analitico:

- Realizar las pruebas y anilisis fisicos, quimicos, biolégicos y microbiologicos a las
malterias primas, a fin de comprobar que cumplen las especificaciones establecidas y en base
a los resultados obtenidos autorizar o no su uso. Se realizaran las mismas pruebas a los
productos en proceso, a granel y terminados a fin de verificar que cumplan con las
especificaciones establecidas.

- Conservar las muestras de retencion de las materias primas y productos terminados
de acuerdo alos procedlmxcntos escritos establecidos, manteniéndolas identificadas y en las
condi de » especificadas por ¢l periodo de tiempo fijado por la Ley

General de Salud. En el caso de productos terminados, la muestra se almacenard en el
mismo material de empaque en el que se distribuyen.

- Realizar las pruebas de control ambiental y del equipo asignadas a esta unidad.

- Efectuar el control de los animales de laboraterio que se utilicen a fin de asegurar
su confiabilidad.

- Registrar de manera inalterable todas las pruebas efectuadas y mantener dicho
registro por el periodo marcado por la Ley General de Salud.

- Observar el cumplimiento de las practicas adecuadas de laborataorio.
Responsabilidades del personal de inspeccién:

- Efectuar la toma de muestras de materia prima, material de empaque, graneles y
producto terminado en cantidad suficiente para efectuar los métodos de control establecidos.

- Inspeccionar todas aquellas ctapas del proceso productivo tanto durante la
fabricacién como el acondicionamiento.

- Inspeccionar el estado de limpieza del personal, éreas y equipo durante las
operaciones de fabricacién y acondicionamiento de acuerdo a los procedimientos escritos
establecidos.

- Verificar que las materias primas, los envases y el material de empaque a utilizar
estén identificados y aprobados.

- Evaluar los envases y el material de empaque a fin de verificar que cumplan con las
especificaciones establecidas.
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- Verificar que durante el proceso de fabricacién y acondicionamiento, el personal
que los realiza tenga disponibles la orden de produccién y las instrucciones correspondientes
y hagan todas las anotaciones y registros pertinentes en forma oportuna y veraz.

- Notificar al supervisor o jefe los resultados de las inspecciones y verificaciones
efectuadas a fin de que se tomen las decisiones correspondientes.

4.5.4.- Auditoria técnica.

A fin de asegurar que se cumplen todas las normas correspondientes a las practicas

d das de fz a se blecerd un programa permanente y documentado de

auditorias internas para todas las areas de la planta farmacéutica.  De cada auditoria

efectuada se elaborara un informe escrito que deberd comunicarse a los responsables.

Dicho informe incluira los resultados y las decisi o medidas correctivas ias y el
programa de seguimiento al respecto.

Con la finalidad de asegurar que los proveedores y maquiladores-cumplan con los
requisitos fijados por las pricticas adecuadas de factura, se estableceran
procedimientos escritos de auditoria a dichos establecimientos, en donde se describan en
forma detallada las actividades a realizar. Se levantard un informe donde se incluyan los
resultados obtenidos y 1as decisiones o medidas correctivas necesarias.

4.6.- Limpieza y mantenimiento de equipo.

Deberdn existir instrucciones por escrito para efectuar la limpieza y mantenimiento
del equipo empleado en la manufactura de los productos farmacéuticos. Dichas
instrucciones deberan especificar como minimo:

a) E! nombre del equipo.

b) La asignacion de la responsabilidad para la limpieza y el mantenimiento preventivo
o de emergencia del equipo.

c) La frecuencia con que las operaci de limpieza y imiento preventivo
deben ser efectuadas,

d) La descripcion detallada de los pasos a seguir en la limpieza y mantenimiento del
equipo, asi como de los utensilios y materiales necesarios para ello.
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¢) Las instrucciones para la eliminacién y destruccion de las etiquetas indicativas del
producto previamente procesado y/o del estado de limpieza del equipo, mismas que deberan
llevarse a cabo inmediatamente antes de iniciar el siguiente proceso.

f) La descripcidn de 1a metodologia correcta para la proteccion del equipo limpio.

Deberd contarse con un registro de todas las operaciones de limpieza y
mantenimiento efectuadas a cada equipo. Cnando se efectiie mantenimiento preventivo o
correctivo, dicho registro debera contener especificadas las condiciones de operacién antes y
después de efectuado el mantenimiento correspondiente.  Ademas, dicho registro debera
incluir los datos de la inspeccién efectuada al equipo por los responsables del departamento
de produccion luego de su limpicza o mantenimiento.

Cualquier modificacién efectuada al equipo, deberid ser de tal naturaleza que no
ponga en riesgo la calidad, seguridad, identidad, pureza o potencia del producto. Esto es,
que no se modifiquen las caracteristicas del disefio.  Asi mismo, todo equipo modificado
deberd ser debidamente evaluado antes de ser puesto en uso.

Para la limpieza deberan seleccionarse agentes germicidas, cuya eficacia haya sido

previamente comprobada y que sean de facil eliminacion ( preferiblemente por simple
enjuague ). Su uso debera estar de acucrdo con las condiciones de aplicacion.

4.7.- Control de materias primas y materiales de envase y empaque.

Se especificaran y explicaran elaramente por escrito los procedimientos a seguir para
ia recepcion, identificacion, almacenamiento, mancjo, muestreo y analisis, asi como los
criterios de aprobacién o rechazo de materias primas y materiales de envase o empaque.

Cada lote de cada proveedor de materia prima o material de cnvase o empaque
debera ser identificado debidamente y manejado en forma independiente de los demas lotes
de materia prima o material de envase. La identificacion incluira como minimo:

a) Nombre del material.

b) Cantidad recibida.

¢) Cédigo de identificacion,

d) Numero de lote

ignado por el establecimiento receptor.

€) Situacién del material o materia prima: cuarentena, aprobado, rechazado.
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f) Fecha de recepcion.

Preferentemente se debera identificar cada envase o contenedor. En el caso de
materiales de alto volumen, cada tarima debera identificarse a dos niveles y por los cuatro
costados, de tal manera que hasta ¢l ultimo recipiente conserve la identificacion.

4.7.1.- Recepeién y almacenamiento.

Al recibir la materia prima o material de envase o empaque se inspeccionard
visualmente el o los envases para comprobar que se encuentran debidamente identificados y
que esta identificacién coincida con lo especificada en la orden de compra.  Asi mismos se
comprobard que los recipientes sean adecuados, que sc encuentren debidamente cerrados,
sellados y que no presenten deterioro o dafio de cualquier tipo que pudiera afectar las
caracteristicas de calidad de la materia prima o material que contienen.

Al recibir un envio de materia prima o de material de envase o empaque, se le
asignard un nimero de lote interno que debera variar para cada lote de cada proveedor.
Este nimero relacionari dicha materia prima o material alo largo de su almacenamiento y
manejo, y deberd permitir obtener toda la informacion relacionada con ¢! lote de materia
prima o material correspondiente.

Todos los recipientes que contengan materia prima o materiales de envase o
empaque, se almacenaran de manera que se prevenga toda posibilidad de contaminacion,
confusion o deterioro de dichos materiales.  Asi mismo, se inspeccionara en forma regular
para verificar que se encuentren debidamente cerrados, ideatificados y en buen estado.

Todos los recipientes estaran colocados sobre tarimas que s¢ encuentren en buen
estado y construidas de un material de ficil limpieza o bien en anaqueles separados entre si
por una distancia que permita y facilite su limpieza, inspeccion y manipulacién,

Toda materia prima o material de envase o empaque recibido en el establecimiento
quedara almacenado en el drea de cuarentena de la que solo podra ser retirado y utilizado
hasta contar con la aprobacion de garantia de calidad. En el caso de los lotes voluminosos
de materiales, se permitird almacerarlos en su lugar definitivo identificindolos como materiat
en cuarentena hasta que obtengan su aprobacitn o rechazo por garantia de calidad.
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4.7.2.- Muestreo.

E!l muestreo deberd ser representativo y el nimero de envases o recipientes
muestreados asi como la magnitud de cada muestra deberan estar basados en criterios
estadisticos, en los que se consideren factores tales como la variabilidad del material en
cuestidn, los niveles de confianza requeridos, la precisién deseada, la confiabilidad del
proveedor, asi como la cantidad requetida para los anélisis y las muestras de retencion.

Se utilizardn utensilios limpios o inertes y en su caso estériles, para efectuar el
muestreo de materias primas.  La limpieza y, en su caso, la esterilizacion de dichos
utensilios, se realizara de acuerdo a procedimientos escritos.

Las materias primas estériles se muestrearan en un irea que permita conservar sus
condiciones de esterilidad, empleando utensilios esterilizados y técnicas asépticas
debidamente documentadas y realizadas por personal calificado.

Durante la toma de muestras, el procedimiento escrito correspondiente describira las
manipulaciones mediante las cuales se evite cualquier riesgo de contaminacién.

El personal que efectile el muestreo de materiales que presente riesgo en su manejo
llevaré indumentaria adecuada para su proteccion,

Los recipientes en donde se coloquen las muestras se identificarén con los siguientes
datos como minimo:

a) Nombre del material.

b) Cédigo de identificacion.

c) Nimero de lote interno asignado.

d) Nombre de la persona que muestred.
e) Fecha de muestreo.

f) Numero de lote del proveedor.

Asi mismo, cualquier recipiente que haya sido muetreado debera ser identificado con
una tarjeta o etiqueta que asi lo indique.
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4,7.3.- Muestras de retencion,

Las muestras de retencion correspondientes a cada lote de materia prima se
conservaran hasta cinco aflos después de utilizado dicho material o bien hasta un afio
después de la fecha de caducidad del Gltimo producto en que dicha materia prima haya sido
empleada.

Lz cantidad de muestra retenida sera suficiente para efectuar dos analisis completos,
de acuerdo a las especificaciones establecidas.

Las muestras de retencion estaran almacenadas en un sistio especificamente
designado y bajo condiciones ambientales preestablecidas para su adecuada conservacion.

4.7.4.- Anilisis de materias primas,

Toda materia prima cumplird con las especificaciones establecidas antes de ser
liberada, para su uso, por garantia de calidad.

Se haran los anélisis necesarios para determinar la pureza y potencia de todas las
materias primas recibidas en el establecimiento.  Su aprobacién o rechazo estara sujeto al
cumplimiento o no de las especificaciones establecidas.

A toda materia prima se lc asignara una fecha de reandlisis en previsién de que sus
caracteristicas de calidad pudieran ser afectadas por periodos prolongados de
almacenamiento.

4.7.5.- Evaluacién de materiales de envase o empaque.

Se harén las pruebas necesarias para comprobar que los materiales se ajusten a las
especificaciones.  En materiales impresos es recomendable conservar una muestra de
referencia de cada lote.

Para evitar confusiones entre materiales impresos, los envases colectivos que los
contengan deberan ser seguros, estar bien cerrados y debidamente identificados. . Asi
mismo, es recomendable evaluar los sistemas de garantia de calidad del proveedor a fin de
verificar su confiabilidad.
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4.8.- Control de calidad en la fabricacién.

Cada lote de producto procesado se controlara mediante una orden de produccién
numerada individualmente y verificada por personal autorizado, la cual se prepararé a partir
de la orden maestra empleando métodos de reproduccién que eviten errores de copiado o de
céleulo.

El procedimiento de fabricacion asegurard la reproducibilidad de las técnicas y
operaciones empleadas en la obtencién de productos que cumplan con las especificaciones
de calidad requeridas.

Los controles en proceso que ascguren la calidad del producto final deberéan precisar
claramente en el proceso de fabricacidn, con especificaciones y limites debidamente
autofizados y acordes con las caracteristicas de calidad establecidas para el producto final.

Los resultados de las pruebas analiticas efectuadas a productos a granel por el
departamento de control de calidad, deberan quedar registrados y anexados a la
documentacién de cada lote.  Cuando se requiera mantener productos a granel en
cuarentena se contari con un procedimiento por escrito.

Existira un procedimiento escrito para el manejo del producto en proceso a granel
que haya sido rechazado, para evitar que se use en pasos sobsecuentes a In fabricacion.

4.8.1.- Desviaciones,

Cualquier desviacidn en la orden de produccion requiere ser justificada,
documentada, revisada y aprobada por los responsables de los departamentos de Produccion
y de Garantia de Calidad.  Estas desviaciones seran explicadas en el momento en que
ocurran.

4.8.2.~ Control de 1a contaminacién,

Control de la contaminacién microbiana, Existirin procedimientos escritos para
llevar a cabo los programas de control ambiental, que permitan prevenir la contaminacion
microbiana, en productos estériles y no estériles.
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Control de la contaminacién cruzada,  Deberan existir procedimientos que
regulen las actividades de fabricacion de manera que se evite la simultaneidad de
operaciones en etapas que impliquen posibilidad o riesgo de contaminacion cruzada.
Deber4 evitarse e} acceso de personal ajeno o no autorizado a areas de fabricacion
restringida.

4.8.3.- Maquilas.

El contratante y el maquilador cumplirdn con las disposiciones regulatorias vigentes.
El contratante debera proporcionar al maquilador toda la informacion necesaria referente a
la manufactura y control de calidad del producto con el objeto de asegurar que el producte
final cumpla con las especificaciones establecidas.

El maquilador debera proporcionar al contratante toda la documentacion referente a
la manufactura y control de calidad del producto maquilado.

4.9.- Control de calidad en acondicionamicnto.

Todas las operaciones de acondicionamiento deberan realizarse de acuerdo a las
instrucciones establecidas y con los materiales especificados en la orden de
acondicionamiento correspondiente. Cualquier desviacion de los procedimientos aprobados
para el acondicionamiento del producto, se documentard y justificard en la orden
correspondiente. Dicha desviacion deber4 ser antes aprobada por garantia de calidad.

Las operaciones de acondicionamiento correspondientes a productos o recipientes
semejantes en apariencia, no se realizaran en forma simultinea en areas comunes, a menos
de que estas se encuentren fisicamente separadas y, entodo caso, se empleard un
procedimiento que evite el riesgo de confusion.

4.9.1.- Inspeccién en la operacién de acondicionamiento

Antes de iniciar las operaciones de acondicionamiento y después de haberlo
corroborado el responsable del érea, le avisard al inspector de garantia de calidad a fin de
que verifique:
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a) Que Ias lineas de empaque y etiquetado se encuentren libres de remanentes de
materiales procedentes de operaciones anteriores, o cualquier otro material ajeno al
producto.

b) Que el drea y equipo de acondicionamiento se encuentren limpios y debidamente
identificados con los datos del producto que se requiere acondicionar.

¢) Que ¢! producto a granel haya sido autorizado y/o aprobado para su
acondicionamiento y esté¢ debidamente identificado.

d) Que las personas encargadas de las operaciones de acondicionamiento poscan las
instrucciones por escrito para ello.

) Que ¢l granel, los envases primarios y secundarios y las etiquetas correspondan al
producto por acondicionar.

) Que el personal disponga de la indumentaria adecuada.

8) Que en los materiales impresos aparezca el namero de lote y la fecha de caducidad
asignada, cuando csta se requiera.

h) Que se hayan registrado en la orden de acondicionamiento todos los datos
relativos a los materiales por acondicionar.

4.9.2.- Liberacién del producto y aimacenamiento o cuarentena.

Una vez concluidas todas las operaciones de acondicionamiento, se verificari que en
ia orden se hayan registrado todos los datos necesatios, se cerrard dicha orden y se anexara
toda Ia documentacion del proceso para su verificacion y archivo.

Todo producto no liberado se mantendra identificado en una érea de cuarentena.

El departamento de garentia de calidad sofo aprobara para su distribucién ¢! lote o
partidas del mismo lote que cumplan con los requisitos siguientes:

a) Documentacion completa de los procesos de fabricacion y acondicionamiento,
b) Certificado analitico con resultados dentro de limites aprobatorios.

¢) Haber cumplido con las disposiciones vigentes, cuando proceda.
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En caso de rechazo, el producto identificado se mantendra en un area dé acceso
restringido, en tanto se decida su reproceso o destruccion que en todo caso serdn
debidamente autorizados y documentados.
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CONCLUSIONES

Como se puede observar, toda empresa u organizacién que quiere mantenerse en el
mercado y lograr colocarse en los primeros lugares dentro de las preferencias del cliente,
necesita dia a dia de esfuerzos conjuntos y coordinados para el logro de metas y objetivos.

Uno de los principios basicos de la Industria Farmacéutica, es que la calidad de los
productos debe ser elaborada a lo largo de un proceso de manufactura cuyo diseiio,
evaluacién y control, permitan asegurar la reproduccion fiel del producto disefiado
originalmente.

Consideramos que es importante definir una politica de calidad la cual debe ser de
acuerdo & las metas y objetivos de la empresa involucrando a cada una de las personas en cl
proceso.

Debido a que esta industria realiza productos para la salud, es de vital importancia
mantener uh optimo nivel de calidad, que asegure la tranquilidad de médicos y pacientes de
poder manejar un medicamento creado para aliviar algin padecimiento del cuerpo humano.



CAPITULO V

MERCADOTECNIA
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5.1.- Introduccién a la mercadotecnia.

La mercadotecnia como ciencia y técnica modemna engloba a todos los conceptos
involucrados en la operacién de una empresa, que sélo puede justificar su existencia por la
venta de productos o servicios.

Es un fenomeno moderno, como un producto del desarrollo de la sociedad, por la
complejidad de méis y mayores mercados, por la facilidad de recorrer y cubrir grandes
distancias y extensiones de terreno, por el advenimiento y perfeccionamiento de todas las

i de la comunicacidn, por la aparicién de los elevados y finos conceptos financieros y
econdmicos, por el surgimiento y la perfeccién de nuevas reglas comerciales, por la
instalacién de grandes complejos industriales que pueden ser sociedades simples nacionales
o multinacionales y las ahora llamadas transnacionales, por la existencia de los grandes
monopolios y oligopolios y, sobre todo, por la gran capacidad cientifica y tecnoldgica que
la sociedad es capaz de aplicar a su desarrollo.

La sociedad en su conjunto esta duplicando todos sus conocimientos cada cuatro
aflos, por ello, las posibilidades de producir y consumir cosas nuevas o modificadas para dar
mayor comodidad y eficiencia, son de hecho infinitas. Por lo mismo, los requerimientos de
produccién y de consumo complican extraordinariamente todos los procedimientos de la
comercializacién y tenia que aparecer, lo que ahora se conoce como la mercadotecnia y

. modernizarse y adecuarse constantemente.

Existen varias definiciones de la palabra mercadotecnia, todas ellas con un
denominador comiin que es el consumidor, Este, que anteriormente se colocaba al extremo
de Ia linea de produccion, se desechd y se colocd antes y después de la misma, lo cual
resulta un poco exagerado pues al colocarlo en esa posicién se estaban desconociendo
principios y leyes sociales que lo encapsulan todo, lo interrelacionan todo y establecen
dependencias reciprocas a las que nadie, ni productores ni cc idores, pueden

Puesto en esa posicidén, parecia que €l consumidor acababa de ser inventado o
descubierto. Se le convertia en algo rayano a lo maravilloso y que, por él y solamente para
€], existian las industria, los intermediarios y los negocies en general. No se entendia que lo
que habia ocumido era un sencillo proceso dialéctico: el paso de la cantidad a la calidad y
otra vez a la cantidad y asi sucesivamente.

Parecian olvidar que el consumidor es, en ultima instancia, s6lo una parte del ente
social; que todos los seres humanos son & la véz productores y consumidores, y que
consumidores y productores, en cualquier nivel del desarrollo social, son a su vez producto
del desenvolvimiento y de la aplicacion de las ciencias, de la tecnologia, de la creacion de las
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industrias y de los comercios a las satisfacciones crecientes del ente social que, como se ha
dicho, lo encapsula todo.

El consumidor, se insiste, aparecia y aparece todavia en algunas definiciones de la

mercadotecnia, envuelto en una luminosidad y en un halo de gracia como si ¢l ser humano

a en ese n , s6lo a partir de ese momento, a consumir productos como si

antes no lo hubiera hecho, Esto era una sutileza o tal vez una muy grande equivocacién

conceptual del contenido del asunto, puesto que el hombre consume por su sola existencia y

para su existencia. Lo ha hecho desde su aparicidn en la tierra y no hacia falta que nadie
inventara el término para explicar o justificar la existencia del consuridor,

Tal vez esta actitud de los mercad6logos obedecia a un deseo consciente o
subconsciente de los productores y de los intermediarios, por legitimar sus ganancias
amparéndolas bajo el manto generoso de darle “al consumidor” aquello que necesitaba con
la mayor calidad posible al mejor precio. Tesis ésta que resultaria equivocada, de todas
maneras, pues no hay nadie que ponga en tela de juicio la necesidad de obtener ganancias
para continuar efectuando una actividad que siempre es ardua y que, ademas, genera la
acumulacion del capital necesario para nuevas y mayores expansiones.

Y aqui se puede encontrar una falacia por la que la calidad no se da exclusivamente
por el consumidor ni tampoco exclusivamente por el precio; ya que una y otro, son
fendmenos que se producen como resultado de muchos factores, entre otro, los
tecnolégicos, por el costo intrinseco de lo producido y también por la competencia entre
producteres.

Pudiera ser también una especie de treta, muy sutil, para motivar a los potenciales
consumidores a serlo cada vez en mayor volumen; con lo cual se darla paso, como ha
ocurrido, a la actual gran sociedad de consumo con todos sus defecto y cualidades.

La compafiis, por lo que se refiere a su funcionamiento, & los productos y a los
consumidores, es uno de los tres grandes grupos que se complementan y forman el todo.
Esto tres grupos son el microcosmos (Ja compafiia), el macrocosmos (su ambiente externo)
y los supersistemas, que veremos mas adelante, y que lo encapsulan todo,

El microcosmos es el medio ambiente interno organizativo de la compapia; el
macrocosmos es el medio ambiente del mercado y sus circunstancias generales en los que la
compailia actia y, los supersistemas son todos los parAmetros de la existencia del hombre
que funcionan muy por encima de él aunque é1 pueda influirlos histéricamente y hasta
modificarlos a largo plazo.



[Productos o Servicios

Recursos a) Financieros.
Microcosmos b) Humanos
(Unidad Funcional) c) Técnicos
(Célula) Objetivos - Estrategias
Cultura de Empresa
Relaciones Publicas.

Volumen del Mercado
Consumidores

Macrocosmos Concurrentes

(Sistemas Interrelacioandos) Competencia

(Tejidos) Capacidad de Consumo
Participacion.
Econtmicos
Sociales

Los Supersistemas Legales

(Nacionales e Internacionales) Culturales
Politicos
Religiosos

Cuadro 5.1.

Examinemos con mas detalle en qué consiste cada uno de estos grupos de las
vivencias de una empresa:

5.1.1.- El microcosmos,

Una compaiiia tiene que contar con un medio ambiente organizacional que se
compone: de uno o varios satisfactores que pueden ser productos o servicios que ofrecer,;
recursos que se expresan: en financieros, humanos y técnicos; objetivos y estrategias que
determinan planes; y, ademas debe contar también con lo que se puede denominar como
cultura de empresa,
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-Satisfactores (Productos o Servicios)

Cualquier compaiiia posee algo que vender y esto puede ser una idea, un conscjo o
un producto. Para esto es que se ha constituido y por eso es que funciona, De este ¢jercicio
debe obtener ganancias que le permitan no sélo functonar sino, también, expandirse y cubrir
un segmento mayor del mercado pues de otra manera no tendria sentido su establecimiento.

El articulo que se vende, sea de la naturaleza que sea, esta constituido por elementos
de costo, de planeacién para que circule, de atractivo para que sea aceptado y de beneficio
de alguna clase para que cumpla una funcidn, un deseo o una esperanza. Estos elementos
son vendibles y ya dependera de la mercadotecnia que habia participado desde el principio
hasta el fin, encontrar los 4ngulos con poder de atraccién suficiente para motivar a un
potencial consumidor para que gaste para obtenerlo y para que se entusiasme con su uso.

-Recursos (Financieros)

Una compafiia desde el momento de su fundacién por pequefia que ¢sta sea, dispone
de una determinada capacidad financiera. Estos recursos se utilizan para la instalacion y
para la impl itacién de si de fabricacién, de administraci6n y de ventas. Y la
compaiiia tiene la esperanza firme, de otra manera la inversion no se produciria, de obtener
una ganancia que debe tener por to menos dos requisitos: a) ser proporcional a lo invertido
y b) ser superior, por lo menos en un faturo previsible y prudente, que lo que obtendria
simplemente por intereses en inversiones a largo plazo.

Pero los hombres de empresa, los dirigentes, saben muy bien que la venta de
productos y servicios suelen brindar beneficios generalmente mejores que el de las
inversiones en bancos o financieras, aunque para ello tengan que afrontarse riesgos, pues
tienen la esperanza y también la segunidad en cierto grado, de que su capacidad, su
experiencia y posibilidades de competencia son de primer orden y que pueden obtener
grandes beneficios. Para invertir se basan también en !a naturaleza del producto o servicio
que van & colocar en ¢l mercado, pues dan por descontado que seran capaces de vender y
obtener ganancias.

Claro esta, y la experiencia de todos los dias lo confirma, que con frecuencia planes y
esperanzas s¢ hunden en el fracaso, que la inversitn se pierde y que el nombre o la compaiiia
sufren un descalabro mayor, Esto ocumre por que se parte de esperanzas mis que de
realidades y porque no se ha estudiado el problema en todas sus implicaciones, ya seaen las
propias de lo que se quiere vender o en las propias del mercado y sus condiciones, que no
eran propicias, Es decir, no se sometié el proyecto af anélisis mercadotécnico, aunque este

" tampoco es una garantia absoluta; pero si otorga cierto grado de seguridad de que las
posibilidades de éxito sean mayores.
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-Recursos (tecnologicos)

Una compatiia que pretende vender algo debe tener primero en su poder ese algo. Y
este articulo, cualquiera que sea su caracteristica, requiere de un respaldo tecnoldgico que
no siempre ni forzosamente ha de ser la aplicacién de maquinas y herramientas, puede ser
antes que nada saber hacer, conocer cémo hacer y, sobre todo, saber lo que se quiere hacer.

Es decir, no basta tener una idea o un producto original o uno que imitar, es
necesario dominar todos los elementos objetivos y subjetivos que lo componen. No se
puede vender algo si no se conoce hasta la perfeccitn, casi, su naturaleza mas intima. Enel
mundo actual, una gran concurrencia de satisfactores de toda indole, con una avanzada
calidad y con una gran competencia, es preciso contar con un gran respaldo previo antes de
producir el articulo y ponerlo en manos de los vendedores. Otra vez aparece In
mercadotecnia en accién: su aplicacion desde la creacion de la idea hasta la materializacion
de los planes, es indispensable. Efla determinari las posibilidades de factibilidad, de
inversiones, de calidad y volumen de venta, también las probables ganancias.

La tecnologia tiene también un precio en el mercado, es un valor que ha pasado de lo
abstracto, cuando se trabajaba en la idea, & lo concreto cuando ésta se ha sistematizado a
través de una metodologia y de la repeticion fiel del fenomeno. Unas veces la tecnologia es
propia y producto del departamento de desarrollo de una compafifa; otras veces, hay que
pagar por ella ya sea una cantidad alzada o un plus por unidad vendida, En cualquicra de los
casos es uno de los primeros y mejores recursos con que cuenta una compaﬁia muchas
veces, el poseerla simplemente, da a lugar a que sc establezca un nuevo negocio.

-Recursos (humanos)

Se ha dicho y con razon, que el hombre cs el Capital Mayor de una compafiia. Y lo
es por que de él depende que las cosas tomen otra dimensién, se ordenen y sistematicen para
que cumplan su funcién.

Pare que las cosas, ain teniendo todas un valor intrinseco, rindan algin beneficio
adicional, tienen que intervenir la mente y la mano del hombre, si éste no se introduce enla
esencia de las cosas y las recrea con un sentido dinAmico y trascendente, las cosas siguen
siendo cosas sin posibilidades de reproducirse en téninos de un mayor valor.

Por cllo es que las compailias se estructuran con hombres y pasan de lo inerte a lo
dindmico, en base a la preparacién de los hombres que contratan de acuerdo con lo que
necesitan en cuanto a capacidad y nimero,



-Objetivos

Ya se ha sefialado que una compaiia se funda o ya esta funcionando en razon de un
objetivo: Obtener Ganancias. Aparte de ese objetivo inicial hacen falta otros. objetivos
parciales de cardcter méis completo, viables y productivos.

En este punto hay que ser muy precisos, esta precision en las objetivos, comprende
aspectos de decision y de ejecucidn en las ventas que siempre deben explicarse previamente
muy bien, las siguientes premisas: ; Qué se va ha vender 7, ¢ Quién lo va a vender y Quién
lo va a comprar 7, , Dénde y como se va a vender 7 y Cuéndo y Cuinto se va a vender 7.
Estas interrogantes comportan otras tantas, pero una sobresale por encima de todas:
¢Cuénto se va a ganar en todo e! esfuerzo ?. La aplicacion de la mercadotecnia debe
despejar todas esas incognitas.

-Estrategias.

La fijacion de un objetivo solo tiene una continuacién que le es natural: 1a fijacion de
las estrategias necesarias para hacer variable al objetivo. La estrategia tiene una hija que es la
thctica y las dos se materializan, o deberian, en planes, en aporte de elementos que
constituyen sistemas de trabajo y de operacién.

No es posible ninguna ejecucién si antes no se ha definido una manera de hacer. Si
antes no se ha ordenado bien y en la forma correspondiente, en planes bien vertebrados y
accesibles para los participantes, todos los recursos que la empresa puede aportar para que
o més pronto posible, con los menores costos y la mixima eficacia se alcance el objetivo
proyectado.

-Cultura de Empresa.

Este es uno de los elementos més importantes entre aquellos que debe poscer una
empresa, es aquel que le confiere condicion, la eleva, le da representatividad, la tonifica y la
hace agradable a propios y extrafios. De esta cultura que ¢s impalpable, ha veces un poco
indefinible, pero que debe impregnar a la operacién total, se derivan dos subculturas de gran
beneficio para una compaiiia.

La primera de ellas constituye la base de las relaciones puiblicas 6 humanas interna y
externamente. Un laboratorio de medicamentos, su imagen y su prestigio y hasta sus ventas,
dependen de su ambito cultural que este bien definido, muy elevado y, ademas, que sea
trasladado al exterior. La vida de un leboratorio depende de que, los médicos que han de
prescribir sus productos y los farmacéuticos que han de comprarlos para tenerlos a
disposicién del verdadero consumidor que no es otro que el enfermo, sean matizados y, si
es posible, impregnados de ese ambiente cultural de la compafiia; solamente asi se
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manifestarin favorablemente en beneficio de quien los haya incorporado a ese sistemna de
cultura.

La segunda subcultura es de naturaleza muy distinta, se refiere a la creacidn de
sistcmas, procedimientos organizativos y el funcionamiento gencral de una compaiifa.

Es el estilo y la forma de ejecutar el trabajo armonizando los esfuerzos individuales,
completandose, suméndose, a partir del conocimiento colectivo y bien razonado de lo que se
quiere hacer, todo en equipo aportando con sus deberes y responsabilidades.

Unas buenas relaciones internas y la necesaria comunicacion a todos los niveles y en
todas direcciones son imprescindibles. El funcionamiento de comités por areas y reuniones
generales confieren a la empresa un sello especial, se produce el ambiente cultural necesario,
y todo funciona correctamente. En ese momento es cuando surgen los sentimientos de
equipo, la mistica, el sentimiento de “amor por la camiseta” y el entusiasmo colectivo por Jos
éxitos que se obtienen o el afén de Juchar por ellos cuando éstos se niegan.

Todos los hombres que forman parte de los sistemas y manejan los elementos de una
compailia tienen que tener conciencia de que su labor tiene trascendencia, que se
intervelacionan con la de los demas y que, todos juntos, constituyen un organismo sano.

5.1.2.- El macrocosmos.

Como la palabra lo define, este mundo es superior en tamaflo y en diversas cosas y
formas que el microcosmos; es también méas complicado y en él se dan, también, muchos
mas elementos que tomar en cuenta.

El microcosmos es una unidad funcional como una sola célula con toda su
complejidad, mientras en macrocosmos corresponderia a un tejido, esto es, la suma de
muchas células y muchos sistemas que se interrelacionan. Cada uno de ellos con las
particularidades que le son propios.



112

Volumen del mercado.
Consumidores.

Concurrentes.

Macrocosmos . Competencia,
(Tejidos) Capacidad de consumo.

(Sistemas interrelacionadas) Participacion.

Penetracion.

Cuadro 5.2.

El macrocosmos agrupa por lo menos los siguientes elementos en su sistema y
manera de funcionar: volumen del mercado, caracteristicus de los consumidores,
concurrentes, competencia, incremento o decremento del consumo, participacion de la
compaiifa y, por vltimo, la penetracién de la misma en el mercado.

Volumen de Mercado.

Se tiene que conocer bien el mercado al que se piensa concurrir con lo que se quiere
vender. Resultaria imposible cualquier accién si no se conoce el tamafio del mercado y,
paralelamente, a qué parte de €] sc aspira y, consecuentemente, qué gastos se tienen que
efectuar obligatoriamente.

Se podria decir que el mereado tiene extension y profundidad y ello significa que los
posibles consumidores no estin juntos, ni todos son alcanzables coh los mismos
procedimientos.

El tamafio del mercado determina lo cuantitativo; cuénto se va a producir, donde
ponerlo en términos geograficos, si haran falta sucursales, depésitos o cualquier otra forma
de hacer presente la mercancia; también determina el cardcter de los canales de distribucion.
Y, sobre todo, indica la cantidad de recursos humanos y de medios que es necesario poder
en juego. Todo ello tiene un concepto de valer, significa una erogacion que efectuar, y todo
ello tiene que estar preestablecido y bien medido; una compaiiia no puede ir mas lgjos sus
recursos financieros, humanos y tecnoldgicos, le permitan. Y, en determinadas
circunstancias, puede optar por ampliar su capital, buscar asociaciones y fusiones entre ella y
otra u otros componentes del macrocosmos.
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- Caracteristicas de los Consumidores.

Siendo los seres humanos todos diferentes en alguna medida, no poadrian ser de otro
modo en ¢l momento de convertirse en consumidores. Las necesidades de cada uno son
diferentes, los gustos también y los precios pueden tener una importancia decisiva. Por ello
es que el investigador de mercados y la mercadotecnia exigen que éstos se segmenten de
acuerdo con la naturaleza social: esto es, por estratos econdmicos, de cultura, de tendencias
y modas, de tipos diferentes de necesidades, por edades y hasta por sexos.

Cada uno de estos elementos tiene que ser atendido en forma particular, en la etapa
de los estudios, y muy habilmente manejados en la fase de la comercializacion.

Cada segmento, que a su vez puede influir o ser influido por otros segmentos,
requiere de un tratamiento especial, de estrategias especificas y de las formas motivacionales
mas adecuadas a sus peculiaridades.

Colocar un producto en el mercado desconociendo estos factores tan decisivos es
condenarlo al fracaso. En un proyecto, ya se debe tomar en cuenta las caracteristicas.del
potencial consumidor y tnicamente de esta manera se prepararan los planes mas adecuados
al fin que se pretende.

De la misma manera, puede resultar que al producto o al servicio se le puedan
introducir algunas modificaciones que abaraten su costo, su imagen, la originalidad de la
presentacion, o se le incorporen aspectos que amplien sus posibilidades de atraccién y, con
ello, se puede aumentar las ventas,

-Concurrentes.

El nimero de concurrentes en un mercado con mismo producto u otro similar que
puede prestarse a la sustitucion, es idéntico al nimero de competidores que habra de
enfrentar; la suma de todos es igual a las pretensiones de todos por cubrir el mercado. Sin
embargo, puede suceder que a pesar de una gran concurrencia en el nimero de deseosos
particip y de la cantidad de productos que pueden offecer, ain quedan rendijas o
pequefios espacios donde avin quepa un producto nuevo, un enfoque original y, sobre todo,
que tenga una relevancia decisiva la manera de plantearse el problema y el estilo con que se
puede resolver, ya en las frases de la comercializacién.

En el macrocosmos esta la suma de todas las unidades, las compafilas tomadas
aisladamente, y cada una de ellas pretende su lugar con violencis; para ello, como en el
microcosmos de las bacterias, unos pretenden vivir a expensas de otro, de 1a disminucién y,
si es necesario, hasta de la muerte del competidor, esto es, la desaparicién del mercado.
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En el macrocosmos todos estan sujetos a una ley inmutable: o es uno o es otro;
generalmente, no se da nunca una reparticion perfecta del mercado, en partes iguales, y con
la que todos los participantes estén satisfechos. Todos buscardn obtener alguna ventaja, para
ello perfeccionaran o sus productos o sus técnicas comerciales, pero trataran de vencer
siempre. De aqui, que ]a mercadotecnia tenga un papel tan importante que desempeiiar; el
que la maneje mejor, en su estudio y aplicacién, serd siempre, en circunstancias normales, el
que szalga mejor librado,

La Competencia.

La competencia ocurre cuando alguien mas pretende el mismo fin, Es un fenémeno
natural, instintivo, en el hombre y es posible cbservarla en todas las érdenes. Ocurre entre
los alumnos de la escuela, entre los chicos del barrio, entre hermanos, entre compaiiias, entre
paises, entre continentes y hasta entre razas.

En el hombre, segun los especialistas, es innato €l deseo de sobresalir, pero sobresale
por su competencia, por sus aptitudes, por su cardcter y por su temperamento, Las
compafiias estin sujetas a esos mismos elementos de conducta puesto que son expresion
natural de los hombres que la constituyen y la integran.

La competencia asume muchas formas y todas ellas deben de ser debidamente
revisadas por la mercadotecnia; ésta habia de determinar el por qué de un fracaso, la razén
de un rezago en el desarrollo e, inmediatamente, aplicar las correcciones necesarias.

Incremento o Decremento del Mercado.

Los movimientos de los mercados son previsibles en circunstancias normales, por lo
menos en corto plazo, en términos de afios; siendo esto asi, deben de tomarse en cuenta al
disefiar los planes.

Su estudio ticne que ver con lo que se conoce como vida media de los productos y
determinan siempre la necesidad de poner en el mercado otros nuevos o, por lo menos, otros
lo suficientemente modificados para que sigan jugando un papel.

Las conclusiones de los estudios determinan, también, la sobrevivencia de una
compatiia; la fijacién de nuevos planes de expansion hacia otras areas; y el manejo de
recursos financieros, tecnoldgicos y humanos, en otras direcciones més productivas.
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La mercadotecnia ticne a su cargo determinar qué esta sucediendo en los mercados y
es la que debe de sefialar y definir los nuevos horizontes para una compaiiia.

La Penetracién en ¢l Mercado.

La penetracion o el tamafio de participacién, siempre esta dada por dos situaciones
basicas:

a) La magnitud de todos los recursos de una compafiia ya sean financieros, técnicos
o humanos y -

b) La correcta o incorrecta aplicacién de esos recursos en la prictica diaria. Estas
condiciones, juntas o separadas, determinan la capacidad de penetracion en el mercado. Una
compaiiia que ha penctrado bien, que esta presente en todas las partes donde ha pretendido,
siempre tiene mejores posibilidades de un desarrollo mayor; no solo porque ese les permite
tener més recursos y capacidad para nuevas inversiones, sino porque ademds, se produce un
movimiento de inercia y de centrifugacién que alcanza un mayor nimero de consumidores, y
todo ello conduce a !a imitacibn para el disfrute de aquelio que otros tienen o usan.

5.1.3.- Los supersistemas.

A todo lo largo de su existencia el hombre csta encadenado a Ieyes y principios del
desarrollo social que, ademds de sujetarlo, lo moldean, le imprimen caracteristicas tanto
individuales como colectivas, que lo van conduciendo y terminan por fijarlo dentro de un
marco de patrones y sistemas de conducta que la sociedad ha venido estableciendo para la
vida de relacién y de convivencia con otros hombres; vida que ha veces puede ser de
solidaridad, en ocasiones conflictivas y de competencia, y siempre plagada de
contradicciones que se dan dentro de €l mismo y, también, con y por los demas.

Su existir se desenvuelve en dos esferas: la esfera de su psicologia y la esfera de su
existencia material; y en general se influyen y se determinan reciprocamente.

El hombre en su problematica exi ial se di lve, en el mundo de su
infraestructura que es el Ambito de su sebrevivencia; adaptado para la lucha, que puede ser
el trabajar y la continuacidn de su especie, Y, ademés, vive también en otro mundo, casi
migico, que es el de la superestructura, esto es, en su mente, sus pensamientos, sus
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creencias y su filosofia; la que a su vez lo preparan otra vez, para nuevas formas de lucha
por mejorar i e sus formas exi

Entre ambos mundos existe una interaccion e influencia reciprocas: se condicionan
mutuamente. Y esta espiral, que constantemente se va elevando en categoria, es el proceso
dialéctico del cambio que continuamente le confiere mayor condicion y calidad al hombre.

Todo cllo es un proceso de adaptacion y de avance en el que el hombre va quedando
sujeto siempre a formas sociales cada vez més complicadas y que ¢él, individualmente, jamas
pensé inventar y menos aplicar; pero que le han resultado inevitables como hombre
comunitario y como ser gregario en ultima instancia.

Con las compailias sucede exactamente lo mismo. El hombre y la sociedad han
constituido para reglamentarse, para funcionar con los menos choques posibles y para
protegerse tanto individual como colectivamente.

Asi es como se han formado estructuras que en su conjunto Ic tonifican tode, lo
matizan todo y conforman al todo social. Estructuras que tienen la ciega posibilidad de
impulsar o de frenar y, en algunas ocasiones, hasta para destruir ya sea al individuo o a la
empresa. Estas superestructuras a las que todos los seres humanos y todos {os organismos
estén sujetos, quiéranlos o no, son los supersistemas, Son super porque estan por encima de
los organismos individuales o colectivos; y son sistemas porque ha elaborado a partir de
todos los elementos existentes, materiales o no, creados por el hombre, Los supersistemas lo
engloban todo y tienen que ver con el total de lo que se piensa y se hace.

Los supersistemas tienen por lo menos seis grandes expresiones: Las econdmicas, las
sociales, lag legales, las culturales, las politicas y Ias religiosas.

Econémicos,
Sociales,
Los supersistemas Legales.
{Nacionales e Internacionales) Culturales.
Politicos,
Religiosos.

Cuadro 5.1.3.



117

Las Econémicas.

Este supersistema tiene que ver con el funcionamiento armonioso de la economia
nacional (la que a su vez se ve influida por otro mundo mayor todavia: Todo lo
internacional): con la exi ia 0 no de el os de crisis, con la inflacién a la recesion o
con ambas a la vez, como est4 sucediendo en la actualidad en la mayor paric de los paises;
con la capacidad productiva del pais, con el circulante monetario en mayor o menor
volumen; con el desempleo; con el poder adquisitivo; con el sistema bancario y el encaje
legal que son manejados, en mayor o menor medida, por ei Estado; con los ciclos
econémicos; con {os precios intemnacionales de las materias primas de los productos; con la
deuda publica y la externa con otros paises; con los recursos naturales y el uso que se haga
de ellos. Otros muchos mas aspectos que se podrian mencionar.

Dentro de este supersistema es donde una compaiiia en un pais dado, se tiene que
desenvolver y crecer. Todos los elementos antes citados se han expuesto con toda
deliberacion sin secuencia, y desordenadamente, porque asi cs como suelen presentarse y,
ademas, porque cada uno de esos aspectos influye poderosamente y de manera particular.

El estado tiene forzosamente que manipular todos esos hechos, conceptualmente y
en sus formas externas, y para ello tiene que legistar, reglamentar e influir en cada una de las
partes del ente social. En consecuencia, una compailia tiene que afrontar la parte que lc
corresponde de todos esos elementos directamente y, ademdis, que sufrir muchas veces los
ordenamientos estatales que tratan de componer y recomponer a los elementos de la
cconomia.

Es obvio que una compailia funcionara mejor o peor en base al grado de suffimiento
que la tormenta general desencadene sobre de clla. También funcionarh mejor o peor con
fundamento a la inteligencia, a las estrategias que prepare, al realismo de sus planes y al
aprovechamiento eficaz de sus recursos.

‘Todos los aspectos que se han mencionado tiencn que ver con sus precios, con sus
ventas, con sus costos, con sus politicas de salarios y prestaciones y con sus planes de
desarrollo, tanto por las modificaciones que sufren los mercados como por sus posibilidades
financieras y, sobre todo, en la forma de aplicarlas en un momento preciso.

Como puede apreciarse, todo lo que sucede en el &inbito que rodea a una compaiiia
o una industria, en general, como la quimico-farmacéutica particularmente, puede determinar
su sobrevivencia o su extincién a pesar de sus esfuerzos. Y solamente podré subsistir en la
economia de los supersistemas si posee y esté preparada para aplicar las medidas mas
inteligentes. Estas medidas son las que mercadotecnia debe definir y sugerir a la plana mayor
de la direccion de una empresa.
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Las Sociales.

El estado que personificu a los supersisternas muchas veces, puede regular, y lo hace
en diversos aspectos, el desarrollo social. Influye en la distribucion de la riqueza; en la
estructuracion de los estratos sociales; en el desarrolto educacional y cultural; en los habitos
y costumbres del pucblo; planea el futuro; determina muchas veces el sistema politico y
procura la armonizacion de todos los elementos que lo constituyen.

Esta expresion del supersistema tiene mucho que ver en la existencia de una
compafiia. Su influjo puede ir desde autorizar una huelga que paralice a un polo productivo
hasta, por ¢l contrario, dictaminar y aplicar politicas de desarrollo acelerado para una o
varias ramas, o todas, de las que constituyen la economia nacional, segin convenga a la
interpretacion de una situacién o un periodo de tiempo mucho mas amplio.

Mauchas veces entran en contradiccidn sus intereses concretos de una compaiiia en un
momento con las cormientes sociales generales en cualquier sentido y que también sc reflejan,
naturalmente, en el &mbito interior de una empresa. La situacién de una compaflia puede ser
la de no permitir, por ejemplo, un ajuste en salarios micntras que * en la calle * éste se estd

produciendo. Lo mismo sucede con lag prestaciones y puede ocurrir respecto a las
adecuaciones a mas modernas formas para realizar el trabajo.

Las Legales.

Ya se ha mencionado que el desarrollo de la sociedad ha impuesto a todos sus
componentes formas de convivencia, de relacion fructifera y de protecciéon mutua. Para ello
se han producido reglamentaciones y ordenamientos que fijan fos limites de la actuacion
tanto para los hombres, individualmente, como para las manifestaciones colectivas, Estas
regulaciones tienen que ser tomadas en cuenta por una compadia para funcionar
adecuadamente desde su nacimiento.

Tiene que cumplir con 12 politica impositiva; con las de seguridad social; con las de
higiene y proteccion del trabajo; tiene que obtener, muchas veces, permiso para producir
determinados productos; tiene que someter, en ocasiones, sus precios a autorizacién previa;
tiene que sujetar su propaganda a aprobacién oficial; tiene que observar las politicas
obreristas, tanto en lo que ve al trato justo como a lo que toca a las remuneraciones; tiene
que sujetarse a ordenamientos para importaciones y exportaciones y debe, también, contar
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con las reglamentaciones correspondientes para el uso de las fuentes de energia. Estas son
unas cuantas, solamente, de las muchas delimitaciones que existen para el funcionamiento de
una compafiia.

Todas ellas constituyen el marco legal para su existencia y funci iento y a todas
debera ajustar sus manifestaciones internas y externas.

Las Culturales.

Cada sociedad elabora su propia cultura y esta se traduce en que posee un
determinado nivel cientifico y tecnolégico; una manera de interpretar la vida; unas formas de
vivir y de utilizar los medios espirituales y materiales, unos gustos y gran aprecio por
determinadas cosas y un desprecio total por otras. La cultura es individual y colectiva. Pero
existe un comin denominador en una sociedad y ésta determina tendencias generales en
cuanto a la utilizacién de los recursos, al disfrute de los satisfactores, y a los gustos y a las
necesidades.

Todo esto no debe pasar inadvertido a una compailia que venda productos y
servicios. Unos y otros estén dirigidos a esa sociedad y deben estar adecuados a las personas
que deberin consumirlos. Cada estrato social, adicionalmente, tiene a su alcance
determinadas cosas y, por lo mismo, es que se ha dado lugar a objetos de naturaleza y
categoria diferentes.

Y ello ha dado paso a que diversas compatifas, en tamafio y en proyectos, se hayan
dedicado a una segmento especifico de la poblacién, ya sea en la produccibn de
determinados articulos exclusivos o en la segmentacién de sus consumidores por estratos
economicos ofreciendo los articulos de diferente calidad y valor.

El area de mercadotecnia de una compaifa tendra que ser muy especifica en cuanto a
estos menesteres: qué va a producir y vender y a quién se va a vender, son principios que
cobran una importancia capital. Pero la definicibn de ese qué hacer y c¢omo hacer, esta
siempre dada por las formas culturales, y sus manifestaciones, que conforman una sociedad,



Las Politicas.

Las expresiones politicas de una sociedad son, por lo general, la manifestacion mas
acabada y refinada de su cultura y desarrollo. De ellas dependen muchas veces las formas
existenciales y las manifestaciones y cotidianas y futuras de la sociedad.

Por lo mismo, una compaiiia no podra desprenderse o hechar al olvido el medio
politico que la envuelve; muchas veces de ese manto depende su manera de actuar y en
ocasiones hasta su existencia. La simple postura que adopte el gobierno puede modificar a
todos los procedimientos de una compafiia. Ya en la parte de los aspectos legales y los
ordenamientos que rigen a la sociedad, se han sefialado diversas formas de delimitacion de lo
que una compailia puede y debe hacer. Lo normal es que estos ordenamientos se deriven de
las formas politicas que asurme un gobierno.

Una economia sujeta a las leyes de la oferta y de la demanda deterntina una forma de
hacer y una economia mixta, con mayor o menor participacién del Estado, determina otra
disposicién para existir y para hacer. La politica internacional de un gobierno puede
modificar, abruptamente las fuentes de abastecimiento de las materias primas. De la misma
manera, las posiciones gubernamentales en materia de energéticos y de sus precios, pueden
cambiar el panorama. Asi mismo, una politica de mayor o menor grado de socializacién
cambia las reglas en un moments dado. Sus actitudes determinan las de los otros
componentes. '

De ejemplo se puede mencionar que ia panicipacién masiva del Estado en los
programas de salud y su injerencia en todos los sistemas de la produccién de’medicamentos,
esto es, la socializacion total de 1a medicina, determinarian forzosamente la desaparicién de
las formas de produccion actuales. Lo mismo sucederia con la inversion de otras ramas de la
industria. Todas esas industrias pasarian de la contextura de funcionamiento capitalista a
otro socialista, 0 mas 0 menos, pero ya no seria lo mismo.

Todo este ambiente externo de lo politico tiene mucho que ver en cuanto a una
compaiiia a lo que produce, a lo que tal vez tendra que producir en el futuro, a la adopeion
de nuevos planes y a la readaptacién de los actuales. En suma, el ambito politico de un pais,
como parte de los supersistemas, es muy digno de tomarse en cuenta en todos los planes de
desarrollo y, por lo mismo, no debera pasar inadvertido a la mercadotecnia.



Las Religiosas.

Estas expresiones de la existencia del hombre se encuentran estrechamente
relacionadas con su cultura y su desarrollo social. Tiene una gran influencia en la conducta
general de hombre y también de los pueblos. Por motivos religiosos no se comen a las vacas
en la India, ni a los cerdos en el Medio Oriente; los licores estan prohibidos por algunas
religiones y en otras se permite 1a poligamia o se le prohibe.

Es decir, las influencias religiosas en los habitos de conducta de los pueblos no solo
conforman estructuras espirituales, sino que llegan a determinar también los materiales y a
afectar, con las disposiciones que de ellas emanan, los hibitos de consumo de los hombres.

Ejemplificando otra vez con la industria quimico-farmacéutica, cabe poner como un
buen ¢jemplo de esa infl ia, el poder que la Iglesia Catélica ha ejercido sobre los
creyentes respecto al control de la natalidad. Su posicion tradicional en este punto no se ha
modificado en nada, o insensiblemente, a pesar del gran detonador demogrifico. El uso de
los métodos anticoncepcianales sigue considerandose un pecado y grandes-nicleos de la
poblacién mundial los rechazan por esa razén o padecen grandes conflictos de conciencia
por no acatar las normas de la Iglesia.

De cualquier modo , estas influencias religiosas en alguna manera afectan también al
consumidor, por lo menos para algunos articulos o servicios especificos, y puesto que
conforman el pensamiento del conjunto social, forman parte de los supersistemas.

¢ Qué es 1a Mercadotecnia ?

Desde luego es una profesion por los conocimientos que exige su ejercicio.
Conocimientos que se adquieren en las universidades y en la prictica; y que la aplicacién
cotidiana de los mismos fortalecen. Es una profesién constituida por elemehtos de estudio
muy formales y por experiencias de 1a vida real que 1a enriquecen.

Es una profesién porque maneja elementos especiales y propios. Porque requiere de
una metodologia y una sistematizacién de elementos y recursos. Porque adicionalmente a los
conocimientos especificos de cualquier profesion, requiere de una gran cultura en su mis
amplio sentido de vastedad y profundidad, Por el valor de los elementos que maneja. O la
responsabilidad que su ejercicio significa. Y, sobre todo, por 1a gran trascendencia de su
funcion y de sus decisiones respecto a un conjunto social de gran valor.
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5.2.- Como nace un medicamento.

Para poder hablar de mercadotecnia en la industria farmacéutica es necesario
comprender el proceso de nacimiento de un medicamento.

1

Lo primero es el descubrimi de una st curativa, La materia prima surge
de la propia naturaleza y de entonces comienza un arduo trabajo de investigacion. Al no
contar con datos exactos de una enfermedad, se tienen que extraer las conclusiones precisas
para obtener Ja medicina adecuada.

Por ello, incesantes experiencias, investigaciones cientificas y verdaderas batallas se
emprenden con pruebas de perfeccionamiento hasta obtener el resultado final que no siempre
es positivo. En la actualidad de cada 5,000 compuestos, solo uno llega al paciente.

En algunos casos la tarea de los cientificos es la de reproducir sintéticamente una
substancia natural refinindola farmacéuticamente para servir a la medicina. En otros casos se
descubren cualidades medicinales cuando se experimentan materiales ajenos a la medicina,
plisticos, pinturas e insecticidas. también se elaboran nuevas formulas cambiando dtomos de
un lugar a otro en una molécula concebida teéricamente.

Los descubrimientos se producen, al tratar de mejorar medicamentos ya existentes, al
investigar uno nucvo o al experimentar otras substancias relacionadas o no con la cieficia
médica. El problema consiste entonces en averiguar su utilidad y aislar la molécula.

Por desgracia carecemos de muchos datos importantes sobre los procesos quimicos
en el cuerpo humano. Debido a ello los investigadores tienen que manipular atomos y
moléculas hasta dar con la disposicion acertada. El més minimo cambio en la posicién de un
atomo en una molécula puede modificar fundamentalmente sus efectos fisiologicos,

Hoy en dia sabemos que muchas enfermedades se deben a defectos moleculares de
los productos quimicos del organismo humano.

A veces, el problema consiste en aislar una parte de una molécula que se sabe que
tienc determinadas propiedades. Obtener ciertas reacciones quimicas esponténeas es facil, en
cambio, provocar ia formacion de otras combinaciones es todo un desafio a ia quimica
moderna. Por ejemplo, para obtener la sulfanilamida se sintetizaron méas de 5,000
compuestos de sulfamidas, y de éstos, una deccna sirvié para librar a los pacientes de la
fiebre.



123

Pruebas y Perfeccionamiento.

Una vez obtenido el nuevo producto continia el proceso de elaboracion y
perfeccionamiento para saber entre otras muchas cosas:

- Si se acumula en el organismo o se excreta rapidamente;

- Cémo es disuelto por los jugos gastricos y asimilado en los intestinos;

- Qué tejidos u érganos afecta;

- Cuales son las dosis minima y maxima posibles;

- Y si su accidn es afectada por otros medicamentos administrados simultineamente.

Sélo 15 de cada 3,000 productos descubiertos y ya en proceso de desarrollo llegan a
completar todos esos ensayos de toxicidad, dosificacion y eficacia.

Cerca del 90% de los productos nuevos que se ensayan resultan ser demasiado
téxicos. Las compailias farmacéuticas usan unos 12 millones de animales anualmente para
experimentos y finalmente para saber si un medicamento funciona tienen que hacerle pruebas
con seres humanos.

Después los fabricantes suministran un niimero limitado de dosis a Médicos clinicos
experimentados, generalmente asociados con entidades académicas, para uso exclusivamente
experimental, en pacientes conscientes de ello y que dan su autorizacion. Después de eflo
parcceria que ya nacié un nuevo medicamento, sin embargo frecuentemente presentan
reacciones secundarias que no se habian observado en los animales. O se descubre que el
nuevo producto no es mejor que otros de su clase ya existentes y por ello esta destinado al
fracaso. Sin embargo, no se puede prevenir el éxito hasta que los facultativos comienzan a
probarlo regularmente.

Como podrén concluir un proceso como éste es excesivamente costoso, por lo cual
muy pocos de estos desarrollos se realizan en nuestro pais y la mayoria se importan.

5.3.~ Investigacién de mercados.

Debido a 1a complejidad de los mercados, cada dia debemos tomar mayor nimero de
decisiones, las cuales tienen mayor trascendencia dentro de los resultados de las empresas y
como sabemos las buenas decisiones deben basarse en buena informacion.

La buena funcién de la investigacion de mercados es el proveer informacion que
sirva de soporte a los ejecutivos en la toma de decisiones.
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La investigacién de mercado tiene la funcién de consejo dentro de la mercadotecnia,
se usa para recabar, lizar informacién y hacer recomendaciones. De ahi que la definicion
de la investigacion de mercados es: Métodos Formalizados para obtener informacion a ser
usada en las tomas de decisiones.

La economia futura dz un pais o la manera de pensar de un consumidor respecto a
ciertos criterios, es muy dificil de suponer, pero siempre estaremos mis protegidos quienes
realizamos previsiones que aquellos que abandonan las expectativas de su empresa al azar
del destino.

Las investigaciones de mercado deben realizarse periodicamente en los siguientes
casos:

1.- Previa a la iniciacion de una empresa.
2.- Antes de producir un bien o establecer un servicio.
3.- Cuando se trata de Janzar un producto o servicio existiendo otros similares.

Para la introduccién de un nuevo producto al mercado se debe realizar un estudio
que comprenda por fo menos 3 anilisis: Cualitativo, Cuantitativo y del Producto.

Cualitativas.

1.- Caracteristicas generales de la poblacién.

2.- Distribucién Geografica.

3.- Composici6n de la poblacién por edad

4.- Estudio de las costumbres.

5. Estructura de las 3 profesiones, artes, oficios y actividades libres.
6.- Cultos, Religiones y Actos.

Cuantitativas.

1.- Caracteristicas generales del Mercado.

2.- Su extensién.

3.- Niimero de habitantes.

4.- Clasificaci6n por sexo y edades.

5.- Grados de ocupacién y desempleo,

6.- Estratificacion de los ingresos generales y de los sueldos.
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Del Producto.

1.- El precio.

2.- Presentacion.
3.- Calidad.

4.- Atributos.

5.- Conservacién.
6.- Distribucién.

Anélisis de oferta y demanda.

Para estar en posibilidad de colocar un nuevo medicamento, una vez determinado ¢l
segmento al que se aspira debemos tomar en cuenta:

1. La factibilidad de proyecto.

2.~ Situacién coyuntural.

3.- Situacién econdmica de los futuros consumidores.
4.- Tendencias preferenciales.

5.~ Capacidad de compra (potencial y real).

6.- Competencia.

7.- Usos y costumbres,

Los andlisis pueden referirse a articulos de consumo, a materias primas, a
especialidades, o bienes de capital, persiguiendo los siguientes objetivos principales:

1.- Definir las posibilidades para instituir un producto o servicio, en un mercado.
2.- Estimar la capacidad de consumo real y potencial del mercado en su totalidad y
en sus posibles segmentaciones.

3.- Definir Ia disposicion psicoldgica de los consumidores y sus habitos de compra.
4.- Establecer los procedimientos de distribucién més convenientes,

Métodos més Importantes.

Debido a la naturaleza y tamafios de los mercados, el nomero de consumidores y los
factores que afectan su comportamicnto, debemos auxiliarnos en base a nuestros
representativos, los cuales de cstar basados en modelos matemiticos de los cuales debemos
extraer los datos y analizarlos por métodos estadisticos.
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La investigacion obtenida siempre debe ser:

. 1,- Objetiva,
2.- Pertinente.
3.- Relevante.
4.- Onil.
5.- Rastreable.
6.- Comprobable.
7.- Que conteste las preguntas planteadas para satisfacer las necesidades del cliente.

5.4.- La promocién de medicamentos.

Para promocionar un producto farmacéutico debemos convencer primero a las
personas que recetan un medicamento, o sea, a los médicos y esto se lleva a cabo a través de
entrevistas con los Médicos, siendo el promotor convencional el que se aproxima al Médico
y se depende de él para la exposicién; entrega de literatura y muestras. Al representante se le
delega 1a motivacion final del Médico para que produzca recetas. Esto es ventas.

Adicionalmente se cuenta con revistas médicas y paramédicas, las cuales llegan a
lectores definidos e interesados en el tema; al correo directo y los stands en congresos
médicos, son otros medios usados. Estos medios y algunos otros como regalos
promocionales para fijar una marca, son las herramientas méas eficientes dentro de la
promocién médica y se perfeccionan y depuran constantemente, midiendo su efectividad.

En todos los paises del mundo, los laboratorios han buscado métodos mas eficientes
para promover sus productos, y ]a mercadotecnia, con sus servicios -auxiliares, ha servido
para mejorar la ejecucion, se conoce mejor el mercado cualitativa y cuantitativamente, las
propagandas son més selectivas y en mayor medida; se efectda una mejor dlsmbumén de las
muestras y de las literaturas, se disefian cada vez con mayor calidad. También se fona
mejor al personal que llevara 1a explicacion racional y motivadora para los médicos.

La actual proliferacién de laboratorios y productos ha provocado una verdadera
invasion de los promotores a los consultorios, que arrebatan el tiempo de los médicos de su
Iabor fundamental de atender a sus paci Esto conlleva a un mayor agotamiento de los
médicos, que atienden de mala manera y que los representantes médicos se frustren en la
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competencia y en la rutina y, sobre todo, por la necesidad de ver a un nimero determinado
de médicos todos los dias. Esto es lo que no han podido cambiar y mejorar los laboratorids.

La situacion que hoy predomina se podria explicar a través de la siguiente formula:
méis laboratorios, més productos, més representantes, dividido entre menos tiempo
disponible por parte del médico, para todos los propagandistas, da como resultado més
dificultades para efectuar una buena labor de convencimiento.

Por otra parte, el aspecto op del planteamiento anterior, y que quizé sea la
solucién para los laboratorios para resolver este problema mientras perdura esta situacion, es
que el promotor de productos farmacéuticos cada dia este mas desarrollado, mas
profesionatizado y, por ello, pueda superar esta encrucijada. Este concepto se plantearia asi:
El mayor grado de dificultad para hacer promocion buena a los médicos, dividido o
contrarrestado por una mayor capacidad por parte del representante, oficceria el resultado
de més acudimiento, esto es, mayor nimero de prescripciones.

Esto crea una lucha entre los laboratorios por conseguir a los mejores hombres con
la consiguiente preparacién profesional,

El hombre seguira representando el papel mas importante dentro de todo el contexto
de actividades que se pueden realizar para convencer a los médicos. Los servicios de
mercadotecnia tendrin asignado exclusivamente el papel de perfeccionar los elementos que
el representante ha de manejar.

En otras patabras, el hombre en este campo de las ventas seguir siendo por tiempo
impredecible, el ejecutor principal y en el que giren todos los medios. Y que la
mercadotecnia serd su respaldo a través de una mayor afinacién de los medios.

A mayor nimero de laboratorios serd necesario que cada uno de cllos destaque mas
vigorosamente sus productos. Para ello se tendra que oponer ante los demis el nacimiento y
origen, la calidad y clase de los productos, el lugar que se ocupa en el mercado de las
medicinas y tener plena conciencia y trasmitir el papel que el laboratorio y el representante
desempeiian en la sociedad.

En este punto se plantea la pugna entre Ios grandes y pequeiios laboratorios, entre
los que tienen medios para la investigacién de n y los que no los tienen; por
este aspecto los pequefios tendran que resolverlo a través de estudios mas certeros y
dindmicos de los mercados de oportunidad y siendo més originales y més habilidosos en el
campo del trabajo. Por otro lado, los medianos y pequefios pueden fusionarse o encontrar
mecanismos operativos que les permitan tal vez investigar en algin grado, abatir costos y
competir con mis probabilidades de éxito con lo grandes consorcios.
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La afluencia mayor de productos nuevos, y Ia repeticidn incesante de los mismos
productos con otros nombres, confirma la tesis de que la capacidad de los hombres
encargados de representar al laboratorio sera cada dia més trascendente.

El representante médico tendra que estar bien preparado para destacar que entre las
lineas de productos, lo mismo que en los laboratorios, siempre existen diferencias mis o
menos notables que se deben aprovechar; que cada laboratorio tiene cualidades y aspectos
especiales que esgrimir y recomendar.

Se podria afirmar que la competencia de laboratorio a laboratorio y de producto a
producto, ha pasado a un plano secundario frente al gran problema que significa €l gran
nimero de represe en los consultorios. De esto se concluye que la Gnica solucion
seria la de destacar la personalidad,

Es cierto que el mismo propagandista, en una gran parte de culpa, que realiza pocos
esfuerzos por mejorar su personalidad integral. Pero, sin lugar a dudas, el principal causante
del poco reconocimiento que tienen los representantes -ante el médico es el propio
laboratoric que no selecciona adecuadamente y que, ademas no imparte los conocimientos
necesarios.

Estas deficiencias personales de los representantes alcanzan también su preparacion
cultural pues es perceptible, apenas se conversa con la mayor parte de ellos, que su
formacién es sumamente limitada y que sus bases culturales son malas. Naturalmente que
existen las excepciones de rigor que, en ultima instancia, confirmarian esta observacion.

Es un hecho que el representante necesitaria tener capacidad para tratar al médico de
igual a igual, de profesionista a profesionista. Hay que concluir que a mayores dificultades,
maés capacidad para afrontarlas.

Pero el mundo actual es el de la competencia, el del bombardeo incesante de
productos que sol d | el éxito medi el uso sistemdtico de la
publicidad; en este caso, de Ia promocion médica. Y el laboratorio y el representante médico
no son entes implantados en la existencia social, sino fructifero producto del desarrollo de la
sociedad, de los avances industriales, comerciales y de servicio,

Todos los habitantes del planeta tienen que pagar ¢l precio del avance tecnoldgico y
de la investigacion; por lo mismo, los laboratorios han de pagar por competir, los
representantes por participar y los médicos para aprovechar los avances que todos los dias
ocurren en la medicina.
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5.5.- La venta de productos farmacéuticos.

Cada producto tiene caracteristicas propias, su mercado especifico y su grupo,
mayor o menor, de consumidores potenciales. Segtn el grupo al que va dirigido, los medios
de comunicaci6n, publicidad y promocién serdn diferentes. Todos los productos, en general,
van dirigidos a segmentos especificos de la poblacion y, por lo mismo, tienen mucho que ver
el disefio y forma de pr ion, precio y paralel e, los les de distribucion
adecuados.

El departamento de mercadotecnia debe elaborar estrategias y medios, de ello
depende el fracaso o éxito del nuevo producto.

A diferencia de otros productos, los medicamentos se sujetan a principios y formas
muy sofisticadas, por lo cual se tiene que actual con mucha mas profundidad que la usual
para otros tipos de productos, pues deben considerarse ademas las tendencias de la
Medicina, las preferencias de los médicos, la incidencia de las enfermedades y en que
segmentos de la poblacion ocurren determinadas enfermedades con mayor frecuencia,
estacionalidad, sexos, edades y seleccionar los medios mas adecuados para alcanzar al
médico y motivarlo de manera efectiva.

Existen medicamentos populares en los cuales se establece un contacto directo entre
productor y consumidor, por medios masivos de comunicacién o utilizando de manera
directa las farmacias y hasta tiendas de autoservicio con capacidad de impulsarlos. Los
medicamentos llamados éticos est&n sujetos a particularidades que no son propias y
necesarias para la venta de otros productos.

En la comercializacién de productos se deben tener muy en cuenta dos vertientes
muy claramente definidas. Por un lado el ciclo de promocién médica y, por el otro, el ciclo
de distribucién y de la venta.

El Ciclo de la Promocién:

La venta de medicamentos no puede efectuarse por. medios masivos pues
necesariamente se tiene que legar al paciente recorriendo un gran circulo o vuelta que,
forzosamente, tiene que pasar por el médico quien es el que ha de prescribir qué y cuanto.
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O sea, que es &l el que diagnostica y escoge el tratamiento més apropiado. Debido a
ello es que se tiene que recurrir a procedimientos de mayor técnica y capacitacion, para
I al cc idor que se ra detras del médico.

Para ello los laboratorios realizan estudios con estrategias y técnicas muy elaboradas
para acercarse al médico con posibilidades de éxito. Con un plan de promocién basado en un
presupuesto y en una gama de medios, campaflas promocionales de muestras, de literaturas
y de otros elementos que impacten al médico y lo induzcan a la prescripcion. Y todos éstos
elementos se consolidan por medio de la fuerza de ventas, que son lo s que en Gltima
instancia deben convencer al médico, cara a cara, para que prescriba sus productos.

En estas entrevistas el promotor esta solo con el médico y sus conocimientos son los
que le otorgaran el éxito, lo cual no es facil debido a la competencia que existe y a que se
trata de convencer a un médico que sabe més de medicina que él.

Esta etapa o ciclo de la promocion médica tiene que estar planeada para convencer al
médico en su propio consuitorio, en los hospitales y clinicas y, en ocasiones, en los servicios
médicos de seguridad social. Siendo por objeto que los productos (medicamentos) se vendan
a través de su prescripcién. En cada punto tocado con el médico se debe observar una
conducta especial. El ambito del consultorio es generalmente més propicio que el hospital
pues proporciona mayor accesibilidad del médico para la promocién.

Si bien es cierto que el representante debe enseftar el uso de un medicamento nuevo,
o recordarle las bondades de otro existente, nunca debe pretender llevar a cabo una citedra
o ensefiar al médico algo fundamental sobre su profesion, sino simplemente fijar en su mente
la existencia del producto ¢ inducirlo a su prescripcion. Cuando el laboratorio ensefia algo es
porque se siente una parte complementaria de la medicina.

Por esto ¢s que las fucrzas de ventas para la promocion médica no se integran con
profesionales iguales o casi a los médicos, sino que se localiza y se entrena a
hombres que tengan desarrolladas otras como la simpatia, la flexibilidad, la
capacidad de adecuacién a situaciones diversas y, sobre todo, una capacidad de exponer,
convencer y motivar hacia la prescripcién.

dad,

El ciclo de la promocidn es la fase donde ¢l promotor y el laboratorio, conscientes de
1a necesidad de los médicos, hacen notar su presencia y su capacidad de servir. Y solamente
asi, pasando por el médico y motivandolo, es como se llega al consumidor final.
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El Ciclo de la Venta:

Una vez planteadas todas las acciones de la promocion médica, debemos analizar los
canales de distribucion que harén que el producto esté al alcance del consumidor y satisfaga
la demanda creada a través del médico. Para esto, se establecen canales como:
distribuidores, mayoristas, cadenas de farmacias y las mi farmacias aislad

Los laboratorios acuden a distribuidores para reducir los problemas de envios,
facturaciones y cobranza; aunque para ello el laboratorio deba ceder una importante
participacién de sus utilidades. Los distribuidores pueden vender a mayoristas, cadenas de
farmacias y a las farmacias individualmente.

Pocos son los laboratorios que usan ese procedimiento, pues la mayoria llegan hasta
los mayoristas que estén distribuidos estratégicamente en el pais y a través de ellos alcanzan
a miles de farmacias dispersas por toda la Repuiblica Mexicana, con lo cual evitan
otorgamiento de crédito a las farmacias y envios de pequefios lotes de productos vendidos y,
sobre todo, la funcién de cobranza.
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Las cadenas de farmacias son un fenémeno reciente y consisten en organizaciones
que han comenzado como mayoristas, pero que a la postre han optado por desprenderse de
la distribucidén para dedicarse a la venta de los productos. Generalmente, son compaiii
fuertes que pueden Ilegar a tener hasta centenares de farmacias, consiguiendo importantes
descuentos de los laboratorios, lo cual repercute en mayores ganancias porque aparte del
descuento mencionado, tienen una utilidad adicional que se deriva de la diferencia entre ¢l
precio a la farmacia y el precio de venta al piblico.

Por tltimo quedan, las farmacias y a algunas son atendidas directamente por los
laboratorios, sobre todo en ciudades de segundo orden y en los pueblos, aunque casi siempre
los mayoristas desempefian este trabajo.

Los laboratorios deben de mantener el control y la organizacion de la red de
distribuci6n a través de representantes y supervisores. Se deben definir politicas de ventas,
de descuentos y de devoluciones para todos los casos y se vigila que cada eslab6n de la
cadena cumpla con su funcién de distribucién, para que los pacientes siempre tengan los
medicamentos a la mano. Por cllo los representantes y supervisores tienen que visitar
constantemente a [as farmacias y verificar que cada uno de estos niveles de distribucion
tengan la cantidad de mercancia apropiada.

Como se puede observar, los laboratorios son los responsables de gencrar la
demanda del producto con la promocién médica y la accesibilidad del mismo para el
paciente, recayendo esta responsabilidad en los representantes médicos, No se puede
descuidar ninguna de las dos vertientes. Cosa mala resultaria de hacer promocion médica sin
lIa correlativa distribucién, como malo seria hacer una magnifica distribucién si,
paralelamente, no se ganasan recetas a través de la promoci6én médica.

El representante médico tiene que ser un hombre altamente profesionalizado y muy
conocedor de todos estos hechos que conducen a la venta. por la complejidad de su funcian
tienen necesidad de planes muy bien definidos para los dos ciclos que se han descrito y de
entrenamiento y de respaldo constante tanto del area de mercadotecnia como del
departamento de ventas. Solamente asi cumnplird su misién satisfactoriamente.

5.6.- La publicidad de un producto farmacéutico.

Dentro de las funciones de la mercadotecnia vale la pena deshacer un rengldn de
importancia que es la materializacién de las campafias promocionales, esta actividad
generalmente esta a cargo del Gerente de Marca en las compafifas suficientemente grandes
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para tenerlos; en las medianas o pequeiias este trabajo lo desempeiia el Gerente de Ventas lo
mismo que las demas tareas de mercadotecnia.

Para el correcto desempefio de una campaiia publicitaria se deberan de llevar a cabo
seis etapas bésicas:
Objetivo.
Perfil,
Concepto creativo.
Desarrollo.
Produccién
Impresi6n.

Vale la pena iniciar este tema con una breve definicién de cada una de estas fases
para, posteriormente, desarrollar y analizar mas profundamente cada una de ellas:

El Objetivo:

Debe estar comprendido y corresponder a la linea establecida en Jos planes generales
de la mercadotecnia de la empresa.

El Perfil:

Es una lista de los aspectos del producto a destacar en la compaiila, asi comno
aquellos otros puntos que no deberin tocarse bajo ningiin concepto.

El Concepto Creativo:

En esta etapa se busca que el “mensaje” tenga impacto, sea original y despierte
interés, a través de una combinacién de frases y visualizaciones plasticas,

El Desarrollo:

Es el concepto creativo llevado al detalle: Textos completos y Bocetos.

La Produccion:

Se lleva a una realidad concreta el proyecto de la imagen global de la campaiia,

cuidando de cerca aspectos téenicos de calidad tales como el “arte”, la tipografia y las
instrucciones.
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La Impresién:

Es la etapa final y, a través de las pruebas de imprenta, la Ultima oportunidad para
cerciorarse de que el proyecto se mantiene tal y como originalmente fue concebido y
realizado.

Desarrollando con més profundidad estos conceptos generales cabe extenderse en
estos seis aspectos fundamentales para el lanzamiento de un producto nuevo o para el
sostenimiento de esos productos que llegan a ser “institucionales” porque sostienen y
prestigian a una compaiia.

Objetivo:

Lo primero que hay que tomar en cuenta para el disefio y la realizacion de una
campafia, es tener perfectamente identificados y definidos los objetivos que deben
corresponder a los que la empresa se ha fijado a corto, mediano y largo plazo. Debera estar
basado, ademads, en los estudios que se hayan hecho previamente sobre la situacién del
mercado, la competencia y en producto en st. Es decir, que el objetivo de la campafa esta
intimamente ligado a los objetivos del plan general de mercados.

Ejemplo:

Se tiene un antibidtico de amplio espectro. Después del andlisis de todos los datos se
encuentra que existen determinadas indicaciones especificas de las cuales no esta
participando ‘el producto en la misma proporcion que en las que se prescribe con mas
frecuencia. En este caso el objetivo de mercado podria ser el de incrementar la participacién
en recetar con esas otras indicaciones en las que el producto no esta siendo prescrito. Por lo
tanto el objetivo prioritario de la campaiia ser4 el de enfocar el producto precisamente en
esas otras dreas terapduticas,

Perfil;

El siguiente paso es la elaboracion del perfil de reduccion o perfil creativo y este se
confecciona tomando como base el objetivo de la campaiia.

Se trata de un listado de los conceptos que deban destacarse en la campafia. En éste,
incluso, tambié d ¢ aquellos aspectos que posteriormente estaran vedados

en la publicidad. i}

Volviendo al ejemplo del antibidtico, el perfil de redaccién pudiera incluir los
siguientes puntos:
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1.- Enfocar el tema hacia infecciones urinarias.

2.- Destacar su caracteristica de eliminacion lenta.

3.- Apoyar los puntos principales de venta con referencias bibliograficas.
4.- Insistir en su utilidad en otros tipos de infecciones. -

En relacién de los aspectos que no deberdn manejarse en la campafia publicitaria,
pueden sefialarse puntos como:

1.- No aludir directamente ni agredir a los competidores.

2.- No sugerir su empleo en infecciones cronicas graves.

Los perfiles de redaccion o creativos no deben ser largos o demasiado ambiciosos, ya
que se corre ¢l riesgo no sélo de perder el objetivo sino, también, el de proporcionar

demasiada informacion que puede confundir o diluir ¢l mensaje principal.

Es decir, el perfil es s0lo una guia para evitar desviaciones en la ruta hacia el
objetivo, més no una lista exhaustiva de todo lo que se puede decir del producto.

Concepto Creativo:

Este es uno de los aspectos mds criticos de todo el proyecto, porque es cl de darle
forma original y atractiva al mensaje que se desea transmitir,

Ya se cuenta con un objetivo concreto y ya sc tiene 8 mano la lista de conceptos que
.

formarén parte de la campaila. La tarea en esta etapa es r habil un je con
ung visualizacién alusiva de apoyo.

Volviendo al cjemplo del antibiotico al cual se ha bautizado con el nombre de
Cefampitetracidén (deliberadamente mal nombre, por ser tan dificil de memorizar y de
escribir), con su objetivo de campafia y su perfil creativo ya elaborado, tal vez lo primero
que se ocurra en un plan conservador, puede ser esto:

“En infecciones urinarias, Cefampitetracidén, rapida accion, lenta eliminacion”
Tustrando esta frase con un hermoso dibujo de las vias urinarias.

Esto estaria bien, en principio, de acuerdo al perfil inicial, pero resulta demasiado
convencional. Le falta impacto, fuerza y originalidad. Carece de imagen propia. Cualquier
producto podria hacer lo mnismo. Por lo tanto, en esta fase creativa, se debe descartar
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cualquier planteamiento que resulte demasiado obvio y buscar algo que resulte novedoso y
singular,

Esta biisqueda es como una juego en el que se debe echar a volar la imaginacion
pero sin dejar las ideas a un lado. Es decir, anotando todas y cada una de las cosas que
vayan apareciendo por descabelladas o absurdas que parezcan.

En el andlisis final, ef buen juicio y el criterio maduro y la experiencia y un critério
sentido de intuicién, permitird escoger acertadamente aquella idea en la que se hayan
concitado la originalidad con el objetivo.

Todas las personas tienen la posibilidad de gestar una idea genial, pero vale la pena
recordar aquellas palabras de Tomés Alva Edison:

*“ El genio es uno por ciento de inspiracién y un noventa y nueve por ciento de
sudoracién

Desarrollo Creativo.

En esta fase se elaboran los textos y bocetos. Los textos deberan ser redactados en
forma organizada y completa.

Si la primera pieza publicitaria de la campafiz que s va a realizar es, por ejemplo, un
folleto de ocho pAginas, los textos de cada pagina deberan quedar perfectamente definidos y
separados. Ademas, también es aconsejable describir en cada pégina los dibujos o fotografias
que ilustran el mensaje escrito.

En cuanto a que sean textos completos, esto es imprescindible para lograr que las
etapas posteriores sean mis fluidas y para evitar imperdonables olvidos. Tan importante es €l
primer encabezado de la literatura como el incluir de una vez datos tales como: bibliografia o
simples Ieyendas legales, nimero de registro, clave o razdn social,

Referente al boceto, éste serd un dibujo rudimentario o tan terminado como se desce,
pero siempre cuidando los siguientes aspectos principales:

1.- Las jerarquias deben ser muy cuidadas en cuanto al valor o tamafio de cada
elemento, ya sea texto o ilustracion. Como la gran mayoria de los dibujantes se preocupan
principalmente por Ia estética o el disefio grafico, es frecuente que una frase importante haya
sido relegada a segundo plano, o al revés, que a un concepto de apoyo intrascendente se le
den dimensiones desproporcionadas.
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2.~ Debe cuidarse que la “pieza” tenga una secuencia logica en ¢l planteamiento de
cada pagina y de una a otra. Para esto, por supuesto, los textos deben servir de guia pero en
el disefio grafico esta secuencia podria sufiir alguna alteracion.

3.- Es muy recomendable observar en un boceto su integridad. Es decir, que no falte
absolutamente nada y que esté conforme con el proyecto y que todo esté en su sitio.

Por ejemplo: Es frecuente que el boeetista no haya destinado un espacio para un pie
de fotografia, o que pasen desapercibidos algunos textos o leyendas legales; los cuales,
aunque pequeiio, deberan contar con un espacio en alguna parte. Descuidar este aspecto de
integridad en el boceto puede traer como consecucncia que ¢l diseiio original sc altere
durante la etapa de produccion al tener que incluir, a Gltima hora, ciertos elementos que no
fueron tomados en cuenta previamente,

4.- El tamafio de la “pieza” es importante si no hay si no hay una justificacion’ de
peso exigida por el diseflo y el tema creativo o el deseo de crear cierto sensacionalismo ante
el médico. Cuidar los tamafios desde un punio de vista prictico y econdmico es muy
recomendable.

5.- La seleccion de los colores requiere también un anélisis de cierta profundidad.
Independientemente del costo de impresién que puede variar sensiblemente el uso del uno y
cuatro colores, existen otras consideraciones de mayor pero que deben atenderse.

Por ejemplo: ;Son compatibles los colores de la pieza con ¢l tema promocional?
(Contribuyen esas tonalidades a proporcionar una atmésfera afin al contenido de la pieza?
La palabra “sangre” en color azul, simplemente representa una vulgar sustantivo. Sin
embargo, cuando aparece en rojo, 1a palabra “sangre” cobra fuerza, €l color ¢n si la describe,
casi la ilustra. En contraste, visualizar la palabra “agua” en rojo es una barbaridad.

Usar colores por el simple gusto de usarlos a veces resulta contraproducente y puede
desvirtuar ¢l contenido de una pieza o la imagen de toda una campaiia,

Produccion.

Una vez que los textos y bocetos han sido logrados a entera satisfaccién se deben
elaborar los llamados “originales”, “dibujos” o “arte final”.

Los gerentes de marca son los que tienen entre sus muchas responsabilidades la de
supervisar, coordinar y aprobar la produccién de originales. Es bueno recordar que una
buena idea mal ejecutada puede echar por tierra todos los esfuerzos creativos y todas las
esperanzas.
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En esta etapa de la produccién de originales, la atencion se debe concentrar
principalmente en tres areas: Arte, Tipografia e Instrucciones. Vale la pena examinar cada
una de estas fases con mas detalle.

El arte se refiere a todo aquello con lo que se vaya a ilustrar la pieza: principalmente
fotografias y dibujos, aunque también en algunos casos se emplean suajes o relieves.’

En el caso de dibujos, se debe explicar muy bien lo que se pretende a un artista de
toda confianza y esperar que el resultado se ajuste a lo que se habia visualizado. En la
mayorfa de los casos a un dibujo, por complicado que sea, pueden hacérsele ciertas
modificaciones, pero esto se evita en la medida que el artista sc convierte en un buen
intérprete de las instrucciones recibidas. Pero hay que tener en cuenta que una cosa es
interpretar instrucciones y otra reproducir pensamientos, eso es imposible.

Dentro del concepto de creacién artistica se deben permitir y aceptar ciertas
libertades del artista tales como: su estilo, su técnica, su movimiento, su balance, su
colorido, etc. Por algo él es el artista y vive de lo que hace.

Con relacién a la fotografia, esta requiere de un cuidado y supervisibn mucho mis
estricta en la mayoria de los casos. Cualquiera que sea la persona u objeto que se vaya a
fotografiar, hay que cerciorarse que cumple al cien por ciento con los requisitos de los
proyectos de antes de seleccionar Ia foto.

P

Si se trata de representar, por ejemplo a un paciente diabético, se busca el personaje
prototipo: un adulto de 45 o 50 afios y de complexion gruesa. En cuanto a los objetos, se
localiza también el prototipo de lo que se desea mostrar y que éste cumpla con el contenido
de la campafia.

¢Porqué fotografiar una hermosa y estilizada cuchara de plata con un jarabe X, si
parte del éxito del jarabe X es su precio econdémico.....? { No se estara dejando implicita la
imagen de que se trata de un producto caro ....? Sin recurrir necesariamente a una cuchara
de mala apariencia se podrd seleccionar un cubierto sencillo y acorde con ¢l mercado del
producto.

En sintesis, el arte de la campafia debe contener precisamente eso un arte; y la
supervision debe enfocarse a cuidar que la interpretacion artistica esté apegada a la imagen,
tema y ambientaci6n planeados para la c

Es muy importante observar Iz tipografia que se va a utilizar. Durante Ia fase del
boceto, ya se pudieron observar los tamailos de letra que aproximadamente tendra cada
concepto de la pieza. Es necesario ver los tipos de letra mas adecuados. Aqui se pueden
aplicar tres reglas:
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Primera, que cualquiera que sea la tipografia que se pretenda usar ésta sea legible.
Actualmente existen gran variedad de las llamados “familias” de tipos o caracteres. Algunas,
ciertamente, muy atractivas o estilizadas, pero no siempre faciles de leer. Una literatura para
que la lea ¢l médico y todo lo que incluye florituras tipograficas ilegibles tendra el efecto
contrario. Su lectura, por dificil, sera rechazado.

La segunda regla es la uniformidad, hay que evitar el abuso de distintas familias o
estilos de letras en una pieza o campafia.

Se puede combinar dos o quizas tres tipos, pero no convertirse el folleto o anuncio
en un catalogo tipogréfico.

La tercera regla que debe cuidarse en tipogréficas, en si, el estilo de las mismas. No
en relacién a su legibilidad (la cual ya fue descrito en la primera regla), sino respecto a su
compatibilidad con el tema de la campafia. El caso es muy similar a aquel que sabe los
colores se expuso anteriormente.

Por ejemplo, la palabra “potente” es letra muy fina, se desvirtia asi misma por el
estilo en que estd escrita. Con letra gruesa la palabra sugiere en verdad su propio y real
significado.

Por altimo, es imprescindible que las instrucciones en el original se revisen
cuidadosamente antes de entregarlo al impresor. Esta lista puede servir de guia para revisar
las instrucciones:

¢(Lleva el original su llamada “camisa”?

¢Esta claramente especificada donde va cada color?.

¢Existen en el original muestras de los tonos de color exacto alos que se han
proyectado?.

¢Esta el original al tamaiio con el que va a imprimir la pieza?.

Y si no es asi, yse ha indicado a qué tamafio se va a imprimir?.

(Estan claramente indicados los dobleces, cortes y suajes?

Supuestamente, el propio boceto seria suficiente gufa para el impresor sobre como
debe ser la pieza, pero un trabajo en el que se ha invertido tanto esfuerzo y dinero no puede

dejarse a simples suposiciones. Claro esta que no se debe dejar pasar por alto lo mas obvio,
precisamente por obvio. Pero, los originales, siempre deberan revisarse cuidadosamente para
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detectar errores tipograficos en omisiones de textos. Esta prictica sistemitica y en
profundidad evita grandes y dolorosos fracasos.

Impresion.

En esta etapa final lo mas importante es la revision de las pruebas de imprenta. O sea
el “ensayo” general antes de imprimir el nimero de ejemplares que se ha solicitado.

Existen cuatro tipos de prucbas de imprenta que se pueda revisar: “pruebas de roll”,
“color key” y “prueba de maquina”. No vale la pena describir aqui en que consiste cada uno
de estos procedimientos, ni cual de ellos es mejor. Lo mas importante: Qué buscar en ese
ensayo:

Primero, que todo lo que esta en el original esté en la prueba.

Segundo que todo esté segin las instrucciones marcadas en el original
o T

princip 1te te y distribucién de colores.

Tercero, que ¢l tamaiio de la prueba sea igual que aquel que se solicito.

Cuarto, que el registro de los colores sea exacto. Aunque esto es algo que pueda
corregirse en el momento de imprimir, es importante notarlo claramente en el momento de
revisar las pruebas.

Quinto, que las tonalidades de las fotografias o dibujos a todo color no tengan una
variacién mayor del 15% con respecto al arte original. Es virtualmente imposible pretender
que una impresidn a todo color sea idéntica al arte original, una tolerancia como la apuntada
es muy aceptable.

A este punto, [a publicidad de un producto farmacéutico ya ha sido determinada por
el drea de mercadotecnia e, incluso, han sido manufacturadas las piezas promocionales; se
entra ahora en una etapa de grandes expectativas respecto a los resultados que brindaran al
pasar la prueba de fuego que es el criterio de los médicos y, posteriormente, su disposicidn
para prescribir precisamente ese producto. Como en todas las obras del hombre, lo que esti
bien o lo que esta mal se mide por los resultados que se obtienen.

Pero todavia antes de la fase de presentacion a los médicos [a literatura ha de pasar
por otros tamices, tal vez mds criticos y por intencién que son los del beneplicito de ventas.
Esta debe entusiasmarse con las herrami que ha de jar debe comprenderlas bien y
exponer los conceptos obtenidos con brillantez y muchos brios. Muchas veces sucede
respecto a una campaiia publicitaria, ya sea en revistas o en las literaturas médicas, que se¢
producen grandes y fuertes discrepancias entre el drca de Ia mercadotecnia y la de ventas.
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Unos son teéricos de laboratorio, aunque comiinmente tienen suficientes experiencia
en el campo de trabajo, y con otros son los saludos que tienen que batirse todos los dias y
bastantes veces en el mismo dia, con los diversos criterios y gustos de los médicos a los que
tienen que convencer e inducir hacia la prescripcion.

5.7.- Técnicas de mercadeo farmacéutico.

Como ya hemos observado a través de este capitulo, la empresa farmacéutica en
nuestro pais enfrenta grandes y variados retos, los cuales Gnicamente podra afrontar
valiéndose de todos sus recursos y técnicas de las que dispone. La mercadotecnia, como la
define Philip Kotler, es un actividlad humana cuya finalidad consiste en satisfacer las
necesidades y deseos del ser humano mediante un proceso de intercambio. Siendo su
finalidad conocer y comprender al consumidor tan bien, que el preducto o servicio pueda
satisfacer las necesidades y descos del consumidor.

Para poder realizar esto, la investigacion de mercados nos provee con la herramienta
basica del conocimiento del consumidor, posteriormente se trabaja sobre el producto que
pueda satisfacer las necesidades y deseos del mismo, para que con ello, se establezca nuestra
estrategia de mercadeo, que viene a ser “el plan de ataque que utilizaremos para satisfacer la
demanda, por medio de una transaccion comercial”.

No existe una respuesta Unica cuando hablamos de estrategias de mercadeo, pues
debido a la gran cantidad de variables que afectan ¢l proceso, éste puede ser atacado de huy
diversas formas y la mis adecuada va a ser aquella que maximice el consumo de nuestros
productos, satisfaciendo las necesidades del co idor, logrando las mayores utilidades
para la compailia y dando un bienestar a la sociedad.

[ SOCIEDAD (BIENESTAR HUMANO) J

COMPARIA (UTILIDADES)

CONSUMIDORES
(SATISFACCION DE DESEOS)

DIAORAMA S.7.1.
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) Para que nuestra estrategia de mercado tenga éxito, es necesario contar también con
un control sobre este proceso, el cual se lleva a cabo a través de la administracion de la
mercadotecnia, la cual elabora el analisis, pl idn, realizacién y control de los programas.

v P

En el ambito farmacéutico, las necesidades que debe satisfacer un medicamento, son
necesidades fisioldgicas, las cuales son consideradas cominmente como de primera
necesidad; por lo que la responsabilidad que esto implica nos lleva a un dinbito social, el
cual acarrea situaciones extremas como; precios controlados, estrictas normas sanitarias,
inspecciones constantes, prescriptores (médicos) altamente calificados a los que debemos
influenciar a través de promotores de menor escolaridad, etc., y por si esto fuese poco, los
medicamentos son articulos perecederos.

La variedad de funciones que realiza un departamento de mercadotecnia, lo convierte
en un importante centro de desarrollo de la empresa y mantiene relacién constante casi con
toda la compafifa, como se pucde observar en el siguiente diagrama;

DIR. GENERAL

GERENTE DIRECTOR

MEDICO

DIR. INDUSTRIAL

GTE. DE VENTAS

DIAGRAMA 5.7.2,
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La mercadotecnia es una técnica moderna poderosa, la cual nos provee de los
medios necesarios para tomar decisiones sobre informacién solida y oportuna, estableciendo
una estrategia de ataque que haga la diferencia que se necesita para sobresalir dentro del
mercado, ganando los pedidos a la competencia y gular a la compailia de la mejor manera
posible dentro del 4mbito que le rodea hasta el logro de sus mas ambiciosas metas.



CAPITULO VI

COSTOS
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La determinacion y manejo de los costos es una funcion de la administracién de la
empresa, mas el cuidado de los mismos debe ser responsabilidad de todos los que directa o
indirectamente intervienen en la fabricacién, distribucion y venta de los productos y servicios
elaborados u ofrecidos por dicha empresa.

Para adentrarnos en el estudio de los “costos’, partamos primero por marcar la
diferencia contable entre comerciante y fabricante.

Desde luego, ambos tienen como finalidad 1a obtencion de un lucro o ganancia.
Practicando el comercio dicha ganancia esta en la diferencia de lo que se obtiene y el costo
de lo que se da.

El comerciante adquiere mercancia en cierto estado, en el mismo que las vende y su
utilidad esta representada por la diferencia de precios de compra y venta.

Por lo tanto desde el punto de vista contable, es necesario llevar un registro mas o
menos minucioso para conocer el costo de las mercancias vendidas .

El industrial adquiere los elementos para producir las mercancias, es decir conjuga
los elementos de la produccién "Capital y Trabajo™ para obtener un bien que satisfaga ciertas
necesidades. Después de obtenerlo, lo pone en el mercado y cn esa situacion se convierte en
un comerciante,

E! problema para determinar el costo del industrial es complejo y laborioso ya que
primero necesita combinar los elementos necesarios para producir algo a un costo tal, que
después de venderlo le deje un margen de utilidad deseado, por lo tanto su utilidad esta
supeditada a su habilidad para producir y vender su producto.

En nuestro caso el estudio, determinacién y control de los costos se vuelve critico y
vital en la operacion ya que los precios de los medicamentos estan controlados, esto s,
tienen un precio méximo de venta.
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Podemos ejemplificar lo anterior con los cuadros siguientes:

ESTADO DE RESULTADOS
Negocio comercial)

Ventas netas 10,000.00
Menos:
Costo de lo vendido
Inventario Inicial 4,000.00
Mas:
Compras Netas 11,000.00
Gastos de compra 1,000.00{ 12,000.00
SUMA: 16,000.00!
Menos:
Inventarjo final 9,000.00 7,000.00
UTILIDAD BRUTA: 3,000.00
ESTADO DE RESULTADOS
(Negocio Industrial)
Ventas netas 10,000.00
Determinacion del costo de
ventas:
Inv. Inicial de Prod. terminados 4,000.00
Costo de produccion:
Inv. Inic. de materias primas 6,000.00
Compras de materias primas 8,000.00,
Gastos de compra 1,000.00|
SUMA:  15,000.00
Mano de obra directa 2,000.00
3,000.00]
SUMA:!  20,000.00
Menos:
Inv. Final de matrias primas 8,000.00f 12,000.00!
SUMA: 16,000.00
Menos:
Inv. Final Prod, terminados 9,000.00, 7,000.00
UTILIDAD BRUTA: 3,000,00
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Nétese que en el caso del comerciante el costo de lo vendido se obtiene por la simple
formula ya conocida, pero en el caso del industrial debe determinarse primero el costo de lo
producido, por lo cual implica la acumulacion analitica de todas las operaciones conexas a la
transformacion de la materia prima.

6.1. Costo de produccién.

El término costo tiene varias acepciones, tomando como base para los efectos del
estudio, aquella que lo define desde el punto de vista econémico en forma més general y a la
cual se ciite la técnica contable de costos.

Esa acepcion del término costo lo define : “Como el conjunto de esfuerzos y recursos
que se invierten para obtener un bien”, esto es, se refiere al Costo de Inversion.

Al decir esfuerzos se quiere indicar la intervencion del hombre, o sea su trabajo; y al
decir recursos se indica las inversiones necesarias que combinadas con la intervencién del
hombre y en cierto tiempo, hace posible la produccion de algo. Esos costos a que antes nos
hemos referido en Ia ciencia econémica se denominan “Costos de Inversién™ mismos que al
ser medidos en valores de moneda, tambien toman el nombre de costos monetarios.

Por lo tanto los costos de inversion, por sus elementos integrantes, esfuerzos y
recursos, traducidos al lenguaje contable y referidos especificamente a los "Costos de
Produccion”, los cncontramos en los clementos siguientes: materiales, labor y gastos de
produccién.

6.2 Factores del costo,

El costo de produccion esta formado de tres elementos basicos:

a) Materia prima.
b) Mane de obra.
¢) Gastos de fabricacién o produccion,



La materia prima es ¢l elemento susceptible de transformacion por yuxtaposicion,
ensamble, mezcla, etc. Mano de obra es ef esfuerzo humano, indispensable para transformar
esa materia prima. Gastos de fabricacién agrupa las eragaciones necesarias para lograr esa
transformacion, tales como: espacio, equipo, herramientas, fuerza motriz, etc.

6.3 Diferentes denominaciones del costo en contabitidad.

Costo primo. Esla suma de materia prima y mano de obra.

Costo de produccion. Es [a suma del costo primo mas los gastos de
fabricacion, que también se establecen con la formula;
Materia prima + Mano de obra+ Gastos indirectos,

Costo de distribucion. Este caso lo encontramos en toda empresa industrial o
comercial y, afecta los ingresos obtenidos en un
periodo determinado, siendo su férmula: Gastos de
venta + Gastos de ad| racién + Gastos fi ieros
operacion compra-venta = Costo de distribucion.

Costo total. Sera igua! a la suma del "Costo de produccién™
“Costo de distribucion™.

COTT0 TOTAL
COSTO BE PRODUCCION COYTO DE DISTRIBUCION
©COTO PRIMO
GASTOS DE GASTOS DE GAITOIDE GASTO
MATERAS MANO DK PRODUCCION VINTA ADMON, FNANC.
PRIMAS. oA "

De lo anterior deducimos que:

Precio de venta = Costo total + Margen de utilidad.
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6.4. La contabilidad de costos.

La contabilidad de costos tiene las fases siguientes:

a) Registrar las erogaciones bajo apropiadas clasificaciones a medida que se van
causando como por ¢jemplo: Compras de material, consumo del mismo, pagos de renta, luz
y fuerza, aplicacién de depreciaciones, etc., utilizando para el efecto, un plan de cuentas
adecuadas.

b) Reclasificacion  para  aplicarse esas erogaciones a la  actividad
correspondiente, es decir, aplicacién precisa a la orden de fabricacién o proceso respectivo.

c) Determinacién del costo unitario, objeto primordial de la contabilidad de
costos.

La contabilidad de costos tiene por finalidad el control de todas las operaciones
productivas concentradas a través de un estado especial denominado “Estado de Fabricacién
o Estado de Produccitn”, que nos muestra el aspecto dindmico de la elaboracion referida a
un periodo determinado. Por otra parte, la contabilidad de costos por su propia funcién es
analitica, ya que tiene como objetivo clasificar las diferentes erogaciones en la produccion
para después reacomodarlas en tal forma que sea posible llegar al conocimiento del costo de
la unidad y la de venta.

Asi por ejemplo: cuando se produce por kilo, metro, litro, caja, etc., se vende por
kilo, metro, litro o caja.

El objeto de llegar a la determinacién del costo unitario es para los siguiente:

a) Para valorizar el inventario de productos terminados y en proceso.

b) Para conocer el costo de los articulos vendidos y para determinar la utilidad
del periodo.

c) Para tener base en la fijacion de precios de venta.

6.5. Sistemas de costos.

Los sistemas contables para determinar los costos de produccidén estan
condicionados a las caracteristicas de produccion de la industria de que se trate, lo que
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quiere decir, que el sistema contable, debera adaptarse a las necesidades de la empresa en
cuestién.

Las industrias sa clasifican en Extractivas, de Transformacion y de Servicios.

Son industrias extractivas las que obtienen el producto de la naturaleza en su estado
primario. Ejemplo: La industria petrolera, minera, etc.

Son industrias de transformacion aquellas que modifican la materia prima por medio
de adicidon, mezcla o yuxtaposicion de otros materiales hasta obtener un producto
manufacturado.

Son industrias de servicio las que como su nombre lo indica producen y venden
servicio. Ejemplo: industria de transporte, teléfonos, publicidad, etc.

Por lo tanto los sistemas contables de costos de produccidn a que nos avocaremos en
el presente estudio, son los costos de produccion de las industrias de transformacién (
industria farmacéutica).

Dichas industrias por su forma de producir, las podemos dividir en dos grupos:

2) Las que producen por medio del ensamble o yuxtaposicién de varias partes,
hasta lograr una unidad completa que se considera como un producto manufacturado.
Ejemplo industria mueblera, industria del calzado, ensambladoras de automoviles, etc.

b) Las que sujetan la materia prima a un proceso constante de elaboracion o
transformacién con ayuda de otros materiales y en las que la produccion es continua; o en
masa. Ejemplo: industria def cemento, embotelladoras, pinturas etc.

Las primeras industrias trabajan a base de Ordenes de Producci6n y las segundas; por
Procesos; por lo tanto existen dos sistemas basicos de costos de producciéh y que por su
grado de importancia son los siguientes:

POR ORDENES Y POR PROCESOS.

La industria farmacetica presenta un caso particular ya que a pesar de ser una
industria de transformacién en la que intervienen una o varias materias primas, procesos en
fos que incluso, las sustancias cambian su estado fisico, y personal de todos niveles, el
sistema de costos que se lleva es por érdenes de produccién, debido a que el proceso
productivo es a base de “lotes”, que deben estar perfectamente identificados durante todo el
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proceso e incluso después de realizarce 1z venta del producto. Las razones de este tipg de
manejo “por lotes”, ya se explico en capitulos anteriores.

6.5.1. Sistema de costos por ordencs de producci6n.

En este sistema se expide una orden numerada para la fabricacién de determinada
cantidad de productos, en Ja cual se van acumulando los materiales utilizados, la mano de
obra directa y los gastos indirectos correspondientes, esta orden es expedida por ¢l jefe
responsable de la produccién o superintendente, para ser cumplida en su oportunidad por los
departamentos respectivos.

En algunos casos la orden expedida sélo indica las caracteristicas de produccion asi
como las cantidades y calidades de materiales, etc., sin acumularse en la misma los
elementos del costo incurrido, los que se manejan en “hojas de costo™ especiales para cada
orden, con la misma numeracion y con los datos extractados; en estas hojas se llevan en
forma analitica los cargos por los elementos del costo y los traspasos al almacen por-[as
unidades terminadas.

El sistema de ordenes de produccién es aplicado en aquellas industrias que producen
unidades perfectamente identificables durante su periodo de transformacion, siendo posible
localizar los elementos del Costo Primo {materia prima directa y mano de obra directa) que
corresponden a cada unidad y por lo tanto a cada orden.

Ventajas y desventajas del sistema:

Las ventajas principales del sistema que nos ocupa, podemos reducirlas a las
siguientes;

D4 a conocer con todo detalle el costo de produccion de cada asticulo.
Pueden hacerse estimaciones futuras con base en los costos anteriores.

Puede saberse qué ordenes han dejado utilidad y cuales pérdida.

Se conoce la produccion en proceso sin necesidad de estimarla, en cantidad y

W N -

costo.

Contra las ventajas enumeradas tenemos las siguientes desventajas:
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1. Su costo de operacién es muy alto debido a 1a gran labor que se requiere para
obtener todos los datos en forma detallada, mismos que deben aplicarse a cada orden de
produccion.

2, En virtud de que esa labor es muy grande se requiere mayor tiempo para
obtener los costos, razén por lo cual los datos que se proporcionan, casi siempre resultan
extemporaneos.

3. Existen serias dificultades en cuanto al costo de entregas parciales de
productos terminados, ya que el costo total se obtiene hasta la terminacién de la orden.

6.5.2.- Aplicacién del costeo por erden.

Llevando a la prictica lo anterior podemos disefiar una forma en la que se vayan
vaciando los costos de las operaciones, materiales y mano de obra de cada orden.

Para esto se debera tener cuidado de que no falte de especificarse ningin costo que
podriamos llamar externo al proceso como pudiera ser el material de empaque, el tiempo de
preparacién de materia prima etc.

Ademas de que todos los costos de la orden se puedan asentar en esta forma y por lo
que podremos ver posteriormente, logremos obtener el costo unitario de nuestro producto,
al efectuar el analisis financiero de este proyecto, nos encontraremos con el costo de
laboratorio, que por ser tan especifico en este tipo de industria se trata aparte al costeo por
orden.

No se ha tratado con ¢l disefio de esta forma de obtener inicamente el costo totat de
12 orden sino que ademas al observar cada renglén podremos darnos cuenta de:

a) Que renglones tienen mayor peso en el total,
b) Que operaciones resultan més costosas

¢) Comparar varias hojas del mismo proceso y establecer un control estadistico del
mismo.

d} Establecer miximos y minimos.
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De los ejercicios de costeo anteriores podemos notar lo siguiente:

1. El costo en materiales para el ensobretado es menor que para emblistar y mucho
menor que el frasco.

2. El costo de emblistar se reduce notablemente con:

a) La caja para la misma cantidad de medicamentos es menor, por lo tanto méas
econdmica.

b) La operacion para meter los blisters a 1a caja es mas rapida.

c) Ademas por lo anterior se reducen las horas hombre.

3. El costo més alto es el de usar frasco de vidrio, con ¢} sistema actual de llenado,
recordemos, que el frasco lleva edemas la etiqueta y 1a caja que es muy voluminosa.

4. Obtenemos emblistando un ahorro sustancial en el tiempo de la operacién, en el
tiempo del acondicionamiento y por lo tanto en el tiempo total de la produccion.

De la primer tabla obtenemos lo siguiente:

El costo ideal es de: N$ 0.0418/ Comprimido.

El costo real ( Menos la merma del proceso) es de: N$ 0.0443/ Comprimido.

De la segunda tabla tenemos que:

El costo ideal es de NS 0.0459/ Comprimido.

El costo real es de: N$ 0,0486/ Comprimido.

Hasta aqui hemos podido deducir nuestro costo total del producto, mediante el
sistema de costeo por orden, ain cuando resulta interesante manejar los resultados y obtener
algunos indices, lo dejeremos para el capitulo siguiente en el que se harid un analisis

financiero de la factibilidad de instalar una maquina emblistadora y “de qué manecra
obtendremos un beneficio monetario.




CAPITULO VII

ANALISIS FINANCIERO
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Hemos considerado los elementos del costo y sus aplicaciones para la determinacion
del mismo. Ahora nuestro propdsito es estudiar la evaluacién econdmica de un proyecto
industrial, basada en los costos, los ingresos y factores intangibles qué caracterizan a tal
proyecto.

Se puede aplicar un anilisis econdmico a un negocio global o a un proyecto
particular dentro de él. Tal anilisis en cierta forma, es un auxiliar necesario para tomar
decisiones sobre cualquier asunto que afecte la posicion financiera del negocio ( por
ejemplo: financiamiento, extension de las operaciones, seleccion de la planta y de las
instalaciones, etc.).

Los factores basicos del analisis econ6mico son:
Inversion,
Costo de operacion.
Ingresos.
Utilidades y pérdidas.
Factores intangibles.

7.1.- Inversién.

La inversion comprende todos los fondos necesarios para fundar y mantener en
marcha una empresa. Se dice que es el capital comprometido en el negocio. Este esta
representado por activos de varias denominaciones, tales como efectivo, valores, cuentas
por cobrar, propiedades y otras poscsiones de valor. El capital contable es &) equivalente al
total de activos o inversion bruta menos las cantidades que la empresa adeuda a sus
acreedores. Estas obligaciones incluyen las de corto plazo ( facturas no pagadas y
préstamos bancarios).

Para mostrar la condicion relativa de una empresa respecto a sus factores de
inversién y su capital contable, se utiliza el balance general. Este esta dividido en tres:
Activos, Pasivos y Capital.

El activo esta representado por todo lo que se posce o por las cuentas por cobrar, y
el pasivo por todo lo que se debe. Los activos se dividen en circulantes, fijos y otros
activos.

Los activos circulantes son los que pueden convertirse en efectivo en un plazo no
mayor de un aflo.
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El renglon de efectivo comprende en su mayor parte, un deposito en cuenta de
cheques. Los saldos “compensatorios”o “reciprosidades”, a los cuales en ocasiones se hace

referencia en los informes anuales, representan depdsitos en efectivo en cuenta de cheques,
que estan restringidos en cuanto a su retiro. Normalmente se originan en las condiciones de
un contrato de préstamo y pueden considerarse como simil o mantener un saldo en una
cuenta con objeto de obtener del banco el manejo sin cargo alguro por su operacion.

Las inversiones en “valores cotizados®, corresponden a valores emitidos por
empresas y/o el gobierno, los cuales pueden venderse rapidamente.

Las "cuentas por cobrar” representan importes a cargo de clientes, por mercancias
que les fueron entregadas o por servicios que les fueron prestados, los cuales no han sido
cobrados. Los "inventarios" se integtan por el valor de [as materias primas, 1a produccion en
proceso, los suministros utilizados en la fabricacién y los productos terminados.

Los estados financieros y las notas a los mismos describen los métodos de valuacion
de estas partidas que generalmente es el valor entre el precio de costo y ¢l valor de
mercado.

Existen varios métodos para la valuacion de inventarios:

El método de primeras entradas-primeras salidas (PEPS), que asume que las partidas
mis antiguas-compradas o producidas son utilizadas o vendidas primero, el método de
ultimas entradas-primeras salidas (UEPS), determina el costo de ventas en base a los
inventarios adquiridos mas recientemente o iiltimas entradas, mientras que ¢l inventaric o
primeras entradas se considera como no vendido.

Durante periodos de incrementos en los precios, el método UEPS produce,
gencralmente, menores utifidades netas y menores pasivos por los impuestos
correspondientes de los que resultarian si se utilizara el método PEPS.

Una baja en la relacion de costo de ventas e inventarios (comunmente lamada
"rotacién de inventarios"), puede ser indicio de que los esfuerzos de ventas deben ser mas
agresivos o de que las mercancias se han quedado en los almacenes debido a cambios de
necesidades del publico, o preferencia a otros medicamentos recetados por los médicos.

Los activos fijos: Edificios, maquinaria y equipos (menos depreciacioh acumulada) y
terrenos,

Estos activos, a excepcion de los terrenos, tienen una vida de servicio limitada y cada
afio se hace una deduccidn al costo original por concepto de depreciacion debido al uso,
desgaste y obsolescencia.
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Si un incremento en la inversién en activos fijos no va seguido por un aumento en las
ventas, la administracién puede haber juzgado erréneamente la capacidad para producir y/o
vender sus productos.

Sin embargo, si durante un periodo de expansion, los activos fijos de una empresa
muestran cambios pequefios en muchos afios, es posible falta de progreso de la compaiiia.

Debido al alza de precios y a la inflacion algunas empresas incorporan al valor de’sus
activos fijos el importe necesario para reflejar su valor neto de reposicion, lo que origina
normalmente un superavit por revaluacion, el cual, en acaciones, es capitalizado, es decir,
utilizado para incrementar el importe del capital social de la compaiiia. '

Otros activos no circulantes son facilmente identificables y se valian al costo. Sin
embargo, activos intangibles tales como patentes, derechos de autor, franquicias, mejoras a
propiedades arrendadas, marcas comerciales o crédito mercantil, no pueden valuarse
facilmente, atin cuando pueden jugar un papel importante en el éxito de una empresa.

Generalemente el valor de estos activos intangibles no se reconocen en los estados
financieros.

Los pasivos se dividen en dos categorias: circulantes o pagaderos en un plazo no
mayor a un aflo y a largo plazo, obligaciones que vencen después de un afio contando a
partir de la fecha de! estado de siluacion financiera,

Las "cuentas por pagar" representan créditos recibidos por la compafiia en la
adquisicion de materias primas y otros suministros y servicios requeridos por el negocio.

Los "pasivos acumulados” incluyen pagos a realizar por concepto de sueldos,
salarfos, participacion de los trabajadores en las utilidades, comisiones, honorarios
profesionales, intereses, primas de seguro, etc.

El renglon de “impuestos® corresponde a todos los impuestos federales, estatales y
locales que 8 Ia fecha del cstado de situacién financiera se encuentran pendientes de pagar.
Generalmente, el impuesto sobre la renta federal y la participacion del personal en las
utilidades se muestran en renglones por separado.

Los "dividendos por pagar" representan dividendos preferentes o comunes, o ambos
decretados por la Asamblea de Accionistas y que a la fecha del estado de situacion financiera
se encuentran pendientes de pagar. Una vez que se ha decretado un dividendo éste se
convierte en una obligacion para la compaiiia.

Pasivo a largo plazo es el importe que debe ser pagado a los acreedores de la
compafiia en affos futuros; ésta cantidad ya esta deducida del importe que debe pagarse
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durante el afio siguiente. El pasivo a largo plazo puede incluir créditos formados en diversas
épocas y a diversas tasas de interés.

El capital contable (neto) es el valor corriente en libros de la parte de los propietarios
en el negocio, su inversion, ésta incluye todos los fondos invertidos por ellos, asi como las
utilidades reinvertidas. Una compaiiia puede tener en circulacion representados por diversos
titulos de crédito. El tenedor de una obligacién emitida por la compaiiia es un acreedor. El
tenedor de una accion es un accionista; las acciones que integran el capital social representan
derechos de propiedad para sus tenedores.

Acciones preferentes. Los tencdores de ¢éstas normalmente tienen derecho a recibir
dividendos antes que los tenedores de acciones comunes y también a ciertas prioridades en el
caso de disolucion o liquidacion de [a sociedad. Los dividendos preferentes son fijos y no se
incrementan, como puede ser el caso de los dividendos comunes, a medida que la compailia
prospere. Si los dividendos preferentes son acumulativos, ningin dividendo puede-ser
declarado sobre las acciones comunes, en tanto que existan dividendos preferentes vencidos.

Las acciones comunes o la parte del capital social representada por éstas, se presenta
en el estado de situacion financiera a su valor nominal,

El pasivo a largo plazo y las acciones preferentes integran lo que se denomina el
apalancamiento” de la estructura de capital de la empresa. Después de pagar intereses sobre
1as obligaciones y los dividendos preferentes, cualquier incremento en las utilidades beneficia
a lag acciones comunes.

Sin embargo, un alto grado de apalancamiento puede ser peligroso si las utilidades
de una empresa son irregulares.

La inversion puede clasificarse en forma general en dos grupos: a) costo de
adquisicion o costo de adquisicion depreciado, y b) capital de trabajo. El costo de
adquisicién { o costo de adquisicion despreciado) se aplica principalmente a factores tales
como los activos fijos, patentes y costo de desarrollo, la mayoria de los cuales estan sujetos
a depreciacién. Por lo tanto, si se asientan en el estado financiero, estos conceptos se
llevaran a valor en libros, a menos que se haga una evaluacion especial.

El capital de trabajo es el capital requerido para sostener a una empresa durante sus
operaciones. Incluye los fondos necesarios para hacer frente a las erogaciones directas
(sueldo, salarios, materiales, renta, mantenimiento, impuestos, seguro etc,), y para mantencr
los inventarios. Su suma corriente de capital de trabajo, segin se indica en un balance
general, es el total de los activos circulantes menos el total de los pasivos circulantes.

El capital de trabajo fluctua constantemente con las operaciones financieras diarias.
Pero su promedio es de vital importancia en la administracién para sostener las operaciones.
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Si el capital de trabajo fuera nulo o inadecuado, 1a firma tendria que conseguir emprestitos
(si puediera), o los acreedores y empleados tendrian que esperar sus pagos de los ingresos
que fuera recibiendo la empresa. La cantidad de trabajo requerida es mayor cuando el
negocio se esta iniciando. La necesidad disminuye a medida que se reciben ingresos por las
ventas,

7.2.- Costo de operacién.

Es importante distinguir entre el costo de operacion y la inversion. El costo de
operacién es 1a suma de los costos de lo que corrientemente se incurre y se consume en la
empresa, los que, deducidos de los ingresos, determinan la utilidad o pérdida en las
operaciones. Los costos de operacidn son para beneficios relativamente a corto plazo. La
inversion representa los fondos comprometidos en el negocio para un beneficio constante.

En la préctica, en ocacionts es dificil dividir si un gasto debe ser tratado como costo
de operacion (cargardo a las operaciones del afio), o capitalizado como inversion. El costo
de las propiedades sujetas a depreciacion es una inversion.

Los extensos trabajos de reparacion (por ejemplo, el techado de un edificio) pueden
ser tratados en cualquier forma, dependiendo de las normas de contabilidad. Pero en los
chlculos para la depreciacion se puede suponer que el edificio tenia que conservarse en
buenas condiciones. De ser asi, la reparacion del techo puede ser considerada como uno de
los gastos de mantenimiento anual,

Una regla general que los gastos de cualquier trabajo que aumente entre el valor de
una propiedad sobre su valor en libros debe ser tratado como una inversién adicional. Esto
incluye un reacomodamiento extenso, asi como modificaciones o ampliaciones a edificios o
equipo.

Sin embargo, ese principio suele ser desechado como una conveniencia contable para
renglones menores, debido a que su capitalizacion requiere que sean registrados en cuentas
por separado y estén sujetos a depreciacion.

7.2.1.-Costos relacionados al coeficiente de operaciones.

Los costos de operacién pueden ser clasificados como:
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Fijos.- Costos que no varian con el coeficiente de las operaciones o de la produccién,

¥
Variables.- Costos que sf varian con las condiciones anteriores.

Esta clasificacién es decididamente util para el analisis econémico, la planeacion
financiera y la formulacion de presupuestos.

Los costos fijos son los costos minimos necesarios para mantener las operaciones en
su nivel mas bajo.

Incluyen: Sueldos, v salarios; renta y mantenimiento minimo; impuestos sobre la
renta; luz y conceptos similares.

Los costos varables incluyen: mano de obra directa; materia prima, materiales y
suministros; costos de transportes y comunicaciones, comisiones sobre ventas; luz y
mantenimiento arriba de los niveles minimos; sueldos y salarios de los supervisores; gastos
de promoci6n y propaganda, etc.

En las empresas de transformacién, como las industrias quimico-farmacéuticas, en la
gama usual de condiciones de operacion, la parte variable del costo puede estar en una
proporcién aproximada a la produccién, lo que significa una recta en declive en una grafica
costo-produccién. Los costos fijos en el total anual, disminuyen por unidad en proporcion
inversa a la produccion, ya que se derraman sobre mas unidades de esa produccion.

7.3.- Ingresos, ganancias y pérdidas.

7.3.1.- Ingresos.

Los ingresos en un laboratorio farmacéutico en su mayoria. son derivados de las
ventas, es decir, depende principalmente de éstas, atin cuando puede haber fientes menores,
tales como rentas, regalias por patentes y rendimientos de los valores que posea.



161

7.3.2.-Ganancias 6 pérdidas.

El rendimiento econémico derivado de una empresa es el cxcedente de ingresos
sobre el costo de operacién. El rendimiento econdmico se realiza a coeficiente de
produccién arriba del punto en donde el costo total es igual a los ingresos. Esto se conoce
como el punto de equilibrio, es decir, con ninguna ganancia o pérdida.

Es probable que existan varias demandas sobre el rendimiento econémico. Si
existen bonos, hipotecas o préstamos a largo plazo que deban ser satisfechos, deben cubrirse
intereses u obligaciones. Los bonos de participacion de utilidades para los empleados
pueden ser deducidos. La cantidad restante esta sujeta al impuesto sobre las utilidades ya
mencionada, La utilidad neta que queda después de éstas deducciones es la suma disponible
para reservas (expanciones y contingencias) y para dividendos.

7.3.3.- Rendimientos y utilidad sobre ventas.

La ganancia o pérdida es mas importante cuando se relaciona con la inversion. Es
evidente que una utilidad de N$ 10.00 sobre una inversion de N$ 50.00 refleja una situacién
mucho més lucrativa que otras cuyos rendimientos scan de N$ 10.00 de utilidad por una
inversion de N$ 100.00. Ninguna financiera se arriesgaria a invertir en una empresa
industrial tan desfavorable como esta Gltima.

Su relacion utilidad-inversién se expresa como una proporcion llamada rendimiento:

Rendimiento (%) = G ia anual x 100/Inversion

E! rendimiento es un importante factor en la evaluacién de una inversion, ya sea en
un negocio o en un proyecto individual de Ia empresa.

El rendimiento minimo para que la utilidad sea apenas suficiente para justificar la
inversion es denominado como rendimiento requerido, que puede calcularse como sigue:

Ingreso requerido = Inversion x Rendimiento requerido/100
Si la utilidad realizada por una empresa es igusl o excede al ingreso requerido, puede

considerarse financieramente lucrativa. La ganancia (o ingreso) requerida debe aumentar
algo con la produccidn y las ventas, ya que el capital de trabajo es afectado por el ritmo de
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las operaciones. Un mayor volumen de negocios implica mas efectivo, mas inventario y
mayor cantidad de cuentas de clientes.

En principio la decision se relaciona con el rigsgo, con la tasa de interés sobre el
dinero prestado con el rendimiento obtenido en otras inversiones en la misma empresa, con
la disponibilidad de capital y con las ganacias que podrian esperarse de inversiones
comparables.

También es importante considerar si el rendimiento esta calculado antes o después de
los impuestos sobre las utilidades,

Aun cuando el rendimiento/capital contable es una importante medida de la
utilizacién del capital, no indica e! porcentaje de utilidad para un inversionista en particular
en relacion con el monto de su inversion a su valor corriente.

Como un complemento de Ia informacién presentada en un balance, se presenta el
estado de resultados.

7.4.-Estado de resultados. .

El estado de resultados nos informa el resultado del periodo que comprends el
balance, si tuvo o no utilidades. El estado de resultados se compone de los siguientes
renglones:

- Ventas. Esta cifra indica el monto de las operaciones de ventas de la empresa en
un afio.

- Costo de ventas. Las erogaciones necesarias para realizar dichas operaciones
involucran: materias primas, materiales, sueldos y salarios, suministros, luz energfa y otros.

- Gastos de ventas y administracién. Estas erogaciones siempre se diferencian de
aquellas que se realcionan con fa produccion.

- Depreciacion.  Este gasto no representa una salida efectiva de dinero. Por lo
contrario, s una provision por el uso, durante la vida til de la maquinaria y equipo.
Cuando la depreciacion se calcula por el método de linea recta, s¢ carga una misma cantidad
afio tras afio, por cada unidad. Métodos de depreciacion acelerados (por ejemplo el de Ia
suma de los digitos y el saldo decreciente) toman cantidades mayores en los primeros afios,
con que decrecen paulatinamente en los periodos subsecuentes. El métodd de linea recta
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produce, en los primeros afios, una utilidad neta mayor en tanto que la depreciacion
acelerada resulta en utilidades menores en esos afios. Sin embargo, la cantidad maxima que
puede deducirse bajo cualquiera de los métodos es aproximadamente la misma. Una nota a
los estados financieros describe cual es la politica de depreciacion usada.

Si una empresa no hiciera provision para el uso y desgaste natural de sus unidades
productivas, sus utilidades y el capital contable estarian sobre valuados, los cargos por
depreciacién y agotamiento no reducen el flujo de efectivo que, en principio, equivale al
total de la utilidad neta mas la suma de estas partidas.

-Utilidad de Operacion. La utilidad de operacién refleja la habilidad de la compailia
para generar utilidades de sus operaciones normales, sin consideracion a ingresos de otras
fuentes o a gastos financieros.

~Gastos de Financiamiento. Es el interés pagado a los acreedores. Los intereses, a
diferencia de los dividendos, representa un gasto deducible antes de impucstos. Los
acreedores comparan las utilidades disponibles eliminando el costo de financiamiento, con el
interés pagado sobre sus adeudos,

-Utilidades antes de impuestos y de participacion de utilidades al perosonal. Es,
simplemente, la utilidad de operacién menos ¢l gasto por intereses,

- Provision para impuestos sobre la renta y participacién de utilidades al personal. A
las tasas de impuestos y participacion actual al fisco y el personal participan
aproximadamente al 50% en las utilidades.

-Utilidad neta del ejercicio. También conocida como ganancias o resultados, es una
prueba 4cida sobre el manejo del negocio. Las utilidades popularmente conocidas a través
de los afios como la "titima linea" resume los esfierzos, los logros, el progreso, los errores y
problemas del negocio.

Toda vez que los dividendos se pagan de las utilidades, se requlere de buenas
utilidades para tener una compaiiia sana,

No obstante que es deseable tener incrementos cada aflo, muchas compailias
encuentran y muestran que hay afios mejores que otros. Tendencias por cinco o diez afios
son generalmente més significativas.

Hay dos pruebas enstandar para medir las utilidades. La primera es la relacion que la
utilidad neta representa respecto de ventas.

La segunda prueba relaciona las utilidades netas con la inversién de los
accionistas(capital contable).
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-Utilidad neta por accién. A la utilidad neta debe deducirsele, cuando existe el caso,
el dividendo sobre acciones preferentes, el saldo representa la utilidad neta disponible para
los accionistas comunes.

La utilidad por accién es, quizé, la distica fi iera de mayor significacién para
los inversionistas, quienes después de todo estan interesados principalmente en la capacidad
de la empresa para generar utilidades y su relacion con el precio de las acciones.

Esta relacion se muestra en el factor precio-utilidad (precio de la accion dividido por
las utilidades por accién generada en los Gltimos doce meses).

-Dividendo preferente. La calidad de una inversion en acciones preferentes se mide
comparando la utilidad neta con el requisito del dividendo que debe pagarse en primer
término (preferencial).

7.4.1.- Estado combinado de resultados y de utilidades acumuladas.

En ocaciones puede ser conveniente o deseable presentar un estado combinado que
retina los resyltados del ejercicio con los de aflos anteriores retenidos o reinvertidos en la
empresa. En este caso debe distinguirse claramente los conceptos que intervienen en la
determinacion del resultado del ejercicio de log movimicntos y modificact que afe a
los resultados de afios anteriores y, por supuesto, debera presentarse explicitamente el
renglon correspondiente al resultado neto del afio.

7.4.2.- Utilidad de operacién.

La utilidad antes de intereses e impuestos, expresada como un porcentaje de ventas,
es el indicador bésico de la eficiencia operativa. Por lo general, como porcentaje, las
utilidades se aumentan y se disminuyen més rapido que las ventas, ya que ciertos costos, por
ejemplo intereses, renta e impuestos prediales, son fijos, es decir, no suben ni bajan con los
cambios de volumen. Algunos utilizan como utilidad la cifia antes ‘de deducir Ia
depreciacion, ya que las proviciones por cargos que no afectan el flujo de efectivo, no tienen
mayor importancia para las operaciones anuales.

Si tienen un promedio del 4.8% de utilidad de operacion, que es bajo.
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7.4.3.-Relacién del capital de trabajo.

Esta relacion que existe entre el activo circulante y el pasivo cirulante. Por lo
general, la relacién que se acostumbra tomar como estindar s la relacion dos a uno. Esta
razon estandar significa que a fin de tener una situacion satisfactoria, la inversion de los
duefios del negocio en activo circulante debe ser por lo menos igual a la inversion de los
acreedores en tal activo, ya que equitativamente ¢l riesgo que asuman los duefios en’ las
inversiones en activo cirulante no debe ser inferior al riesgo de los acrecdores al suplir este
activo. Empero, la porporcién de dos a uno, no es razonable para todos los negocios o
para un mismo negocio en diferente época.

La industria farmacéutica es muy especial, pasa por una época dificil ya que se ve en
Ia necesidad de obtener mayor efectivo debido a que se redujo el plazo del crédito de
proveedores de materias primas, como también las importaciones exigen depositos en
garantia para la compra de cartas de crédito. Lo que no sucede con nuestro clientes, ya que
se mantienen los plazos de crédito de 60 a 90 dias por acuerdos fijados tiempo atras.
Debido a la etapa en que se cruza, se considera las relaciones del Capital de Trabajo
satisfactorias.

7.5.- Liquidez o prueba 4cida.

La prueba de liquidez o la relacidén entre efectivo y sus equivalentes (valores
negociables) y el total del pasivo circulante es conocida como la prueba écida.

Representa un complemento importante a la relacion del capital de trabajo, ya que
puede ser una compailia que no esté en buena posicion para cubrir sus obligaciones a corto
plazo, no para pagar mayores dividendos, atin cuando Ia relacion capital de trabajo sea alta.

La liquidez tiende a disminuirse durante un perfodo de expansion y alza de precios
debido a mayores erogaciones de capital y mayores cuentas por cobrar.
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7.6.- Ventas netas e inventarios.

Esta relacién se conoce como rotacién de inventarios, ya que se refiere al nimero de
veces que la inversion en inventarios se ha convertido en efectivo ¢ en-cuentas por cobrar
durante el ejercicio.

La rotaci6én de inventarios que se obtiene es de 6.55 lo que nos indica que en casi 2
meses los inventarios deben convertirse en efectivo o en saldos de clientes. A pesar de la
dura situacion actual en que la industria se ha visto, se mantienen en buena posicion.

7.6.1.- Ventas netas a activo fijo.

Si dividimos las ventas totales entre ¢l valor de maquinaria y equipo, obtendremos
una relacién que ayuda a determinar si los recursos han sido invertidos en forma productiva
en maquinaria y equipo. La empresa tiene 18.24 a 1 lo que en esta actividad farmacéutica es
normal, se tiene buen aprovechamiento de los activos.

7.6.2,-Utilidad neta a capital contable.

Proporciona la informacion de cuanto esta produciendo la compaiiia en cuanto a la
inversion. Comienza con un 9% y termina con un 20%, buena seiial es el incremento que
viene sucediendo, y las relaciones de utilidad neta a ventas y a activo total son bajas; se
recomienda la revision de los precios y la vigilancia en los gastos para mejor prosperidad.

Una vez que hemos revisado los principales términos y conceptos financieros que se
involucran en los estados de resultados de una empresa, repasemos ripidamente lo referente
al anilisis y evaluacién de nuestro proyecto con el método del valor presente.
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7.7.- Anilisis y evaluacién de un proyecto por el método del valor presente.

El método del valor presente es uno de los criterios economicos mas ampliamente
utilizados en la evaluacién de proyectos de inversion. Consiste en determinar Ia equivalencia
en el tiempo cero de los flujos de efectivo futuros que genera un proyecto y comparar esta
equivalencia con el desembolso inicial. Cuando dicha equivalencia es mayor que el
desembolso inicial, entonces, es recomendable que el proyecto sea aceptado.

Para comprender mejor la definicion anterior, a continuacién se muestra la formula
utilizada para evaluar el valor presente de los flujos generados por un proyecto de inversion:

VPN =-So+ £ 5t/ (1+)
donde:

VPN = Valor presente neto.

So = Inversion inicial.

St = Flujo de efectivo neto del periodo t.

n = Nuimero de periodos de vida del proyecto.
i = Tasa de recuperaci6n minima atractiva.

La formula anterior tiene una serie de caracleristicas que la hacen apropiada para
utilizarse como base de comparacion capaz de resumir las diferencias mis importantes que
se derivan de las diferentes alternativas de inversidn disponibles. Primero, la formula anterior
considera el valor del dinero a través del tiempo al seleccionar un valor adecuado de i. El
utilizar como valor de i la TREMA ( tasa de recuperacioén minima atractiva), tiene la ventaja
de ser establecida muy facilmete, ademéis es muy sencillo considerar en ella factores tales
como el riesgo que representa un determinado proyecto, la disponibilidad de dinero de la
empresa y la tasa de inflacion prevaleciente en la economia nacional.

Ademas de la caracteristica anterior el método del valor presente tiene la ventaja de
ser siempre unico, independientemente del comportamineto que sigan los flujos de efectivo
que genera el proyecto de inversion, Esta caracteristica del método del valor presente lo
hace ser preferido para utilizarse en situaciones en que el comportamiento irregular de los
flujos de efectivo origina el fendémeno de tasas milltiples de rendimiento.

E! caso mas frecuente es que el valor presente neto decrezca al aumento de i, ya que
generalmente todos los proyectos de inversion demandan desembolsos en su etapa inicial y
generan ingresos en lo sucesivo. Sin embargo no se debe descartar la posibilidad de
encontrar un comportamiento distinto.
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Cuando el valor presente es positivo, significa que el rendimiento que se espera
obtener del proyecto de inversion es mayor al rendimiento minimo requerido por la empresa
(TREMA). También cuando el valor presente es positivo, significa que se va a incrementar
el valor del capital de los accionistas. Lo anterior también nos dice que cuando TREMA es
demasiado grande , existen muchas posibilidades de rechazar los nuevos proyectos de
inversion.

7.7.1. Seleccién de proyectos mutuamente exclusivos.

Seria conveniente mostrar la metodologia a seguir cuando se quiere seleccionar una
alternativa de entre varias mutuamente exclusivas. Para esta situacion existen varios
procedimientos equivalentes, es decir, la decision final a la cual se llega con cada uno de
ellos es la misma. Estos procedimientos son: valor presente de la inversion total y valor
presente del incremento en la inversion.

7.7.2. Valor presente de la inversion total.

Puesto que el objetivo en la seleccién de estas alternativas es escoger aquella que
maximice el valor presente, las normas de utilizacion en este criterio son muy simples. Todo
lo que se requierc hacer es determinar el valor presente de los flujos de efectivo que genera
cada alternativa y entonces seleccionar aquella que tenga el valor presente maximo. ‘Sin
embargo, conviene seflalar que el valor presente de la alternativa sefialada debera ser mayor
a cero, ya que de esta manera el rendimiento que se obtiene es mayor que el interés minimo
atractivo. En el caso que todos los valores sean negativos, Ia decision que debera’ tomarse
serd "no hacer nada”. Por otra parte si de las alternativas séio se conocen sus costos,
entonces Ja regla de decision serd minimizar el valor presente de Jos costos. También es
conveniente mencionar que bajo esta situacién, la alternativa “no hacer nada’, no se puede
considerar, es decir, forzosamente se tendré que seleccionar una de las alternativas ( la de
valor presente minimo si se consideran los costos con signo positivo).
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7.7.3. Aplicacién del método del valor presente.

En la consideracion de nuestro proyecto, de tomar la decisién de comprar o nd una
nueva emblistadora, como primer punto veamos la inversién inicial o costo del equipo, al
que sumaremos, los costos de instalacién, de los materiales para 1a misma, asi como el costo
de los accesorios necesarios para su funcionamiento . Hemos considerado también el costo
de las modificaciones necesarias a la infraestructura para la instalacion de dicho equipo. Asi
tenemos que:

Inversion en maquinaria:
Moldes y accesorios:
Materiales y M.de O.:
Adaptacion:

Total:

N$  467,634.00
87,580.00

3,153.00
15,000.00

N§
N3$
N3

N$ 573,367.00

Por otro lado tenemos que los beneficios de esta inversion y utilizando la teoria de
costos (Capitulo 6), se dan en las siguientes dos tablas donde se vaciaron los ahorros de:

a) medicamentos que actualmente se emblistan, emblistarlos en un equipo nuevo,
( Inversion).

b) cambiar Ia presentacién de algunos medicamentos que actualmente se ensobretan
o se envasan en frasco.

BENEFICIO ANUAL POR LOTE DE FABRICACION.
PROD. | PAPEL | EMBLI. | ACON. | TOTAL «10% | LOT./] TOTAL [ HRS.EMB | TOT.
ANO JLOTE [/ANO
AX1 141959 12507 192.45{ 1,737.11| 1,563.40] 3 4,690.20 12X3 36
AX2 1,411.89| 640.48] 1,724.84] 3,777.21| 3399.50| 5 16,997.50 15X5 s
AX3 1,644.37) 1057.22| 717.38{ 341897} 3.077.07| 3 $,231.22 .12X3 36
AX4 19022 346.68| 696.18] 1,233.38]| 1,11004| 2 2,220.08 4X2 8
AXS 2,385.171 2,995.66 0] 5.380.83| 4,84275| 3 14,528.24 12X3 16
AX6 5,550.55] 4,894.43 | 7,020.40] 17,943.47] 16,149.12| 3 48,447.36 16X3 48
96,114.60 239

Beneficio anual al cambio de presentacion de los productos anteriores.
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BENEFICIO ANUAL POR LOTE DE FABRICACION.
PROD. | PAPEL {EMBLI | TOTAL -10% | LOT./| TOTAL |HRS.EMB | TOT.
ANO J/LOTE - |/ANO
BX1* 1,513.60 01 1,513.601 136224 2 2,724.48 6X2 12
BX: ~416.76] 1,109.45 695.69 626.12 4 2,50448) 40X4 160
BX: -21.76| 218.69 196.93 177.24 1 177.24 12X} 12
BX4* 448.4 0 448.40 403.56 1 403.56 12X1 12
BXS -185.35] -260.47] -445.82 1904 7 -3,432.8]  34X7 238
BX6 59231 3597.56 656.79 591.11 4 2,364.44 6X4 24
BX7 105.03| 100.75 205.76 185.18 1 185.18 6X1 6
BX8 <26.18| 609.21 583.03 524.73 2 1,049.46 8X2 16
BX9 319.3912,394.67| 2,714.06| 2.442.65 5 12213.25] 32X5 160
BX10 60.66| -68.99 -883 =916 2 18.33 6X2 12
BX11 121.34] 382.11 503.45 453.11 4 1,812.44 15X4 60
20,020.06 720

Beneficio al emblistar en un equipo nuevo.

* Actualmente se mandan magquilar.

Una vez que hemos obtenido el beneficio de el proyecto anual que es de:

Faltaria establecer que i = 20 %.

N3 116,134.66 / aflo.

n = 10 afios sin requerir de un mantenimiento mayor.

Aplicando la formula tenemos que:

VPN=-573,367 + 116,135/(1+0.20)'
+ 116,135/(1+0.20)*
+ 116,135/(1+0.20)°
+ 116,135/(1+0.20)"
+ 116,135/(1+0.20)°
+ 116,135/140.20)°
+ 116,135/(1+0.20)
+ 116,135/(1+0.20)!
+ 116,135/(1+0.20)°
+ 116,135/(1+0.20)'°

VPN =

NS$ - 86,506.33
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Al obtener un valor negativo del anterior andlisis, n6 podemos recomendar la
inversion en esta nueva maquinaria. Es importante que sefialemos en este punto que el
ejercicio anterior se hizo con el nitmero de lotes que con la maquinaria actual se pueden
fabricar, pero como veremos posteriormente la compra del equipo nos ofrece la posibilidad
de fabricar mayor nimero de lotes por lo que considerando esto, podriamos fabricar al afto
los siguientes lotes con los consiguientes beneficios anuales:

Medicamento Lotes Adicionales Beneficio Total .
2 N$  6,154.14
AX6 1 N§ 16,149.12
BX4 3 N$  1,210.68
BX8 2 N$ 1,049.46
BX9 3 N$  7,327.95
Total N$ 31,891.35

Con lo anterior obtenemos un beneficio anual total de: N$ 148,026.01

Nota: N6 se considera Ia fabricacion de mas lotes aiin cuando se tiene el tiempo de mdquina
para hacerlo por el propio proceso de fabricacion de cada uno, que no lo permitiria y de
otros lotes por que de acuerdo al historico de ventas no se tiene la certeza de poder
desplazar éstos en un plazo normal.

Con el nuevo beneficio apliquemos nuestra formula:

VPN=- 573,367 + 148,026 / ( 1 +0.20)’
+ 148,026/ ( 1 +0.20)?
+ 148,026 / ( 1 +0.20)*
+ 148,026/ ( 1 +0.20)¢
+ 148,026/ ( 1+ 0.20)5
+ 148,026/ ( 1 +0.20)*
+ 148,026 / ( 1 +0.20)"
+ 148,026/ ( 1+ 0.20)*
+ 148,026 / ( 1 +0.20)"
+ 148,026/ ( 1 +0.20)'°

VPN =47,186.97



CONCLUSIONES

Como primera conclusion y basados en los resultados frios del analisis mediante el
método del valor presente y limitandonos a las capacidades de produccién presentes, no
deberiamos hacer 1a inversién en la nueva maquinaria.

En contraposicién a lo anterior y enfocando la situacién desde un punto de vista
macro, andlicemos otros aspectos.

Si regresamos a nuestra tabla de beneficios, debemos considerar lo siguiente:
Total de horas laborables al afio: 1,694.0
Total de horas de produccién: 959.0

Por lo tanto nos quedan 735 horas libres de maquina, que representan fa posibilidad
de maquilas 6 aumentar considerablemente nuestro volumen de produccién.

Como segunda conclusién después de eclevar nuestros niveles de produccidn,
unicamente aprovechando fa disponibilidad de maquina (nueva), y al obtener un valor
positivo del valor presente, cs rentable la inversidn.

Por otra parte, no olvidemos la mejora en la presentacion que seguramente nos
ayudara en nuestra penetracion en ¢l mercado.

Un punto importante que no hemos considerado, es el hecho de que estamos
incluyendo dentro de nuestra inversion, los accesorios necesarios para elaborar las muestras
médicas que se regalan y que actualmente representan un alto costo, en los gastos de ventas.
Estas presentaciones actualmente se producen con envases diferentes a los originales,
existen todavia presentaciones en frascos de cristal o de PVC. Los cambios de estos
productos a blister traen ahorras muy importantes.



CONCLUSIONES GENERALES

La ingenieria como herrami para incrementar la eficiencia operativa de una
Industria Farmacéutica.

Ha quedado demostrado que un ingeniero es capaz de poder transformar las
actividades, como los procesos productivos en mejoras operativas como en patrones
adecuados para la fabricacion de medicamentos; ayudados con la nueva tecnologia se
implementan nuevas formas de-producir mas eficientemente y con un menor costo operativo.

Este trabajo nos ha ilevado al anélisis de un caso concreto de productividad para
justificar 1a adquisicién de una Blistera. Esta, segin los resultados que arrojan los estudios
realizados, es un proyecto viable que obtiene beneficios considerables, tanto econdmicos
como practicos en el manejo y presentacion de los productos. ’

Esto nos conlieva a ser mas competitivos y a afrontar los nuevos tiempos de apertura
comercial.

Debemos resaltar que la imagen con el Cuerpo Médico es también muy importante, y
que los productos satisfagan todas las expectativas del mercado, se consigue asi continuar
con el prestigio que se ha ganado durante afios de trabajar en el medio farmacéutico.

Este producto cientifico, ademas de cumplir con las normas de calidad y efectividad,
debe presentarse en un empague adecuado a su manejo y almacenamiento, el blister satisface
plenamente estos aspectos como también resulta prictico su uso, ya que garantizan un buen
aislamiento al medio ambiente y es facil de sacar cada dosis sin afectar el resto del producto.

E1 haber sustituido frascos de vidrio y sobres de policel, por un blister nos resulté en
un shorro econdmico del orden de N$ 148,000.00 ( ciento cuarenta y ocho mil nuevos
pesos) anuales como en mejoras de reduccién de tiempos y movimientos en la fabricacién,
dando mas tiempo para ocupar en otros productos Y tener asi mayores unidades producidas,
Traduciéndose en ahorros econémicos y mejorando ¢l servicio al departamento de ventas de
1a compailia.
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Nuestro pais afronta una nueva etapa, en la cual la competencia internacional
conlleva a retos inimaginables anteriormente por los empresarios mexicanos, pero con el
ingenio y experiencia recabados por los mismos, unidos a una ingenieria sélida, brindaran a
nuestras empresas la estabilidad necesaria para superar la comp y no sélo su
mercado sino incrementarlo internamente; y por que no, también salir de nuestras fronteras a
atacar otros mercados enfrentapdonos de igual a igual con los extranjeros, en calidad, costos
y servicio. Asf siendo cada dia mis competitivos, es como los mexicanos haremos que
niestro pais salga del tercer mundo y entre a furmar parte de las potencias del primer
mundo.

Con entereza y decision enfrentamos los mexicanos los retos y con ello creamos el
pais en le que crecerdn nuestros hijos.
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