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INTRODUCCION

Un sistema de produccién quimico-farmacéutico es el proceso de diseto por
medio del cual los elementos se transforman en productos iitiles. Estd caracterizado por
1a secuencia insumos-conversién-resultados, la misma que se aplica a una gran variedad

de actividades humanas.

Los primeros logros del hombre en el campo de la produccién fueron
excesivamente burdos. Conforme aumentaba la capacidad de éste cuando ya dispuso de
la potencia mecdnica. A medida que los sistemas de produccién se volvieron mds
complejos, se desarrollaron las técnicas de elaboracién de los modelos adecuados para

manejar relaciones complicadas.

Los modelos pueden tener la forma de representaciones grdficas, diagramas o
dibujos esquemdticos asf como representaciones matemdticas de las variables
relacionadas. Los modelos matemdticos son los m4s abstractos y generalmente los mds

b ]
tiles.

La planeacidn, el andlisis y el control qufmico farmacéutico son fases del estudio
de un sistema. El estudio puede principiar por cualquier fage. Durante un perfodo, las
fases tienden a repetirse cfclicamente. La finalidad de las tareas de planeacién, andlisis

y control es suministrar las bases para una decisién. Las malas decisiones pueden ser



el resultado de aplicar fos métodos analfticos al objetivo equivocado, de emplear datos
no confiables, o de interpretacién e implementarlos de manera incorrecta al curso de

accion indicado. La toma de decisiones puede ser agradable si s¢ tiene buena

preparacion,

Por otro lado el proceso de venta se refiere a la comercializacidn de productos
qufmico-farmacéuticos con valor agregado que deberd satisfacer las necesidades o
demandas de los clientes(11). Esaquf donde la mercadotecnia hace su aparicidn, ya que

le corresponde 1a investigacién de dichas necesidades del mercado.

La funcidn de la planeacidn de mercadotecnia requiere habilidad en el andlisis,
sfatesis, creacidn y comunicacion. Para llegar a conclusiones Idgicas sobre el ambiente
del producto se precisa un andlisis de los hechos existeates, de las suposiciones y de los
datos de la investigacidn. Estas conclusiones deben resumirse en planteamientos de
oportunidades y problemas. Asimismo, deben crearse estratégias para aprovechar las

oportunidades y resolver los problemas.

Las actividades principales de mercadotecnia en la industria Qufmico-farmacéutica
son la identificacidn de las necesidades no satisfechas, el desasvollo de productos y
servicios para satisfacer esas necesidades, la asignacién de precios, la distrihucidt; de
bienes en el mercado y la comunicacién de la capacidad que tienen los productos y

~servicios para satisfacer tales necesidades(8). Es entonces la mercadotecnia una



herramienta para la comercializacién de productos quimico-farmacéuticos que se

generaron con cierto valor agregado para satisfacer las necesidades de los clientes.

Actualmente nos encontramos en una época de avances tecnoldgicos sin
precedentes, un cdmﬁlo de cambios politicos, donde una apertura comercial de nuestras
fronteris, significa una seri¢ de oportunidades y de amenazas para 1a Industria Qufmica
farmacéutica en nuestro pafs, podrfa decirse que genera mds amenazas que oportunidades
debido a que es un ramo industrial donde las filosoffas de Productividad, Calidad,
Competitividad, Economia y Servicio se han revelado como los fundamentos l6gicos
dentro de este sector industrial. Nos esperan tiempos dificiles, ante la inevitable
compelencia que se establecerd con los sectores industriales (en general) de los participes
de dicha apertura. Hablamos entonces de nuestro mdximo competidor comercial, los
Estados Unidos de Norteamérica, donde dichas filosoffas se adoptaron hace ya varios
aflos tomando asf ventaja de los beneficios que se pueden llegar a obtener a través de
ellas y que generalmente van orientadas principalmente al ahorro de costos, lo que tlega
a traducirse en mejores ofertas al mercado demandante y una preferencia de un producto

mds barato con similares o mejores caracterfsticas de calidad.

Lo anterior es un claro sfntoma de la demanda que genera la industria qufmico
farmacéutica de profesionales Qufmicos con conocimientos administrativ)os, que
conjugados se proyecten hacia la eficientacion de procesos, el ahorro de costos, la

mejora de calidad, la plancacidn estratégica de la produccidn y la venta, el control



adecuado de inventarios, la justificacién metddica de un precio para un producto, la
exacta determinacidn de una existencia de seguridad, en fin una gama de conocimientos
que ademds de ampliar las expectativas de trabajo y logros de un Q.F.B. en el 4mbito
laboral, nos prepara para enfrentar un futuro préximo de comercio internacional, donde
el comiin denominador de eficacia por ¢l momento nos supera, pero queda en nuestras

manos poder evitarlo,



OBJETIVO

La elaboracndn de este trabajo ene por ob]euvo dar a conocer diversas técnicas

y conocimientos admuustrauvos' ue smran como consulla y estudio para el mejor

desempeiio del Qufmico [’érmdéunco Blélogo que prelenda incursionar en 4reas

administrativas de una mdustna qufmlca.



CAPITULO 1
I.PRODUCCION

1.1 Las empresas

Vivimos en una sociedad de organizaciones. Esto significa que nacemos, qrei:emos,
aprendemos, hacemos deporte y recreacidn, trabajamos en organizaciones y hastab para
morirnos dependemos de organizaciones. Casi todo, si no todo, se hace En ellas; y son
tan numerosas y diversificadas que casi no percibimos su presencia: son las industrias,
el comercio, las escuelas y universidades, las financieras, los clubes, las instituciones
publicas, las empresas estatales, el ejército, la Iglesia, los hospitales, etcétera. Ensuma
las organimcfones existen para producir alguna cosa. La produccién es el objetivo

ﬁmdalhéntal de toda cualquier organizacién(8).

Las empresas también son organizaciones. En realidéd. aquéllas son organizaciones
sociales, porque-estdn compuestas por personas que trabajan en conjunto. Una mejor
definicion es que las empresas son organizaciones sociales que utilizan determinados
recursos para alcanzar ciertos objetivos. Ellas explotan cierto negocio y tienen como fin
algin objetivo. El objetivo puede ser la ganancia o simplemente la atencién de
necesidades de la sociedad (como en las empresas no lucrativas), sin preocupacion por

la ganancia(8).

Las empresas nacen, crecen y hasta puenden morir como cualquier organismo vivo. En



la medida que son exitosas para alcanzar sus objetivos, las empresas tienden a sobrevivir.
Si el éxito es mayor, tienden a crecer. Sobrevivencia y principalmente crecimiento son

sefiales de éxito empresarial.

Las empresas pueden ser clasificadas de acuerdo con algunos atributos, a saber:

propiedad, tamafio y tipo de produccién(8).
a) Clasificacién en cuanto & la propiedad

En cuanto al propietario, es decir, a quien retiene el poder de mando y decisidn, las

empresas se clasifican en:

1.Empresas piblicas: son de propiqdaql del Estado, constituyen el Hamado sector piblico
y su objetivo es el bienestarusbcih.’ _Por ello son empresas no lucrativas, orientadas hacia

el beneficio de la sociédad“e'n' geﬂeral.

2.Empresas privadas: son de propiedad de particulares. Son parte de la iniciativa

privada y constituyen el llamado sector privado. Su principal objetivo es la ganancia.

3.Empresas mixtas: son las sociedades por acciones con participacion priblica y privada
simultdnea. Por lo general, la Federacidn, el Estado o la Delegacidn son los socios

mayoritarios, ya que retienen la mayorfa de las acciones y, por lo tanto, el controt



accionario y administrativo, Son empresas que prestan servicios de utilidad plIhlibca [

de seguridad nacional,

b) Clasificacién en cuanto al tamafo (8)

El tamailo representa las dimensiones de la empresa y el volumen de los recursos de que
dispone para sus actividades. En cuanto al tamalo, las empresas pueden ser clasificadas
en).

1. Empresas grandes. son las de gran tamaflo y de enorme volumen de recursos (tamaiio
de las instalaciones, volumen de capital involucrado, nimero de empleados), En

general, estas empresas poseen mds de 500 empleados,

2. Empresas medianas: son las de ’tyaméﬂokiqtém‘ledio y de volumen razonable de

recursos, :PoSqénr dos.Son conocidas en su regién, pero

précticamente desconocidas a nivel nacional,

73.7Empresas pequenas; son las de tamaio pequedio, pequedio volumen de recursos y con
un mimero de empleados inferior a 50. En la pequeiia empresa ocurre un fendmeno
interesante: el administrador -generalmente el propietario- redne en sf mismo el mando
de todas las diferentes dreas funcionales de la empresa (como el drea comercial,

productiva, financiera, de personal); no existe un segundo nivel directivo para esas



responsabifidades.  Cuando son menores, las empresas pequeias puedéh écr llamédns
miniempresas: es el caso de empresas con menos de 10 empleados. Cuéndo sun menores
aun, son Mamadas microempresas. Existe hasta el caso de las.'kllan»;a,(\ia.#’ empresas
individuales; aquéllas con una sola persona que ofrece sus servicios no como profesional,
sino como persona jurfdica. Es enorme la cantidad y la diversidad de las pequeilas

empresas.
c) Clasificacién en cuanto al tipo de produccidn

1. Empre.ra.y pnmaﬂa.r [ e.xrracnvas son las que desarrollan acuvndades ext.racuvas,

como las gn’c d pas(oreo de pesca, de extraccnén de mmerales, de ex loracxdn .

Yy extmcc:dn de petréleo, Ias salmas. etcéu:ra. Son llamadas pnmanas porque se dedncan 4

bésxcamenle a(la] obtenclqn y e:gufaccxdn de malenas pnmas, esel elgme 0 pnmmo_ dc .

1 las matenas pnmas ;

ylas transforman en productos acabados. Son las empresas productoras de blenes, esto

es, de productos tangibles o manufacmrados Aquf se cluyen las mdustnas en general

cualquiera que sean sus productos fmales. :

3. Empresas terciarias o prestadoras de serwcw.r"son las quc ejecutan y prestan

servicios especializados. Aquf se incluyen los bancos las ﬁnancneras, el comercio en



general, los hospitales, las escuelas y unlvers:dades los scrvnc:os de comunuac:ones y

toda fa extensa gama de servicios reahzados por profeslonalcs (como ahogados.

conladom ingenieros, médicos, odonuﬂogos consu ’ tcEleréi‘ :
Las tres clasificaciones no se excluyen al comrano se complememan y son recfpro-.as
Asf, puede haber una empresa publlca grande y terc | "mprééa priyada. K
grande y simultdneamente primaria (extmcuva y exp!oradora). secundana Aeefi nadora)‘

y terciaria (distribuidora).

En general podrlamos decir que en nuestro pa(s las industms qufmxcas [ farmacéuucasy S

se clasifican como empresas pnvadas‘ de tamaﬁo medlano a gmndes en su mayon‘a y

secundarias o de transformacién. °
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1.2 Sistemas de Produccién

Para algunos autores, las empresas pueden ser comprendidas como sistemas. Un sistema
puede ser definido como un conjunto de partes interrelacionadas que existen para
alcanzar un determinado objetivo(3). Cada parte del sistema puede ser un organismo,
un departamento o un subsistema. En otras palabras, todo sistema estd constituido por
varios subsistemas. Por otra parte, todo sistera es parte integrante de un sistema mayor
(suprasistema o macrosistema). Segin el punto de vista que se¢ quicra utilizar, una
empresa puede ser considerada un sistema compuesto por varios departamentos

(subsistemas) como parte de un sistema mayor, que es la propia socicdad de 1a cual

forma parte. Asf, cualquier sulema puede wr consnderado un .\'ubnsrema de un sts!ema

mayor o un macrosistema consutundo por vanos subsnstemas de acuz.rdo con el interés

que se le quiera ver.

Los sistemas pueden ser clasificados en sistemas cerrados o abiertos(3). ' Los sistemas
cerrados (o mecdnicos) funcionan de acuerdo con predeterminadas relaciones de causa
y efecto (modo determinfstico) y mantienen un intercambio también predeterminado con

el ambiente, Determinadas entradas producen determinadas salidas, como es el caso de

las mdquinas y equipos: un cierto volumen de entrada de materias pnmas produce unarw '

determinada salida de productos, En los sistemas cerrados existen pocas nlradas 'y
pocas salidas, que son bien conocidas y definidas. Todos los mecamsmos tecnoldglcos

son sistemas cerrados(3,9).

11



En realidad las empresas quimico-farmacduticas son sistemas abiertos (3,9) en constante
intercambio con su ambiente, Las empresas importan recursos del ambiente a través de
sus entradas, procesan y transforman esos recursos y exportan el resultado de ese
procesamiento y tranformacién de regreso al ambiente a través de sus salidas. La
relacion entradas/salidas indica la eficiencia del sistema. Esto significa que cuanto
mayor es el volumen de las salidas para un determinado volumen de entradas, mds
eficiente es el sistema. Por otro lado, la eficacia del sistema reside en la relacién entre
sus salidas y el alcance de los objetivos del sistema. Esto significa que mientras mayor
sea el nimero de objetivos alcanzados por las salidas, mds eficaz es el sistema(9). Por

ejemplo podrfamos declr que ‘una compam'a qufmlco-fdrmacéuuca s eﬁaeme en la

medida de que la produccndn de sus produclos qufmxcos sea mayor con la menor canudad .

Ienale.r y materias pnmas, el .rubsulema

de producudn y el almacén de pmducto: tennlnados. de la s:gunentc manera' :

12



Las entradas ¢ insumos que vienen de los proveedores ingresan a la industria qufmico-
farmacéutica a través del almacén de maseriales y materias primas, alif sc guardan hasta
su eventual utilizacién por el subsistema de produccion. El cual procesa y transforma
los materiales y materias primas en productos terminados, los cuales se guardan en el
almacén de producto terminado hasta su entrega a los clientes y consumidores. La
“interdependencia entre el almacén, el subsistema productivo y el almacén es muy grande,
ya que cualquier alteracion en uno de ellos puede influir sobre los demds. Son tres

subsistemas intimamente relacionados e interdependientes.

Almacén de
malterias primas

Subsistema de
Produccidn

Almacén de
producto terminado

Funcidn
principal

Recibe y guarda
materias primas
¢ insumos para
produccién

Transforma las
materias primas
en productos
terminados

Guarda existencias
pdtos.terminados y
{os distribuye al
cliente.

Figura 1. La interdependencia de los tres subsistemas

Desde éste punto de vista existen tres tipos de sistemas de produccion en la industria
qufmico-farmacéutica: la produccion bajo pedido, la produccién por lotes y la
produccién continua(10). Existen diversas situaciones que enseguida analizaremos para
que dichas industrias leven a cabo determinado sistema de produccidn, pero en gencral

¢l mds utilizado es el de la produccién por lotes,

13



a) Produccida bajo pedido

Es el sistema utilizado por la empresa Que produce solamente despucs de haber recibido
un pedido o encargo de sus productos. Sdlo después del contrato o el encargo de un
determinado producto, 1a empresa lo elaborard. En primer lugar, el producto o servicio
se ofrece al mercado. Cuando se recibe el pedido o contrato, el plan ofrecido para la
cotizacién dej cliente -como el presupuesto preliminar o la cotizacién para el concurso
piiblico o particular- es utilizado para hacer un andlisis mds detallado del trabajo que se

realizard. Este andlisis del trabajo involucra:

1. Una lista o relacidn de todos los materiales necesarios para hacer el trabajo

encomendado.

2, Una relacién del trabajo a realimr, d:v:dxdo ‘en nimero de horas para cada tipo

de trabajo especmhzado y

El caso m"s'imple': de'produc‘cidn bajo pedido es el del taller o de la produccidn

unitaria. s el sistema en el cual la produccidn se hace por unidades o por pequedias

14



cantidades, cada producto a su tiempo, lo cual se modifica a medida que el trabajo s¢
realiza. El proceso productivo es poco estandarizado y automatizado. Los trabajadores
utilizan diversas herramientas e instrumentos. La produccién unitaria requiere
habilidades manuales de los trabajadores e involucra lo que se llama operacién de mano
de obra intensiva, es decir, mucha mano de obra y mucha actividad artesanal. En
general en la el ramo industrial qufmico-farmacéutico es un sistema poco utilizado, y
cuando se llega a realizar es para la venta de algtin producto muy especial, un formaco
y qufmico que requiere de manera extraordinaria algin segmento de! mercado que no es

el objetivo o por peticién de algun muy buen cliente que requiere de dlChO producto y'

por cuestiones de servicio se le elabora mds que por cuesuones de ganancna 0"

rentabilidad.
b) Produccién por lotes

Es el sistema de producctdn que usan las empresas que producen una cantidad llmnada

de un producto cada Esa canudad lmu!ada se denomlna Iote de produccxdn ‘Cada

lote de produccuSn se mide para atender a un determmado volumen de ventas prevnsto"

qufmnco—farmacéuuca el cua’l le produce mejores resultados en cuanlo a‘producc:dn y

conu'ol de Ia produccnén

15



¢) Produccién continua

Es el sistema de produccién que uulwm las empresas que produccn un determinado

producto, sin cambios, por un Iargo penodo : EI mmo de produccidn es acelerado y las

operaciones se ejecutan sin |nterrupc16n Como el producto es siempre €l mismo a lo

largo del tiempo, el proceso de pri 7_uc9|_g5n 10 sufre cambios y puede ser perfeccionado

contfnvamente.  Existen prqductbs de la industria qufmico-farmacéutica que por
"imagen” o cantidad de venlas;k Ia{ Eompaﬂfas adoptan un sistema de produccién continua

para evitar escacez del producto o pérdida de mercado cautivo,

El sistema dc prddhtéi&n' pbr encargo (ya sea produccién unitaria o de tipo taller)

lmpone un bajo gndo de prevnsxdn de los resultados, pues hay muchas modificaciones

en el proceso mbre respecto a 1a secuencia de cada trabajo. En el otro
extrcmo, el snstema de producmén ‘continua permne un elevado grado der prevusnbnhdad :
de los resulwdos

‘El sistema de_producci

nunca cambla.

desVehtajas en términos de planeacidn y control de la produccidn,”:

16



Sistemas de Almacén de Subsistemas de Almacéa de
produccién matcrias primas produccitn prod. terminado
Produccidn | Ninguna existencia | La produccién se No hay nccesidad de
bajo previa. Las planea sdlo existencias, el
pedido existencias se después de recibir | producto se entrega
planifican después ¢l pedido. inmediatamente
de recibir el pedido después de producido
Produccién | Existencias La produccién se | Las existencia son
por lotes | planeadas en planea en funcién | planeadas en funcién
funcién de cada lote } de cada lote de de cada lote de
de produccidn produccion y de produccidn.
las ventas.
Produccién | Las existencias son | La producci6n se Las existencias son
continua planeadas y planea y programa | planeadas y
programas con con anticipacién programas con
anticipacién anticipacia.

Figura 2. Los tres sistemas de produccién quimico-farmacéutica: salidas/entradas

1.3 Factores de produccion y recursos naturales

Los economistas destacan que todo proceso productivo depende de tres factores de
produccién: naturaleza, capital y trabajo, integrados por un cuarto factor denominado
empresa. La naturaleza provee los insumos necesarios, las materias primas, la energfa,
etcétera. El capital provee el dinero necesario para comprar los insumos y pagar a los
empleados. El trabajo es realizado por la mano de obra que transforma, mediante
operaciones manuales o mediante mdquinas y equipos, los insumos en productos
acabados o servicios prestados. La empresa, como factor integrador, garantiza que la

integraci6n de los tres factores de produccién sea lo mds lucrativa posible.

17



Un recurso es un medio por el cual la empresa quimico-farmacéutica produce algo, Las
empresas son dotadas de recursos para poder funcionar adecuadamente. Los recursos

empresariales son los siguientes(2):

a) Recursos materiales o fisicos: corresponden al factor de produccion. Son las
construcciones y edificios, las mdquinas y equipos, las instalaciones, las herramientas,

las materias primas, etcétera.

b) Recursos financieros: corresponden al factor de capital denominado capital.
Abarcan las cuentas por cobrar, 1a cartera de clientes, 1a facturacién, el dinero en bancos

y en cajas, las inversiones, etcétera.

¢) Recursos humanos: corresponden al factor de produccién denominado
trabajo. Engloba a todas las personas que trabajan en la empresa en todos los niveles .

jerdrquicos, desde el director hasta el operario.

d) Recursos mercadotécnicos: generalmente estdn fuera de la empresa; clientes,
consumidores, usuarios de los productos o scrvicios que la empresa genera y que para
llegar hasta ellos se hace uso de la propaganda, promocidn, canales de distribucidn,

fuerzas de ventas, etcétera,

18



CAPITULO Hl

2. PLANEACION Y CONTROL DE LA PRODUCCION

Para afcanzar sus objetivos y aplicar adecuadamente sus recursos, las empresas qufmico-
farmacéuticas no producen por si acaso, ni funcionan improvisadamente. Necesitan
planear con anticipacion y coatrolar adecuadamente su produccidn. Para esto existe [a
Planeacidn y el Coatrol de fa Produccidn (PCP). La PCP tiende a aumentar la

eficiencia y eficacia de la empresa.
2.1 Concepto de ia PCP

Desde hace aftos que la industria qutmxco‘farmacéuu a comprendld que Planear es la

funcidn administrativa que determma anucnpadameme cuxﬂes son los objeuvos a ser

alcanzados y qué debe: hacerse para : La

planeacidn estd orientada hac la conunuldad de la empresa y se cenlta en el futuro

Su importancia radica en que. resa queda perdxda enel €aos. Asn‘ a pamr

de la determinacidn de los objeuvos aser alcanzados. la planeaadn de(ermma a prion ;

fo que se debe hacer, cudndo cerlo‘ qunén debe hacerlo y de qué manera, Y se hace S

con base en un con)umo dc planes(3'4 7 9)

Por otro lado el control es la funcidn administrativa que consiste en medir y corregir el
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tarea del control es verificar si todo se estd haciendo conforme fuc planeado y
organizado, de acuerdo con las drdenes giradas, para identificar asf los errores y

desviaciones, a fin de corregirlos y evitar sy repeticion(3,4,7,9).

En e! caso especifico de la produccion, 1a PCP planea y controla las actividades de la
empresa. Si la empresa es productora de bienes (como es el caso de la industria
qufmico-fanmacéutica), fa PCP planea y controla fa produccidn de dichos bienes,
cuidando de la disposicién de las materias primas necesarias, de la cantidad de mano de
obra, de las mdquinas y equipos y de la existencia de producto terminado disponibles en
tiempo y espacio para que ¢} rea de ventas efectie las entregas a los clientes. Si la
empresa es productora de servicios, fa PCP planca y controla la produccidn de esos
servicios, éuid;ndo la cantidad de mano de obra necesaria, las mdquinas y equipos, los
demds ;xu@s riéceéarios, pars la oferta de los servicios a tiempo y en el espacio para

a(éndér la demanda de los clientes y usuarios.

A banir de los objetivos de la empresa qufmico-farmacéutica, la PCP planea y programa
Ia produccidn y las operaciones de 12 empresa, asf como las controla adecuad:{'menie,
para sacar el mejor provecho posible en términos de eficiencia y eficacia.

2.2 Finalidad y Funciones de la PCP

La finalidad de 1a PCP es aumentar la eficiencia y la eﬁcéda d'ely proceso productivo de
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la empresa quimico-farmacéutica. Por lo tanto tiene una doble finalidad: actuar sobre
los medios de produccién para aumentar la eficiencia y cuidar para que los objetivos de

produccion sean plenamente alcanzados para aumentar la eficacia.

Para atender esa doble finalidad, la PCP tiene que planear la produccién y controlar su
desempeiio. Por un lado, la PCP establece anticipadamente lo que la empresa deberd
producir, por medio de un estudio de mercado de los productos quftnico-farmacéuticos
que requiere el mercado -y consecuentemente, lo que deberd disponer de materias primas
y materiales, de personas, mdquinas y equipos, asf como existencias de productos
terminados para proveer {as ventas. Por otro lado, fa PCP monitorea y controfa el
desempeiio de la produccién en relacidn con lo que fue planeado, corrigiendo
eventualmente desviaciones o errores que puedan surgir. Actuando antes, durante y
después del proceso productivo. Antes, cuando planea el proceso productivo, programa
materiales, mdquinas, personas y exitencias. Durante y después, cuando controla el
funcionamiento del proceso productivo para manternerlo de acuerdo con lo que fue
planeado. Asf fa PCP asegura la obtencién de la mdxima eficicncia y eficacia del

proceso de produccitn de la empresa qufmica-farmacéutica.

Al desarrollar sus funciones en fa industria quimico-farmacéutica, la PCP mantiene una
red de relaciones con las demds dreas de la empresa. Las interrelaciones entre la PCP
y las demds dreas de la empresa se deben al hecho de que ésta busca - utilizar

racionaimente los recursos empresariales, ya sean materiales, humanos, financieros, -
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etcétera. Por consiguiente, las principales interrelaciones de Ia PCP con las demds dreas

de la empresa son las siguientes.

a) Con el drea de lngenierfq' ndu:m'a Ali‘PCP programa el funcionamiento de

miquinas y equipos basdndose en bol nes devbpcraciones elaborados por ingehier(a

industrial. A su vez, é;ia "pro:gljarpa_,la' paralizacién de mdquinas y equipos para

mantenimiento y reparaciones.

b) Con el drea de compras: la PCP programa la obtencién de materiales y
materias primas en el mercado proveedor, a través del departamento de compras. Asf,
el departamento de compras funciona con base de lo plancado por la PCP. De gran
relevancia dicha relacién debido a que en la industria qufmico-farmacéutica la calidad

de los insumos o materias primas determina la calidad del producte terminado,

¢) Con el drea de recursosr ﬁuma)lo:: fa PCP programa la actividad de la mano
de obra, al establecer la cantidad de personas que deben ‘trabajar en el ‘proceso de
produccidn. El reclutamiento, seleccidn y capacitacion del personal son actividades que

se establecen en funcién de la PCP,

d) Con el drea financiera: 1a PCP se basa en los cdlculos financieros que provee
el drea financiera para establecer los niveles 6ptimbs de existencias de materias primas

y de productos terminados, ademds de los lotes dptimos de produccién,
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¢) Con el ;il‘?(l de y'ehtas: la PCP se hasa en la previsidén de ventas, informe que
provee el drea de ventas, para elaborar ei plan de produccidn de la empresa y plancar
1a cantidad de productos terminados necesarios para abastecer las entregas  los clientes.
En la medida que la pfevigiidn de ventas sufre alteraciones en funcién del
comportamiento del mercado qﬁfmig:&fannacéu!ico, 1a PCP altera también el plan de

produccidn y sus divisiones.

f) Con el drea de producadn la PCP planea y controla la acuwdad del drea de -

produccion. Esto significa que esta érea funclona de acuerdo con 1o que planea y

programa la PCP.
2.3 Principios Fundamentales dc la PCP

La administracién se basa en pn‘nclplo: y no eh leyes. Sl fuese una cuencna exacm

podrfa dedicarse al estudio de las leyes que ngen as cosas.. ~No obstante

la'
administracién es una ciencia que estudia fendmenos saciale
sujetos a una enorme variabilidad. Por ello se dedlca ! esludno de pnnmplos generales :

y fundamentales que explican fenémenos tfplcos de SIstemas ablertos Tamblén la PCP ) '

se basa en principios fundamentales y no en leyes Cuando se trata de planear la
produccién, la PCP utiliza los principios fundamentales de la planeacion y, cuando se

trata de controlar la produccion, utiliza los principios fundamentales del control,
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Los principios que rigen la planeacién son los siguientes(8):

a) Principio de la definicién del objetivo:. el objetivo debe ser definido de forma
conciss, para que la planeacién sea adecuada, porque se hace en funcién del
objetivo que se pretende alcanzar. La finalidad de Ia planeacidn es determinar
cémo se alcanzar el objetivo. De esta forma, si el objetivo no fuese claramente
definido, la planeacidn serd muy vaga y dispersa. En el fondo, planear

constituye ¢! medio para alcanzar el objetivo definido.

b) Principio de la flexibilidad de la pl ion: 1a pl ién debe ser flexible
y eldstica a fin de que se pueda adaptar a situaciones imprevistas. En otras
palabras, como la planeacin sc refiere al futuro, su ejecucién debe permitir
cierta flexibilidad y adaptacién a situaciones que pueden sufrir alteraciones

imprevistas,
Los principios que rigen el control son(8):

a) Prmctpm del objmvo el con!rol debe contribuir para alcanzar los objetivos

rrores o fallas a tiempo que permna tomar las

i

medldas correcuvas oponunas

b) Principio dg deﬁniadn de lo} estdndares: el control debe basarse en est4ndares
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bien definidos. Generalmente los estdndares se definen en la plancacidn, o sea
antes de la ejecucidn de los trabajos, y deben servir de criterio para el futuro

desempeidio.

¢) Principio de la excepcién: Este principio afirma que el control debe
concentrarse exclusivamente sobre las situaciones excepcionales, es decir, sobre

las desviaciones mds importantes y no sobre las cosas normales.

d) Principio de accidn: el control sélo se justifica cuando proporciona medidas
correctivas sobre las desviaciones o fallas detectadas. Esto significa que de nada
sirve un control que no indigue las acciones correctivas a tomar o fallas a

resolver. Si el control no conduce a nada es mejor eliminarlo,

El cuidado en la aplicacidn de estos principios fundamentales es vital para el éxito de la
PCP. En resumen, de poco sirve una PCP em la industria qufmico-farmacéutica que no
defina adecuadamente los objetivos a alcanzar y que no posea un minimo de flexibilidad
para poder adecuarse a los cambios que sucedan en su transcurso. De poco vale también
una PCP cuyo control no defina adecuadamente los objetivos a alcanzar, no defina los
estdndares de evaluacién y medicion, no detecte las excepciones y no permita una accién

correctiva adecuada,
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2.4 Fascs de la PCP

Para funcionar satisfactoriamente tanto en la industria qufmico-farmacéutica como en
otros sectores industriales, la PCP exige un enorme volumen de informacién, En
realidad, 1a PCP recoge datos y produce informacidn incesantemente. Es un centro de
informacion para la-produccién. En este sentido, la PCP presente tres fases

principales(4):

Primera fase de la PCP: Proyecto de produccidn

También llamado de planeaczdn de operaciones. el proyecto de produccion consutuye )

la primera fase de la PCP. En sta fase busca deﬁrur el funcnonamlemo del sistema

de produccion y cu.ﬂes son, su’ dlmensmnes. pa:a establecer Ios pardmetros de la PCP,

El proyecto de produccic

ocurren tales cambios se altera el prayecto de produccion. Este constituye un esquema

bdsico que se fundamenta en los siguiemes aspectos del sistema de produccidn de la

empresa:

L. Cantidad y caracteristica de las mdquinas y equipos y de las baterfas de

mdquinas en cada departamento o seccidn, para conocer 1a capacidad de
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produccidn de las mdquinas de cada departamento o seccién productiva de la
empresa, las cuales generalmente estdn agmhadas en las compaifas qufmico-

farmacéuticas por grupo de producto o por similitud entre elas.

2. Cantidad de personal disponible, o sea, ntimero efectivo de empleados y
cargos ocupados en cada departamento o seccién, para conocer la capacidad de
trahajo de cada departamento o seccidn productiva. También son importantes el
horario de trabajo y el sistema de incentivos de produccidn y su carga adicional

de producciodn.

3. Volumen de existencias y tipos de materias primas, asf como procedimientos
de requisicion de materiales a la bodega, para con{x:ey fa 'jdis;roﬁihilidad de

insumos de produccién,

4. Caracterfsticas del producto a ser producido, su composicion y lista de
materiales que lo constituyen. La lista de materiales es generalmente establecida
de acuerdo a una orden de fabricacién maestra dondc determina las cantidades
de insumos o materiales para la produccidn de cierto producto quimico o

farmacéutico.

5. Meétodos y procednmlemos de (raba_;o asf como cdlculos de Ios Uempos de

. ejecucidn de fas tareas a través de los bolelmev de operacldn para conocer la
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forma en que debe realizarse el trabajo y cudl es su duracién.

6. Tamafo de los lotes econémicos de produccidn, para conocer cudl es el

volumen de produccion ideal a ser realizado cada vez,

Todos estos aspectos del sistema de produccién forman la columna vertebral del proyecto

de produccidn en el cual se basard la PCP:

PROYECTO DE
PRODUCCION

DETALLE

Caracterfsticas de las
méquinas

Capacidad de produccion de cada mdquina, de cada
baterfa y de cada seccién productiva.

Personal efectivo

Cantidad de empleados por cargo y por seccidn
productiva. Horarios de trabajo.

Existencia de materia
prima

Materias primas y volumen de existencias para cada
articulo. Control de existencias. Procedimientos de
requisicién de MP.

Caracterfsticas del
producto

Composicién del producto y lista de materias primas
utilizadas.

Boletfn de operaciones

Secuencia y cadencia del proceso productivo.
Movimiento de MP y sus embotellamientos y demoras.

Lote econdmico de
produccién

Tamaflo ideai del lote de produccidn para proporcionar
maximizacién de resultados y disminuir al minuto los
costos de MP y Producto terminado.

Figura 3. Detalle del proyecto de produccidn.

El proyecto de produccidn busca ofrecer una visién amplia de todo el conjunto del

sistema de produccidn de la empresa quimico-farmacéutica y de todos sus detalles y
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posibilidades. Elaborada la primera fase se puede dar inicio a la segunda fase, que es
la planeacion de la produccion. '
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CASO PRACTICO: OCUPACION DE MAQUINAS CON
PRODUCCION POR LOTES

Una empresa farmacéutica que fabrica cinco productos en forma de suspensiones, los

cuales tienen que pasar por dos mdquinas.

Bajo consideracién de que los siguientes tiempos de fabricacion hay que realizar el orden

de ocupacidn de las mdquinas, es decir, minimizar el tiempo del cicio de fabricacidn,

LOTE | MAQUINA I { MAQUINA 11
A 40 hrs. 55 hrs.
B 25 hrs, 15 hrs.
C 10 hrs. 25 hrs.
D 35 s, S hrs.
E 50 brs. 30 hrs.

De la misma forma, hay que dec'icriir,e‘h que orden y a cuanto asciende el tiempo del
ciclo, en el caso que en la séccjdﬁ de !éiilelas, 5 productos deban pasar por 4 miquinas

con los siguientes tiempbs de ocupacidn por lote:
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LOTE |MAQUINA I{ MAQUINA Il {MAQUINA HI|MAQUINA 1V
A 40 55 20 15
B 25 15 45 60
C 10 25 25 40
D 35 5 30 20
E 50 3 15 25
Solucidn:

Para la solucidn de éste tipo de problemas, se pueden emplear algunas reglas bdsicas:

1.- El proceso de trabajo con el tiempo minimo de fabricacidn se averigua en la matriz
de los datos.

2.- Si se d4 éste proceso de trabajo (tiempo mfnimp) en la 'lpéquina l; se coloca el ‘mé—
en el primer lugar libre del orden; en oub'éaé@rr(ﬁf&esb de tiempo mfnimo en la’
mdquina II) se coloca el proceso de trabajo en el dlﬁrﬁo lugar libre de orden, hacia
adentro. ' »

3.- Se elimina la Ifnea del lote en la matriz de datos.

4.- En caso de que el orden no esté todavfa completo, se repite el orden desde el primer
paso. Se termina ¢l orden.

Para el caso de las suspensiones, el menor tiempo de proceso por un mejor acomodo de
m4quinas es de 5 horas en la fabricacidn de un lote de suspension D, que estd en la
mdquina Il y por lo tanto ird al final del orden. Eliminamos de la matriz e! lote D,
Repetimos el primer paso y ahora el menor tiempo de fabricacidn corresponde al lote de
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suspensién C que se encuentra en la pnmera mﬁquma por Io tanto ird al principio del

orden. Se elimina de la matriz ¢l renglén del lote C

Hasta ahora el orden es el siguiente: C- -D

Repetimos los pasos 1, 2 y 3 hasta completar el orden Se ellmmarzt de fa matriz al lote

B; que estard antes de D, por ser el uempormfmmo y encontmrse en la mdquina 11,

Ordea C- -B, D.

Quedando en la matriz los lotes A 'y E, elvmenor."liél.xipo de fabricacidn estd en la

mdquina I1, con el lote E y el orden ﬁuéda;d c- -E, Bk,’ D

El tiempo de fabricacién meno: de A se encuemra en la mdquma 1 e ird después de C,

en el segundo lugar del orden [oH A

Se anexa gréficas de utilizacidn de tiem;)bs. ;
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E! segundo caso se resuelve de la misma manera, 1a diferencia radica en et planteamiento

de la solucién en 2 mdquinas,

A continuacién se realizan 3 soluciones:
- mdquina 1; mdquina 1; mdquina 11; mdquina IV
2.- mdquina I; mdquina 1+1I; mdquina I1; miquina I1+1V

3.- mdquina I; mdquina 1+11+4-111; mdquina It; madquina H+1I1+1V

Existirdn tres matrices originales, con tres resultados posibles (se anexan los resultados

en gniﬁcas)' .

Matriz I/IV

LOTE MAQUINA 1.| MAQUINA U1
A 40 15
B 25 60
C 10 40
D 35 20
E 50 25

Solucidn: 250 horas orden C, B, E, D, A,
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Matriz (1+I)/(I+1V)

LOTE | MAQUINA 1| MAQUINA Ii
A 9 35
B 40 105
c 35 65
D 40 50
E 80 40
Solucidn: 250 horas orden: C, D, B, E, A.
Matriz (1-+ 10+ /(1 HTH1V)
£ | MAQUINA T | MAQUINA I
A s %
B 8s 120
c 60 %
D 70 55
E 95 70

Solucion idnea: 225 horas orden: C. B, A, 1-: D.
De hecho este caso ¢s una snm: bf
la preparacnsn y la hmpxeza de las"mziqumas O que las méqumas 1 y lll son -
preparacidn de Hy v. O mclusxve que en vez de 4 msqumus tenemos 4 dlsnmos

centros de trabajo, con distintas mdquinas, capacidades, tiempos de preparacion, numero
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de operarios, etc. Y entonces el realizar el menor tiempo de fabricacién posible no
resultaria el punto mds importante, por que no serfa la condicion limitante en cuestiones

de economia de tiempo.
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' RESULTADOS 'DE LAS “TRES - OPCIONES

HORAS

MAQUINA| OPCION] HORAS | HORAS™ ORAS k (z) oetiou HORAS 43}
TOTALES | IMPRODUCTIVAS . |ToTALES S HOTALES | IMPRODICTIVAS

T A | 160 -- » ‘e

27

28

29




CAPITULO 1l

3. PLANEACION DE LA PRODUCCION

La planeacidn de la produccién (PP) es vital para el éxito de 1a empresa qufmico-
farmacéutica: se fundamenta en la prevision de ventas como base de lo que la empresa
pretende colocar en €l mercado y en la capacidad de la prodisccién de 1a empresa, o sea
de lo que la empresa estd en condiciones de producir. Con estos dos puntos de gufa, la
PP programa las maquinas, las materias primas y 1a mano de obra para extraer de ese
conjunto de recursos un resultado de produccién que sea compatible con su capacidad
de produccién y con la previsién de ventas, descontando eventuales existencias de

productos acabados disponibles.

3.1 Concepto de la planeacién de la produccién

Elaborado el proyecto de produccién, la fase siguiente de la PCP es la PP. La
planeacién de la produccién es la determinacion a priori de aquello que la empresa
deberd producir sin perder de vista, por un lado, su capacidad de produccién y por otro,
la previsién de ventas que debe ser atendida. La PP es un conjunto de funciones
integradas que tienen por fin orientar el proceso productivo en funcidn de los objetivos

de la empresa y de los recusos empresariales disponibles(9).

Una vez realizada la estimacién de ventas y de la capacidad de la produccidn, la PP
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procura compatibilizar ta eficacia (alcance de los objetivos de ventas) y la eficiencia
(utilizacién rentable de los recursos disponibles). En este sentido, !a PP busca coordinar
e integrar mdquinas, personas, materias primas, materiales de empaque y procesos

productivos en un todo, sistemdtico y armonioso.
3.2 Plan de produccién: factores determinantes

El plan de produccion representa aquello que ta empresa pretende producir dentro de un
determinado ejercicio o periodo. Generalmente ese ejercicio o periodo es de un aflo
cuando se trata de produccidn continua y por lotes. Cuando se trata de produccidn bajo
pedido y productos de gran tamaflo, el plan de produccidn cubre el tiempo necesario

para a ejecucidn del producto(8,9).

El plan de produccion estd sujeto a factores dele’rminarmes.;EsosTacwies pfuedén
constitufr ventajas que la empresa puede aprovechar o restricciones y limitaciones que

. le impiden producir mds.
Los principales factores determinantes de) plan de produccién son los siguientes:

a) Prevision de ventas: que constituye la expectativa de ventas de la empresa.
b) Capacidad de produccién: que representa el potencial proddcﬁvd' de Ia

empresa.
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c) Disponibilidad de materias primas (MP} en el mercado proveedor.
d) Recursos financieros que la empresa tiene a su disposicién para adquirir

materias primas y los demds recursos para producir.

3.3 Previsidn de las ventas

La previsién de ventas represemta la cantidad de productos que la empresa qufmico-
farmacéutica pretende o espera vender y colocar en el mercado durante un determinado
ejercicio. La prevision de ventas debe especificar cada producto de la empresa y las
ventas previstas para cada mes de ejercicio. Esta cantidad de ventas previstas
mensualmente representa también la cantidad de productos a producir y colocada a

disposicion de) departamento de ventas para la entrega a los clientes.

Quien generaimente elabora 1a previsin de ventas en 1a industria qufmico-farmacéutica
es e} departamento de ventas de 1a empresa, de acuerdo con las ventas efectuadas en el
pasado y en las expectativas de ventas en cuanto al futuro. A medida que el tiempo
pasa, la prevision de ventas acostumbra sufrir alteraciones positivas o negativas, lo cual
depende de las circunstancias, de la coyuntura del mercado, de las ventajas o dificultades
que surgan en medio del camino, etcétera. En la medida que el plan de ventas se

modifica, el plan de produccién también se altera para poder acompaiiarla.

Existen diversos métodos méviles(12), que la industria quimico-farmacéutica utiliza por
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medio de los cuales se va realizando un gjusre de ventas, de acuerdo a la tendencia que
se ha presentado hasta el dfa de dicho ajuste. Mejor conocida come la planeacion
revolvente es uno de los métodos mds utilizados por las compaiifas para la determinacién

de las ventas y del plan de produccion.
3.4 Plancacién revolvente

La mayorfa de las empresas quimicas o farmacéuticas hacen planeacién detallada cadé
trimestre, por ejemplo, se¢ hace plancacidn detallada del afo en curso # y planeacién
general en los 4 aflos siguientes. Posteriormente al finalizar ei primer trimestre del afio
en curso, se realiza la planeacién del primer trimestre del afio siguiente n+1. Al
transcurrir el segundo trimestre del aiio en curso, se realiza la planeacién del segundo
trimestre del afio n+ /, asf sucesivamente se realiza una planeacién detallada por un aito
y una planeacién general por cuatro aflos mds, de una manera actualizada. M4s adelante
bajo el titulo de determinacisn de requerimientos podremos ejemplificar de una mejor

manera este procedimiento.
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CAPITULO 1V
4.1 Economfa de Matcriales

Para poder realizar una Economla de materiales se requiere del trabajo en conjunto de
los departamentos involucrados en las actividades de produccién, debido que a que es
comiin encontrar que en la industria quimico-farmacéutica aproximadamente un 70% del
costo de un producto depende de manera desglozada de un 50% del costo de material
(materia prima, material auxiliar, material de explotacidn) y el 20% restante sek reﬁeré
al costo por mancjo de almacen (debido a que se produce una inmovilizzéi&]'&el é;piml »
allf resguardado) y el otro 30% depende del manegjo administrativo qt’l‘eyilﬁliéiﬁﬁres; .

requiere para peder llevar a cabo sus actividades (12).

50% 20% 0%
Costo de material: materia prima, Costos de Oftros costos .
material auxiliar y de explotacién. almacén SR SR

Fig. 4. Porcentaje del costo de un producto en la industria qul'mico:-‘fhi'ﬁ‘lacéulic:a;

Por la figura anterior nos pedemos dar cuenta que el almacén y el contro) ,de inventarios

desempefia un papel importante para las actividades de . un:
farmacéutica donde el 20% del costo de un prdduclo es generaqu'por los gastos dé”la‘n .

inmovilizacidn de capital e instalaciones del almacén. Para lo cual es ‘nebes:iﬁo’llévar o
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un control de materiales existentes en almacén por medio de una andlisis ABC. de
materiales, que nos ayudard a tener un almacen con menor capital inmovilizado, que
genera menores riesgos y produce una mejor distribucidn de dichas existencias,

4.2 Aonalisis ABC de materiales (12)

Para realizar el andlisis ABC de materiales se siguen los pasos que se.mencionan a

continuacidn:

- ancro se capta. en unidades de medlda adecuadas,—

el volumen de consumo -

anual de Ios uems reglstrados en al almacén y.se muluphca con el precuo umumo que

suele ser el prccno de costo o el precto de compensacxdn De este. modo se ohuene el

consumo anual de cada item,

- - Los valores de consumo anual de todos los ltems se ordenan y acumulan en

orden descendneme.

- Para cada valor de consumo anual asf ordenado se determina después su valor

porcentual respecto del valor total (100%) y se vuelven a sumar los porcemajes.

- En seguida se calcula para cada item su participacién (porcentual) en el mimero

total de items y se aucumulan los resultados.
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- Finalmente, se traza un primer 1fmitc en una determinada cifra porcentual del
valor total, por ejemplo en 80%. Los items (por ejemplo ¢l 20% de todas las
mercancfas almacenadas) que pertenecen a este grupo de valor se clasificardn como
articulos A. Del mismo modo se establece cufles items entrardn en 1as categorfas B y

C.

El resultado de un andlisis ABC como el expuesto se puede documentar en forma clara
y precisa mediante cuadros y gréficas, como se muestra con la siguiente ilustracién que

implica 10,000 rubros de artfculos con un valor total de consumo anual de 600 mil

nuevos pesos.
Grupo de Nimero de Participacién Valor del Participacidn
valor items % del totat de consumo en el valor
items anual en N$ total
A 2,000 20 480,000 80
B 1,000 10 90,000 15
C 7,000 70 30,000 5
total 10,000 100 600,000 100

Fig. 5.” Andlisis ABC

Articulos A: productos de alto valor y/o de gran venta, que mayor atencién y cuidado
requieren, por ejemplo a través de:
- andlisis de mercado, de precios y de estructura de costos

- preparacién a conciencia de los pedidos
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- procedimicntos cuidadosos y exactos al surtir los pedidos

- registro y control preciso de inventarios

- determinacidn precisa de las existencias en reserva y por surtir
- retiros pequefos de mercancias

_ aplicacidn preferencial del andlisis de valores

Anticulos C: productos de bajo valor ylo poca venta, que deben tratarse segtin el
principio de la simplificacién productiva y administrativa y de la reduccidn de costo.
Debide a su gran mimero y bajo valor, es aquf donde mds conviene introducir medidas
de racionalizacién buscando reducir los costos (en compras y almacenaje), ante todo a
través de:

- trdmites simplificados en el manejo de pedidos (por ejemplo argﬂrrppandvo varios
pedidos en uno solo, utilizando formas impresas mds simples 'y cgrj »m‘e>nor' hamel;o de
copias, haciendo pedidos por via telefdnica, estableciendo c&nv&nid de liqi’ﬁidacionkes

mensuaies)

- registros simplificados de inventarios (por ejemplo asentando sini’ul,taf_neameme

entradas y salidas de mercancfas o dejando de' regis!

.

rsalidas y pasan'do al control de

inventarios los datos de consumo)

- supervisién y colocacidn simpliﬁéada dé existencias. (por eJéﬁ‘[flo'mediante )

control visual)

Generalmente dentro de este grupo entran los materiales de acondicionamiento como

pueden ser etiquetas, pegamento, tinias, etc. en la industria qufmico-farmacéutica.
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Artfculos B: mercancias de valor medio y/o ventas medias, que s¢ deben manejar en

forma normal mientras no se desee atenderlas mds como las de la categorfa A o C.

4.3 Métodos de determinacidn de requerimientos (1,2,5,9,12,13)

La decision referente a cudnto se deba pedir constituye el paso I6gico siguiente a la
determinacion de lo que se necesita. Los aspectos concemientes a cantidades
comprenden algunos problemas bastante dificiles en ¢l drea de matcriales. ;Cudnto
habremos de necesitar en el futuro? representa una pregunta que necesariamente implica
un prondstico. Cuando pasamos al drea de los prondsticos, surge la posibilidad de
cometer errores al respecto. Al momento de utilizar el material, son los requerimientos
reales y no los pronosticados los que se considerardn relevantes y el poder tener una
seguridad respecto a las cantidades que sc necesitardn constituye un ohjetivo bastante

diffcil de alcanzar.

Existen diversos métodos de determinacion de requerimientos de materiales que utilizan
las compailfas quimico-farmacéuticas, los cuales sc agrupan en: Mérodo de requerimiento
deterministico, requerimiento estocdstico y el de estimacion subjetiva, que nos sirven de
acuerdo al caso, para la determinacién de consumos para un periodo determinado y asf

no llenar el almacén con materiales innecesarios. Figura 6.
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4.3.1 Requerimiento determinfstico

Determina en forma precisa por fecha y cantidad el requerimiento de materiales
necesarios para la produccién de cierto periodo, pudiendo asf tener plazos de adquisicidn
de materiales precisos en tiempo y un almacén de capital bajo (bajo en existencia de
seguridad). Las desventajas que pudiera tener son necesidad de un trabajo demasiado
laborioso y una poca flexibilidad del sistema que con un pequefio error produce ervores
en los resultados. Las limitantes que puede tener se encuentra sobre todo en la
confiabilidad de los proveedores, no se puede realizar cambios del programa de
produccidn si no es con bastante tiempo de anterioridad y por dltimo otra de las
limitantes es Ia confiabilidad de los clientes de que seguirin necesitando nuestro

producto.

Este tipo de conteo determinfstico se debe hacer por medio de diferentes herramientas
como son la lista estructural de partes, dibujo isométrico densable o poligrama de

componentes o lista de niveles de fabricacidn y de disposicidn.

El requerimiento determinfstico se caracteriza por el desglose de los materiales
necesarios para la fabricacién quimica o farmacéutica por medio de unas cajas de
construccién (fig. 7) o de unas listas estructurales de partes, subproducto por
subproducto hasta llegar al producto final terminado, pudiendo de esa forma establecer

con un grado de certidumbre la cantidad de materia prima necesaria para fabricar cierto
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CAJAS DE CONSTRUCCION
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nimero de productos terminados. Cabe mencionar que en muchos procesos de la
industria, especialmente de la industria quimica-farmacéutica se deberdn tomar en cuenta
los factores de merma o pérdida inevitable que genera el proceso. Un ejemplo de cajas
de construccidn para la industria qufmica se puede observar en la figura 7, y de un

desglose analitico en Ia figura 8.
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4.3.2 Requerimiento cstocéstico (Prondsticos)

La elaboracién de pronSsticos constituye una parte fundamental de la panordmica de
administracién de materiales de 1a industria qufmico-farmacéutica, Serd necesario hacer
pronésticos de consumo, de compras, de condiciones del mercado, de la tecnologfa y de
los precios, independientemente de que tales prondsticos sean implicitos o explicitos.
El problema consiste en cémo planear para resolver las necesidades del futuro. Respecto
a estimaciones de consumo, ;quién deberd se el responsable de tales prondsticos?;
ademas, ;serd conveniente que el personal de administracién de materiales también
proceda a hacer prondsticos relativos a ventas, produccién o consumo?. En cuanto que
los prondsticos s comparten con los proveedores, el interés del grupo encargado de las
compras se considera directo. E! verdadero problema con los prondsticos es su

confiabilidad.

Independientemente de ddnde se realice la labor de prondstico dentro de una
organizacién qufmico-farmacéutica, existen técnicas disponibles que ayudan a elaborar
mejores prondsticos y se pueden incluir en dos grandes grupos. El primero presupone
que 1a historia del pasado es indicativa de las expectativas futuras. Serd posible formular
prondsticos mediante la aplicacién de técnicas estadisticas a datos del pasado. Dentro
del segundo tipo se incluyen actividades tales como 1a investigacion de mercados, los
estudios de intenciones o hdbitos de consumo dc la clientela, el consenso, la correlacién

con indicadores econdmicos los cuales se pronostican en forma independiente ¥,
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ﬁnalmente, fos informes u opiniones del personal de ventas. Algunas veces, ambos tipos
de prondsticos se utilizan de manera conjunta como es el caso tipico de la industria
farmacéutica, procediendo a conciliar uno con otro. Por el momento, fijaremos nuestra
atencién en los prondsticos del primer tipo, o sea, los que s¢ basan en métodos
estadfsticos que pueden ser aplicados a los datos histéricos, también conocidos como

determinacion de requerimiento estocdstico.

Este tipo de determinacidn se aplica a los productos que en el Andlisis ABC representan
los productos B y C, ya que se realizard un manejo de forma general, por lo tanto es
necesario que no sea un producto caro o un fdrmaco reglamentado por SSA en cuanto
a cantidad, pudiendo tener asf cantidades de mds en el almacén sin ser esto grave, y por
otro lado en algin momento dado se permite un margen de error en la determinacidn
debido a que una falta de este producto no provoca pérdidas irreparables. Las limitantes
para poder aplicar estas técnicas es que se requiere de una tendencia de los consumos
que sea representativa de un comportamiento normal, por lo tanto se requiere de datos
histéricos y su grado de certidumbre dependerd del tipo de razonamiento que se haga al

efectuarse dicho andlisis.
Dentro de las técnicas cominmente utilizadas para la determinacidn del requerimiento

estocdsticamente se encuentra la media aritmética simple, movil, mévil ponderada, ajuste

exponencial y 1a regresion lineal o minimos cuadrados.
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Media aritmética simple

Este tipo de determinacién no toma en cuenta alguna tendencia que se pudiera presentar,

solo hace el cdlculo de acuerdo al promedio de fos consumos generados histéricamente.,

MES CONSUMO (PZAS)
ENERO 100
FEBRERO 150
MARZO 90
ABRIL 130
MAYO 120
JUNIO 110
JULIO 100

De €sta manera el prondstico para el mes de agosto segun los consumos determinados
histéricamente serfa de 114,28 pzas., donde no se toma en cuenta las tendencia marcada

que presentan los ltimos meses,

Media aritmética mdvil

Es un procedimiento similar al de la media aritmética normal, sélo que en ésta se hace’
el promed'io a partir ciertos datos, no tomdndose en cuenta todos. P. ej. se pﬁedé hacer

a partir del mes de marzo teniendo un resultado de: 110 piezas como prondstico. v,
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Media sritmética mévil ponderada

Esta técnica de determinacién estoc4stica, al contrario de las anteriores, se trata de tomar
en cuenta la tendencia de los valores histéricos, ya que se pondera de una manera mayor
a l;)s valores mi4s recientes, lo cual d4 una mayor certidumbre al pronéstico a determinar
dando asf mayor relevancia a los datos inmediatos que a los datos mds lejanos

histéricamente hablando.

MES CONSUMO (PZAS) | PONDERACION
ENERO 100 -
FEBRERO 150 0.06
MARZO %0 0.09
ABRIL 130 0.13
MAYO 120 0.18
JUNIO 110 0.24
JULIO 100 0.30

Por medio de dicha ponderacion el resultado del prondstico para el mes de agosto serfa
de 112 pzas. Este resultado se obtuvo mediante la sumatoria de la multiplicacidn del

consumo de piezas por su ponderacién correspondiente, asf sucesivamente hasta llegar

a una ponderacidn que suma ! 0 bien el 100%.

58




Ajuste exponencial

Este método es uno sumamente sencillo para hacer una aproximacion del prondstico con
sdlo dos datos histdricos inmediatos, en el cual se determina un cierto porcentaje de
error con el cual se pueda expresar ¢l comportamiento de la curva de requerimientos,
ventas, tendencias, etc. Los primeros datos que se mecesitan tener es un primer
prondstico y el valor real de consumo. Posteriormente se determina la cantidad de error

y se multiplica por el factor predeterminado de error (a).

MES VALOR REAL VALOR ESTIMADO | ERROR

0 200

1 1230 200 30

2 260 203 57

3 300 209 91

4 350 218 132

5 300 231 69

6 250 238 12

7 250 239 11

8 240

o (grado de error)= 10%

En el mes 1 el valor real fue 230 mientras que el estimado fue 200 por lo tanto el error
fue de 30 unidades, esa cantidad de error se multiplica por alfa (0.1) dando como
resultado 3. Dicha cantidad (3) se sumard al valor estimado anierior por lo tanto el

valor estimado para el mes 2 es de 203. Este procedimiento se aplica para cada uno de
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los meses hasta llegar al pronéstico del mes que se desee.

. Por otro lado el grado de error o alfa puede oscilar entre valores de 0.1 y 0.5, Se
recomicnda valores altos para curvas cuyo comportamiento es demasiado "nervioso” y
valores bajos para aquellas que presentan una respuesta de reaccién de una manera
“lenta”. De la misma forma los valores altos proporcionardn un ajuste del pronéstico
mds rdpido al tipo de comportamiento de la curva y de manera contraria el ajuste para
valores bajos de alfa se levard mds tiempo. Hay que tomar en cuenta que cuando
nuestro factor de error (alfa) es un valor grande los valores reales més recientes influirdn
en nuestro nuevo prondstico, mientras que por ¢l contrario si el valor es pequeiio la_
influencia predominante serd de los valores reales m4s antiguos, lo cual pudiera provocar
que nuestro prondstico no llegue a ser representativo debido a que se basé en valores que
posiblemente tampoco 1o son por ahora. Algunos autores describen este método también
bajo el nombre de Planeacidn revolvente ya que lo que se realiza es un ajuste de los
anteriormente plancado. La Planeacion revolvente se efectia de una manera similar al
ajuste exponencial, donde se van adecuando las ventas a la realidad por medio de un
factor de error, el cual es determinado por la diferencia de las ventas reales menos las
ventas planeadas y se deberd tomar en cuenta para los préximos pedidos de inventarios,
programaciones de produccidn, asf como para todo tipo de planeaciones que se tengan

que llevar a cabo con dichas cifras.



Regresidn lincal

Uno de los métodos para la determinacion de prondsticos tanto de ventas como de
requerimientos, consumos, etc. es la regresidn lineal o también conocida como minimos
cuadrados. El objetivo de este método es elaborar un prondstico por medio de una
ecuacidn lineal de la forma Y = a + bt donde Y es el prondstico buscado, a es la
ordenada al origen, b es la pendiente que presenta la curva y ¢ es nuestra segunda

variable que en este caso serd el tiempo.

De esta manera y por medio de las formulas de regresion lineal para a y b se determina
la ordenada al origen y la pendiente que presenta dicha curva y posteriormente se

determina Y (prondstico) para el valor de fa variable ¢.

PERIODO VENTAS
® o
Encro 125
Febrero 131
Marzo 129
Abril 138
Mayo 130
Junio 135
Julio 142
Agosto 140
Septiembre 149
Octubre 150
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Las férmulas para la determinacién de a y b son:

a = (sum ti*2)(sum yi) - (sum ti)(;um tiyi)’

a (sum ti*2) - (sum ti)‘z i

b = n (sum tiyi) - (sum u)(sum yl) ;

o (sum l.i"Z) < (sum _ﬁ)‘z

De donde el resultado para a es: 122.8
y el resultado para la variable b es: 2.56

Por lo tanto la ecuacidn de linea recta queda coinq sigue: .

Y =122.8 +2.56 (1)

De la anterior ecuacidn se puede de‘té,rm"vari el'ﬁ;oh@sﬁco Y. para elperibdo t

correspondiente.
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4.3.3 Requerimiento por estimacidn subjetiva

En realidad este es un procedimicato donde ¢l prondstico se elabora con base en el
prondstico de un producto similar o equivalente. En realidad no se hace célculo alguno

para poder determinarlo sdlo por analogfa se puede realizar. O en dado caso de no

poder realizar una analogfa con un producte similar se elahora por medlo de una .

intuicion. Es de los métodos menos recomendables debldo a que el grado de

certidumbre dependerd, obviamente, no de un célculo hlen estmcmrado emo de una

simple apreciacién personal.

A pesar de que existen diferentes y muy varlados mélodos para la reallzacldn de

prondstico, tanto para el sector de venta como ara el de  producci y el de compras.

existen factores extemos que pm.dcn hacer que dlcho prondstuo se desvfe de la reahdad

En el caso de los mvcntanos el elaborar un "buen prondsuco 1o

aese upo de fact :LS que pueden mﬂulr en la decnsrdn de Ta exlstcncna de un almacénk

y no sdlo €50, sino de la cantidad dptima de inventario o cxlslencm de segundad.
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CAPITULO V
5.1 laventarios (1,4,10,11)

En la mayor parte de las empre:.as qufmico-farmacéuticas, gran parte de 1as compras son

de cardcter repetitivo y norm lmeme se tienen existencias de almacén para tales

articulos. Por |o umto la polfuca de mventanos se considera de gran importancia en la

decision concerniente a Ta cantidad rde articulos que se han de comprar.

Auin cuando :piidie a comentar acerca de la polfuca de mventarlos en

Son mu'y‘costOsas'por muchos : sentido;

elevado.

llegar a considerarse excesivo, dado que una pane \ : el caplml de trabajo

total de la compailfa se encontrard mverudo en'é Cuando se escasean los materiales,
podrd haber una sobreinversidn de inventarios en algunos arlfculos y el capital podrg
estar inmovilizado, debido a que otros inventarios no pueden mantenerse en las

cantidades apropiadas. Un almacén aﬁo, generalmente es perjudicial para el tipo de
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industria qufmico-farmacéutica debido a quc trabajo con excipientes, principios activos,
solventes, etc. que por su naturaleza tienen una fecha determinada de caducidad en la
cual se ve reflecjada su eficacia. Por otra parte un inventario bajo es precisamente poco,
por fa pérdida de descuentos por compras en volumen, o por costos de transpoctacién
m4s elevados para los materiales. Podrdn llegar a ser demasiado bajos con motivo de
posibles faltantes en el futuro, teniendo como consecuenicia costosos paros en la
produccidn por retrasos en las entregas. En las empresas quimico-farmacéuticas la falta
de materiales en el almacén provoca paros en la produccidn y escaces de sus productos
en el mercado coasumidor, lo cual provoca que el consumidor busque otra marca y no
espere a que haya existencias de la anterior, debido a la gran competencia que exite en
este sector industrial. En resumen, en cuestién de inventarios son los costos los que

interesan.

Pero independientemente de cdmo se mida, nos preguntamos, (cudl es el nivel de
inventario mds apropiado? Esto es, en esencia, la clave del problema. Lo que pucdlera
considerarse poco enun momento de(ermmddo podrd rdpidamente llegarse a consldarar
excesivo en el s:guxenle periodo. Cuando el estado de los negocios se detenora,
cualquier fabricante habrd de afrontar un nivel reducido de ventas, ura prodﬁccidn
menor y, por lo tanto, menores requerimientos de materiales. Ademds, esta situacién
probablemente ird acompaiada de precios mds bajos; por consiguiente, las cantidades de
materiales que un fabricante necesita podrdn ser adquiridas de una manera mds

econdmica. Estos factores tienden a reducir los pedidos que se efectiian por anticipado,
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requicren de inventarios mds pequedos y que se efectien compras tan sélo de lo
necesario.  Evidentemente, también, 'los inventarios adquiridos a precios mds elevados
y que se conservan en existencia representan una pérdida, ain cuando posteriormente se
utificen. Por tanto, para cualquier fabricante qufmico o farmacéutico cuyo inventari‘o
bajo una sitﬁacidn determinada era considerado pequedo o incluso apropiado, en
situaciones diferentes podrd en cugsﬁdn de unas cuantas semanas legar a considerarse

excesivo,

5.2 Costos relacionados con inventarios (13)

Puesto’ que la’ decision de mantener un_inventario (o no_mantenerlo) en’la industria-

el capltal con los mveman




Costos de ordenar y de comprar.. Estos costos cumprendcn los” c(mm para

elaborar tanto una orden de compra como para proccsar una orden de pmduccn6n

En estos costos se incluyen los costos administrativos y dc of una. Ia papclc £ y Ios

costos de correo, pudiendo clasificarse en costos por ifnea de productos y c los por

remesa. Los costos por Ifnea de productos se refieren a los costos en relacxd_n a célculos )
por lfnca de productos recibidos de un proveedor. Los costos por remesa se refieren a

los costos para identificar y colocar un pedido a un determinado proveedor.

Costos de arranque. En las empresas manufatureras como lo son la industria -

quimica o farmacéutica el costo de arranque frecuentemente llega a ser Sign'f 'alivb.

Podrd incluir factores relacmnadus con la curva de aprendizaje tales como | desperdlcno

asi como tiempo ociosos de parte de los depénamemqs adminis ativos, de los, obreros
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y de las ma'qumac. Ocasmndlmcmc se incurre cn msms por s,a\hy)s o sea, canlldddcs

|endose dahada la buena |magcn que se teng.i )

que se dehen pagar por mc.umphm:emo.

ante los chenles 0 usuano de nuestros producms y qu muchas (xaslones llega a ser

la mds costosa. l.a mdus!na qul’m ega“a véhdérle al sector
guhernamemal es comdn que se Ie apllquen casugos [] mullas por la falta de! producto

en el tiempo estipulado, donde las multas llegan a ser hastante signinficativas.
5.3 Los inventarios: Sus funciones, forma y control
De todos los innumerables aspectos que conciernen a la administracién de negocios

qufmicos o farmacéuticos, pocos son tan complejos como et referente a inventarios.

Ms:camente. los inventarios son necesarios para brindar un rdpido servicio a la cllentela ';

y, sin emhargo. por lo gcncml se plensa que son excesnos. insuficientes’ o que no son

una sobre-demanda de cierto pr()ducto son bastantes, -
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Atin cuando Harris introdujo por primera vez el concepto dé lote Sptimo en el ato de
1915 (13), en la actualidad muchas compaifas no compran o fabrican conforme a lotes
optimos.  Este modelo no ha llegado a alcanzar el nivel de éxito de otros modelos de
administracidn tales como la programacidn conforme al método de camino critico ef cual
fue introducido en el afio de 1957 (13). La industria farmacéutica fue pionera en cuanto
a la adopcion del concepto de lote dptimo debido a esa necesidad de control de

produccién y de inventarios.

Los invenlarids pueden estudiarse en lérminos de las funciones que cumplen y de las

formas en que surgen Dentro de este marco es poﬂble comparar la diferencia que

exme entre tomar decisiones col forme a reglas empl’ncas o conforme a lotes dptimos

de compras

Los mvenlarms son lmporlanles por varxds rdzones enlre fas cuales se pueden mencmnar

los sngulcntes. e

I.- Slrvcn para proporc:onar un huen servnuo a la chemela y para mantener ul servncno

2.- Manuenen el ﬂu;o de ma(emles a través del proceso de producudn

3.- Proporuonan dn‘ n contra de las mcemd res de la ofena y Ia

demanda

4.- Permm:n que se lngre ura uuhmc:dn aproplada del equnpo y de la fueru de ll"dhd_]()



Lo que en realidad pretendemos decir es que los costos de no tener inventarios, por lo

general son superiores a los costos de tenerlos. Existen por esa razdn dichos inventarios.

Con frecuencia, estos costos son diffciles e incluso imposibles de recabar y nosotros
simplemente podemos afirmar que los inventarios se necesitan para conducir los
negocios. Lo que se pretende sefalar es que los costos por ineficacia en la produccidn,
pérdida de ventas y pérdida de imagen ante la clienteta en el sector farmacéutico por no

tener suficientes inventarios se consideran mayores que los costos de mantenerlos.
5.4 Lote dptimo (12, 13)
La férmula conocida como lote éptimo de compra poded derivarse de esta definicidn:

Considérese la situacidn en que la demanda anual sea de R unidades, que el costo de

procesar una orden de compra (o costo de preparacndn de las mziqumas) sea S unldades

dejard el mimero de érdenes requendas po

las compras igual a S(R)/Q Si se mcluye g.enel mimero de pedldos habrakde reducusc
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a (R)/(Q+q) con un costo de SRJQ-S(R)/(Q+q) unidades monetarias. Pero el costo de
tener q ahorrard S(R)/q-S(R)/(Q+q) unidades monetarias. El costo de incluir ¢ en el
tamafio del lote aumentard el nivel promedio de inventario ¢/2 en un costo anual
adicional de mantener el inventarios de aproximadamente KC(g)/2. Esto implica que se
incluird ¢ solamente en el caso de que el costo de no poseer tales cantidades sea mayor
que el costo de tenerlas. Asimismo, nos resultard indiferente cuando los costos leguen

a coincidir. Al igualar los costos, se obtiene la siguiente ecuacion:

R R q
R = KC -
Q Q+yq 2
Simplificando:
‘ q q
[, JE— = KC -~
QQ+q 2
Si cancelamos ¢, obtenemos
| KC
] -
QQ+9) 2
Realizando la operacidn:
s v RE
Q2+Qq = e
: KC

A mediad que ¢ se hace mds pequeiia, pensamos afadir tan sélo una cantidad simbdlica
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o un valor muy pequefio, por lo tanto Qg tiende a cero. Por lo tanto la ecuacidn

anterior queda de la siguiente manera:
Q2 = 2RS/KC

De este modo ¢l lote dptimo de compra, serd:

El fote dptimo de compra por lo general se desan'olla medlante el empleo del cdlculo

diferencial; sin embargo, es |mponame que podamos aprecnar que, en realidad, se

obtiene mediante la simple aplicacidn de Ia definicidn de la existencia de inventarios,
5.4.1 Un aspecto adicional al lote 6ptimo de compra (12)

Los objetivos de operacion en las empresas orientadas hacia una economfa de mercado,
permiten diversas interpretaciones. Hay empresas que se esfuerzan en lograr una
maximizacidn de las ganancias, es decir, las mayores ganancias totales que sean
factibles. Otras se conforman con un rédito "adecuado” sobre el capital invertido; se
empefian en producir dentro del drea de costos (por unidad) mds favorables, y asf logran
la mayor ganancia posible al por menor (con precios constantes de mercado -con tal que

éstos estén a un nivel mds alto que los costo por unidad): “zopa optimal®, "punto
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éptimo”.  Un aprovechamiento extendido de capacidad, aunque resulte en una
produccién incrementada, 2 la vez trae consigo un aumento del costo por unidad porque
algunas categorfas de costos crecen desmesuwsadamente. Una utilizacidn (ntegra de la
capacidad técnica (100%) por regla gencral provoca un fuerte aumento salarial, asf como
de los costos de las materias primas (desechos/desperdicios) y de los gastos de
inspeccion. Aunque las ganacias totales dela empresa puedan incrementarse hasta
alcanzar el punto mdximo-, puesto que los aumentos de costos ain quedarian abajo de
los aumentos de ganancias- de todos modos aumentarfan los costos por unidad. La
planta funciona en forma menos rentable. A largo plazo resulta mds rendidora la
produccidn en el punto optimal. Un automévil al que siempre se la hiciera ﬁmcionar.
a altas velocidades, se gastarfa mds pronto que uno al que se mancjara a velocidades
apropiadas. Y ;como estd su gasto de gasolina? Utilizando la capacidad total de un
coche, el vehiculo gasta quizds veinte litros, pero con aprovechamiento optimal
unicamente dieciocho, Los costo de aceleracidn y depreciacida son mds bajos; pero se

tarda mds en llegar....

Quien produzca en forma econdmica, puede vender a precios bajos, y en vista de que
hay muchos competidores, la produccidn a precios favorables suele garantizar una
continuada competitividad, Las cooperativas intentan procurar ventajas a Sus socios.
Su objetivo, por lo tanto, no estd orientado principalmente hacia las ganancias, Las

adquisiciones baratas 0 una produccidn rentable se transfiere a los socios.
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Las empresas de economfa socnal no se preucupan en lo mds mfnimo por las ganancias;
unicamente les |mpona cubnr sus gaslos ngun hospital estatal debe tratar de ganar
_ recursos por la atencion a los enfermos: las tarifas de hospitalizacién se gufan por los

gastos.

Todos los tipos‘ de enipresaﬁ qﬁl’mico-farmacéulicas tratan de mantener gastos bajos en
sus dlversos depanamenlos, tallcres y sucursales, en sus otros establecimientos exteriores
y plamas af' lladas. A veces en enconadas discusiones, ejercen su influencia sobre tasas
de fletes, pnmas de seguros, mterases bancano; y comisiones, con las gerencias de

empresas afiliadas.

. Por ejemplo el departamento de adqulsmones de alguna compaﬂfa qufn mlca' fdrmacéuuca .

puede comprar en cantidades elevadas, y asf generalmente obuene descuentos por.

volumen. De esta manera se garanuu Id marcha de la’ produccuSn a lar;,o plazo., Por

otra parte aumentan los costos de almacenaje e intereses (mmovnllzamdn de capnal),

porque los inventarios altos absorben medlo espacm para :

almacenar y quizds hasta medidas especiales de consel y m‘a'nlcnimxento. :

Hay determinados costos de adquisicidn que son tnicos, se repllen en cada operacndn de g
compra, y no dependen de las cantidades pedidas.  Los coslos de mlerese y ‘macena_]e
resultan tanto mds altos cuanto mds crezcan las existencias medlas, consecuencia fonosa

de los pedidos mds grandes.
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Aun después de haberse averiguado y verificado la cantidad dptima de pedido, es decir,
que se haya minimizado ef totat de los costos de los pedidos y el almacenaje, quedan por
solucionar problemas considerables en conexién con el financiamiento, la marcha de la
produccidn y la venta. La cantidad Sptima del pedido por sf sola no garantiza un costo
6ptimo total, porque hay demasiados factores individuales que ejercen influencias sobre
el monto de éste; pero siquiera en Ja adquisicidn contribuye a eliminar el problema de
los costos.

La tarea de la planeacidn es realizar ventajas similares en otros departamentos. Quizds

se logre un dptimo total,

5.5 Adquisiciones (6,12)

El departamento o seccidn de adquisiciones de las industrias qufmico-farmacéuticas tiene
por objetivo suministrar bienes y servicios de la calidad necesaria, en et momento yal

precio adecuado y del proveedor apropiado.
§.5.1 Objetivos (6,12)

1.- Pagar precios razonablemente bajos por los mejores produdos abtenibles, négociando

y ejecutando todos los comprosmisos de la compaiifa.

2.- Mantener los inventarios lo mds bajos posible, sin perjudicar la prodhccjdn.
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3.- Encontrar fuentes de suministro satisfactorias y mantener buenas relaciones con las

mismas,

4.- Asegurar la buena actuacidn del praveedor, en lo que se refiere a la‘rfpiryh entrega

de los materiales y a una calidad aceptable,

5.~ Localizar nuevos materiales y productos a medida que'vgé vayan requiriendo.

6.- lntroducu' bucnos proccdlmlen(os. ademés de controles kadecuados y una buena

polfuca de compra

7.- lmplamar programas como anﬂxsns de va!ores y nnﬂhsns de costo y decudu' si deben

comprarse o hacerse algunos matenales para reducnr los costos de las compms

8.- Conseguir émpleados de allo nivel y permitir»du’é ché uno deséxwo||§ al maximo su

capacidad,
9.- Mantener un departamento, lo mis eéofldrhjco pés'i_lylé: sin desmejorar la écguaéidh.
10.- Mantener informada a la alta gerencia de los’ nuevosmau;nalesquese van

desarrollando, que puedan influir en la 'urtilidad o ‘el“bue‘ri fuﬁéionamiémb de fa

compaitia.
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5.5.2 Desarrollo de una adquisicién profesional

En la industria quimica o farmacéutica generalmente fa compra o adquisicion de un bien
o servicio se inicia por una solicitid de compra por el departamento interesado, de esa
manera el departamento de compras o adquisiciones realiza una investigacion de
mercados y una hisqueda de productos alternativos o nuevos productos tratando de
cncoﬁuar la mejor oferta apegdndose a los requerimientos de cantidad, calidad, plazos
de entrega, formas de enlrega, ete. mzis adecuados para las necesidades y de acuerdo a
unas polfticas preestahlcudas por la gerencm Posteriormente al rcc:hlr las ofertas, se

hace la eleccidn de la ijOl’ opcndn venﬁcando todas las condlclones en donde puduera

3

haber algin mal entendido. Aclamndo 16" anterior: se’ procede-al ‘cierre de operacndn

donde se efectiia la compra,’ gstahlccfendo fecha}s‘ os de pagos En la mdustrla :

quimica, generalmente se’ hace’la in la compra de las

materias primas para verificar que ‘cumplen con la calidad requeridad 0 prceswhlemdq.

5.6 Esquema dé/ckillét‘lirqb d‘e" omprns

El esquema de cJIculo es'un esglose de preuo: que comﬁnmentc se maneja ‘en los.

mercados actuales y al cval la mayorfa de Ias Lompaﬁf:n se apegan para podr.r negouar

asi u)mo un mejor enlendlmlenlo del Iengudje cumlinmente uullzado en: esm
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negociaciones.

Precio de compra en el mercado
- IVA

= Precio de compra segiin lista
- Descuento por volumen

= Precio de compra a crédito
- Descuento p.p.p.

= Precio de compra al contado
+ Comisidn de compra
+ Gastos de adquisicidn

= Precio de entrada

Fig. 9 Esquema de cdlculo para'compras en la industria Farmacéutica
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ESTA TESIS NO DEBE
SALIR D tA BiBLIOTECA

CAPITULO VI

6. CONTROL DE EXISTENCIAS EN LA INDUSTRIA

Sahemos que todo mte a d pe de de msumos [ enlrddas que proceden de su medio

ambiente para poder funCI ar, Estos i lmumos o entmdas son procesadas por lo dnversos

subsistemas y transformados en salidas o rcsultados (productos termmados) que reloman

nt |mportanle en la'

mduslna qu{mlco-farmacéunca dehldo a que los productos que egresan como product()

lummado se fes establece una vida de uuhdad o fecha de caducidad E el momento

de que cierta empresa efectie una ﬁohreproduccudn por e‘ motivo que fuen,. deberd

tomar en cuenta la rotacidn de su inventario, para asé evitar que se caduquc el produc.u)

o
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en el almacén de producto terminado. Por otro lado, una de las razénes por las que la
industria quimico-farmacéutica no trahajo bajo pedido, y por lo mismo necesita de cicrta
cantidad de existencias en almacén, es debido a que estamos hablando de un mercado
sumamente competido que en cuanto requiere el producto lo compra no importando cual
sea la marca, sino lo que interesa es la disponibilidad de algin reactivo, alguna

medicina, por nombrar sdlo algunos productos.

En la industria quimico-farmacéutica existen tres principales tipos de almacenes, el

primario, intermedio y el de producto terminado (ya sea cuarentena o producto para la

venta).
Almacén primario de la industria qufmico-farmacéutica

La funcidn principal de un almacén primario es la de facilitar e! proceso "contfnuo” de
fabricacidn, proporcionando a la planta los materiales . requeridos - en - cantidades

suficientes y a tiempo.

Almacén intermedio de la industria quimico-farmacéutica - -

Su funudn pnnclpal es la reuhl producto; semi- lermmadm en sus dlfercnles partes

) elaboradas denlm de. la misma empresa, 0 reclhldac de Ios provcedon.s F.s el cléwco

ejemplo de compan S LHLDOF medm de'



dicho almacén, para su posterior acondicinamiento y su venta en el mercado.
Almacén de producto terminado de la industria quimico-farmacéutica

Es el lugar cuya principal funcién es el depdsito de los bienes o productos vendibles,

listos para su venta, y sirve de abastecimiento para el sector o departamentos de ventas.

Dentro de la industrfa qufmico-farmacéutica existen subdivisiones de algiinos almacenes
como podria se el almacén de cuarentena para materia prima y el de cuarentena para
producto terminado. A estos almacenes llegan los productos que estdn siendo
inspeccionados por e! departamento encargado de verificar su calidad o el cumplimiento

de las especificaciones, ya sea para producto terminado o materia prima.
6.1 Determinacidn de consumos o métodos de valorizacién de inventarios.

Los métodos para la valorizacidn de inventarios en la industria quimico-farmacéutica se
puede realizar determinando el valor de adquisicidn, el precio del dia o el precio de
compensacién. Cuando hablamos del método de valor de adquisiéidn kdebemoksk téméf E
en cuenta que tipo de procedimiento realiza nuestro almacén, ya sea primeia;s': é)uradak-
primeras salidas, ultimas entradas-primeras salidas, altas enrradas-pr‘imerds .mllda:r 0.

promedios moviles o ponderados.
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Determinacion de consumos en la industria quimico-farmacéutica

(valorizacion de inventarios)

Mstodos de

Valorizacion

il

valor de precio del precio de
adquisicion dia compensacion
PROMEOIO

FIFQ (FIRST IN-FIRST OUT)
LIFO (LAST IN-FIRST OUT)

HIFO (HIGH IN-FIRST QUT)

Fig.1®0 Método de valorizecidon de inventarios



Debido a que la mayorfa de los productos que comerciatiza una industria del tipo
qufmico-farmacéutica, los cuales poseen una vida de utilidad o 1o que es lo mismo tienen
establecida una fecha de caducidad, es que la mayorfa de estas industrias adoptan un
sistema de salidas en el almacén, de primeras entradus-primeras salidas, ya sea en

atmacén de producto terminado o en uno de materias primas.

Regristros de movimientos

FECHA MOVIMIENTO VOLUMEN VALOR
1.12 existencias iniciales 1000 500,000
2.12 compra 2000 940,000
.12 consumo 500
14.12 compra 1000 620,000
19.12 consumo 2000
22,12 compra 500 280,000

1. Método: Precio promedio mdvil

FECHA CONCEPTO CANT. =!‘izuiCIO TOTAL

1.12 existencia inicial 1000 500 500,000

2.12 compra 2000 470 940,000
primer corte 3000 480 17440,000

11.12 consumo -500° 480 ~240,000

14.12 compra 1000 620 620,000

-520 | 17820,000
520 | -17040,000.
560 280,000

segundo corte
19.12 consumo - -
22.12 compra

530 1 °060,000

3112 tercer corte (existencia final) |~ 2000 7
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Por ¢l método del precio promedio mdvil, lo que se realiza es un registro de la
existencia inicial (cantidad, precio) lo cual se utiliza para determinar ¢l precio total que
en este caso es de | 440,000 y asf se determina el precio por unidad ($480) el cual se
utilizard para e} registro del siguiente consumo, asf sucesivamente hasta llegar al final
del ejercicio. Finalmente para poder determinar el valor del consumo final se calculan
las unidades utilizadas o sacadas del almacén, multiplicindo éstas por el valor promedio

(mdvil). De tal manera que et valor de! consumo final es en este caso de $ 1 “280,000.

2. Método: Precio promedio ponderado

FECHA CONCEPTO CANT. PRE(TIO TOTAL

1.12 exitencia inicial 1000 500 500,000

2.12 compra 2000 470 940,000

14.12 compra 1000 620 620,000

22.12 compra 500 560 280.000
corte 4,500 520 2 340,000

En este método lo que se realiza es un promedio del precio por unidad a partir de e} total
que se ;efch't(ié t(;n;ﬁhdo todos y cada uno de los totales que se tenfan en existencias
micialés y de las compras que se efectuaron. Posteriormente lo que se realiza para poder
calcular el total del consumo se realiza determinando el nimero de piezas utilizadas o
sacadas del almacén multiplicadas por el precio promedio. De ahf que el valor del
consumo por este método sea de $ 17300,000 Para determinar ¢l valor de la existe‘néia

final, se calcula sumando a las existencias inciales las entradas y restando el consumo
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del periodo.

Existencias final = existencia incial +. entradas - consumo

(Ef =¢i+e-c)
En este ultimo método a diferencia del anterior, no se realiza un corte cada vez que se
realiza una compra, tan sélo se realiza un solo corte al final del ejercicio el cual sirve

para determinar el precio por unidad final,

3. Método: FIFO (first in-first out)

FECHA| - _ CONCEPTO CANT. | PRECIO | TOTAL
1.12 existencia inicial 1000 500 500,000
2.12 compra 2000 470 940,000

3000 17940,000
11.12 consumo -500 500 -250,000
14,12 compra 1000 620 620,000
3500 1°810,000
19.12 consumo -500 500 -250,000
consumo " -1500 . 470 -705,000
22,12 compra- - B : i 280,000
31.12 cierre final

Para determinar el valor del consu

de los diferentes consumo lomando en.cuenta que el.valor por unidad corresponde ai'

valor del material que ingreso al almacen pnmeramente, de ahf cl nombre de FIFO (ms
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in-first out) o primeras entradas primeras salidas. Por este método el valor de nuestro
consumo serfa de $1 205,000, Este tipo de método es el que generalmente utifiza la
industria qufmico-farmacdutica pasa 1a determinacion de sus consumos o a valorizacién
de sus almacenes, debido a que los productos generalmente cuentan con una fecha de

caducidad, por lo cual es necesario que sc adopte este tipo de sistemas.

4. Método: LIFO (last in-fisrt out)

FECHA CONCEPTO CANT. | PRECIO TOTAL
1.12 existencia inical 1000 500 500,000
2.12 compra 2000 470 940,000

primer cierre 3000 17940,000
11.12 consumo -500 470 -235,000
14.12 compra 1000 620 620,000
segundo cierve 3,500 1°825,00
19.12 consumo -1000 620 -620,000
consumo -1000 470 -470,000
212 compra 500 560 280,000 -
3112 cierre finat 2000 1°015,000

Por este método el consumo total de materiales se efectda utilizando las unidades que
énuaron mds recientemente al almacén, o cual no es conveniente para la industria
qufmico-farmaceéutica. E!l consumo total nos da $ 1°325,000, el cual se determina
multiplicando el valor unitario de la tltima entrada por el consumo del ejercicio. Es un
método que se deberd de utilizar para aquel tipo de productos en los cuales no se
especifique un tiempo de caducidad o que su eficacia no se pierda por el tiempo

prolongado de almacenamiento, que en ocasiones s¢ efectia,
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5. Método: HIFO (high in-first out)

FECHA CON&ZPTO CANT. PRECIO TOTAL l
1.12 existencia inicial . 1000 500 500,000
2,12 compra 2000 470 940,000

primer cierre 3000 17°440,000
112 consumo -500 500 -250,000
14.12 compra 1000 620 620,000
segundo cierre 3500 1°810,000
19.12 consumo -1000 620 620,000
consumo =500 - 500 -250,000
consumo . - --500 . - 470 -235,000
22.12 compra ;. x| o2 : 560 280,000
3112 985,000

Por este mélodo el consu 0 335 000 y se calcula por la

sumatoria de los consumos parcuales 0s cuales se determinan mulunhcando las unidades
de consumo, en cada caso, por el valor m4 n la emrada © compra,

cuidando que consumir sdlo la canud | que ingr

_la diferencia se encuentra



prolongado almacenamiento o que su rotacidn de almacén para dicha pieza sea tan

elevado que su fecha de caducidad no sea un problema.

Los cuatro métodos no es recomendable mezclarlos, es decir, no se recomienda utilizar
un método de valorizacion de consumo para la pieza A en cierto periodo y utilizar otro
método de valorizacién para la misma pieza A en el siguiente periodo, o hacer una
mezcla de 2 o mis de estos métodos para la valorizacién de esta picza A, ya que puede

provocar confusiones en los registros de contabilidad.

Las ventaja que presenta el método FIFO es que nuestro almacén siempre se compondrd

de materiales con precms m:is cercanos a la realidid o al actual. Esto es d‘ebido‘a que

las salidas de _nuestrq almc n \Iasv ealizan primero Ias pleus que mgresamn pnmero.

La ventaié del“mélodo HIFO ‘es que [se

venlajas de los anteriores. En el Ponderado se realiza poco trahajo de cdlculo el cual

Mdvil es recomendado para ajustes de precios, pero hd ¢adé ¢s, 0 para pedxdo§

individuales, dehido a lo laborioso del método.

iene’ un: consumo *actualizado” de’ nuestros =



Existen otros métodos para la valorizaciin de consumos o inventarios, que en general
son menos utilizados por su menor exactitud, pero que para aproximaciones rapidas son

de gran utilidad.

Precio del dfa

Este método consiste en calcular los consumos parciaies de acuerdo al precio que cuesta
volver a adquirir ese producto el dfa de su utilizacién. Si ese producto no interviene en
ningin proceso de fabricacidn, sélo es revendido, se utiliza el precio que nos cuesta
volver a adquirirlo, el dia que se efectda su facturacién,

Precio de compensacién

Este método se realiza cuando se tiene una idea al principio de cierto periodo, como se

desarrollard el precio para cierta pieza. Es decir ‘se sahe el precio d§l producto al inicio

y s¢ estima el precio al final del periodo Finalmente lo” que se realiza es.la

determinacion del promedio del valofdel brod\ucto el cual es aplicado para‘todok ese o

aplica 'gste precio a todus los

dicho k ﬁiépgio ‘es -que_su  realizacién:
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Existen otros métodos para la valorizacidn de consumos o inventarios, que en general
son menos utilizados por su menor exactitud, pero que para aproximaciones rdpidas son

de gran utilidad.

Precio del dia

Este método consiste en calcular los consumos parciales de acuerdo al precio que cuesta

volver a adquirir ese producto el dfa de su utilizacién. Si cse producto no interviene en ,‘

ningin proceso de fabricacidn, sdlo es revendido, se utiliza el precio que nos cuesta

volver a adquirirlo, el dia que se efectda su facturacidn.

Precio de compensacion

Este método se realiza cuando se tiene una idea al principio de cierto periodo, como se

desarrollard el precio para cierta pieza. - Es decir se sahe el precio del producto al inicio -

y se estima el precio al final del. periodo.: e realiza es:la

determinacidn del promedio del 'vaylkt’)rkdél

dicho método es que su“reali‘v

constante del producto, y al final del proces

"




Por otro lado un control en la disposicion de materiales es imperativo para poder llevar
a cabo las actividades de una industria qufmico-farmacéutica. Para dicho control s¢
necesitan cifras caracteristicas como la existencia promedio coeficiente de circulacion,

y la duracion promedio del almacén,

Cifras caracterfsticas en el control de la disposicién

Existencias promedios:

existencia inicial + existencia final

Ex. prom. =
2

La anterior férmula se deberd utilizar para aque! sistema de suministro y consumos
constantes. Cuando los suministros y consumos no son constantes es preferible utilizar

la siguiente férmula.

existencia incial + L(existencia final)

Ex. prom. =
13

La divisidn entre 13 es debido a que se toman en cuenta los 12 meses de uﬁa aito mds

la existencia incial.

Cocficiente de circulacién de almacén

consumo anual
€oef, CiIC, = -amvmemommmmmemacncennncnanee
existencia promedio
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Y para determinar la duracién promedio de nuestro almacén en dias existe la férmula

que lo determina.

360

duracién promedio =
coeficiente de circulacién

De tal manera que asf nosotros podemos asegurar nuestro grado de alcance con las
existencia que tengamos en el almacén, de tal manera que podremos variar nuestras
existencias para asegurar el alcance que nosotros deséemos. Posteriormente se aplicardn

las anteriores ecuaciones como control de nuestras actividades del almacén.

Un coeficiente de circulacién mayor es mejor por que se refleja en una rotacidn mayor

de nuestro almacén, lo cual quiere decir Que la mercancia allf resguardada estf en

ser grande para evitar tener piems,en el,almucen} cuyo demanda 00

demasiado lento, B R
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CAPITULO VI

7.1 Mercadotecnia en una industria quimico-farmacéutica

La mercadotécnia puede definirse brevemente como aquellas actividades que relacionan
con éxito una organizacién con su ambiente. Dichas actividades principales empiezan
por la identificacion de las necesidades no satisfechas, el desarrollo de productos y
servicios para satisfacer esas necesidades, 1a asignacidn de precios, la distribucion de
bienes en el mercado, y la comunicacién de la capacidad que tienen los productos y

servicios para satisfacer tales necesidades.

El desarrollo histérico que se ha generado de la mercadotecnia inicié con un concepto
de la produccion, donde el consumidor preferia los artfculos producidos en masa, como
sfmbolo de alta disposicién en el mercado, bajos precios, etc,, pero con la desventaja de
que no existia variedad de productos, ni actualizacién de modelos. Posteriormente se
desarrollS un nuevo concepto gue fué el concepto del producto donde el cliente preferfa
productos bien hechos de buena calidad, no importando el costo que en muchas
ocasiones eran demasiado altos, no existfa disponibilidad para todo el mercado, y los
productos podfan verse desplazados por otros menos caros aunque de menor calidad.
Mds tarde se desarroll6 el concepro de la venta el cual consiste en vender productos que

el cliente no desea comprar o que en ese momento no pensaba realizar la compra.



Hasta el momento hemos observado que ninguno de los anteriores conceptos
desarrollados de 1a mercadotecnia, aplicarfa con eficacia en una industria quimico-
farmacéutica, debido a las siguientes razones: la elaboracién de productos qufmicos o
farmacéuticos en masa, con alta disposicion en el mercado y bajos precios, no estd del
todo mal, pero no se estdn tomando en cuenta las necesidades que tiene de ciertos
producto el mercado, asf como de la calidad que en un sistema de produccidn en masa
es dificil de controlar. Mediante el concepto del producto se realizarfan productos de
mejor calidad, bien hechos, con costos caros y no disponible para todo el mercado,
donde en el sector qufmico-farmacéutico es primordial la disponibilidad de un producto
y obviamente debe de ser alcanzable para el presupuesto del consumidor. Y ﬁnalmenlc‘
mediante el concepto de la venta, no se llegarfa a nada tratando de vender productos
quimicos o farmacéuticos que no requiere ! mercado por que no lo necesitan o porque

no cumple con las especificaciones de calidad.

Gracias al desarrollo actual de un nuevo concepto de mercadotecnia mediante el cual se
logran identificar las necesidades del mercado consumidor, se desarrolia el producto mds
apropiado para satisfacer dichas necesidades, se fija un precio con criterios adecuados -
y se efectiia una distribucién y la promocidn que se necesite del producto, es que la
industria qufmico-farmacéutica haya adoptado un sistema mercadotécnico I6gico y eficaz
para el tipo de industria de la que se trata, Este enfoque orientado hacia el mercado
conduce al desarvollo del concepro de mercadotecnia como una filosoffa organizacionai

para muchas compailias que lo han adoptado. Este concepto establece que todas las
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decisiones principales sobre el producto y la promocidn deben basarse en una
comprensidn de las necesidades de los consumidores. Es asf que las actividades de una
empresa deberdn organizarse en centros de utilidad para que todas ellas se enfoquen
hacia el mercado y se pueda medir directamente el impacto de este (ltimo sobre la

ganancia (15).

E! enfoque ideal tanto en una industria qufmico-farmacéutica como en muchas otras, es
el concepto integrado, donde la secucncia 16gica Se inicie con la operacién conjunta de
la investigacida de mercados y la investigacidn del producto, sobre la necesidad de éste,
y la posibilidad y capacidad de elaborarlo, asf como la rentabilidad o ganancia que se

puediera obtener de €.

El sector farmacéutico representa uno de los grupos industriales que mejor han sabido
aprovechar las ventajas que la aplicacién de una mercadotecnia integrada genera, y por
lo mismo representa uno de los mercados que mds competencia puede presentar en

cuanto a la elaboracidn de medicamentos,

La generacidn de un plan de fabricacidn, como lo vimos anteriormente, se realiza a rafz
de un estudio de mercado, donde se determinan fas necesidades insatisfechas, se hace el
estudio de la factibilidad de la fabricacién de dicho producto (aquf hablamos de la
demanda que genera el mercado del producto y la posibilidad de poder fabricarlo

mediante los recursos con los que cuenta la empresa), se elabora un plan de ventas con
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hase en el estudm de mercado, con base en el plan de ventas se reallza el plan de
produccidn, y se estudnan las vias de distribucién para poder satisfacer Ias necesldades

de disposicion que el mercado genera.

Para la realizacién de una mercadotecniu integrada las industrias cuentan con un
departamento de Investigacién de mercados, €l cual es el encargado de realizar estudios
de mercados, mediante 1a adopcidn de sistemas de captacidn de informacién, ya sea por
medio de encuestas, por medio de expcﬁmentos de campo, por observaciones del

mercado o por evaluaciones de pub)ipacionés anteriormente realizadas.

Para  la mdusma qufmlco-farmacéullca, cuando hablamos de obtencidn de la

mformaclén. podemos

mformacndn pnmana, que consiste en un andlisis de mcrcado (lnvcsthacuin limca),

en una ohservamdn conlfnua de m cado (por medlo dc paneles) Y por o G

encuentra Ia mfurma 16 aria que concxste hacer uso de las mvcsugam

se reallzamn antcnormentn y que pueden servir de mfnrmacldn para nuestro ohjeuvo.

En la ﬁgura ll es posnble apreciar con més detalle, Ia dlferencm del upo de mformacldn

que se puede gencrar para una investigacién de mercado.

A grosso modo las funciones de un departamento de investigaéién de méréados se

podrian englobar en la figura 12,
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Fuentes de informacién (14).

En la industria quimico-farmacéutica, la planificacicn de la mcrcadotecnia considera

diversas fuentes para conformar un sistema adecuado de mformac dn chhas fuenles -

peuden dividirse en tres clases: secundarias, de suscnpcuin y pnmanas

primeras se originan en entidades oficiales y pnvadas de dwersa naturalem y,

obviamente, varfan en cuanto a calidad y cantidad, segdn el grddo de decarrollo’
socioecondmico de los pafses, de sus entidades estad(sticas. y de la cxlstencm de enudadcs ‘
privadas especializadas en la obtencién y el sumlnlstro metddlco de mformacuin

comercial, industrial y de servicios. Buen mimero de estas fuentes son de - gran-

importancia para la planificacién de la comeljclahzam de produc(os qufm:cos [

farmacéuticos.

Fuentes secundarias.- Incluye'n”dhtos que han sido recopilados para algin pf;)bdsilo

diferente del problema inmediato.” Por ejemplo, 1a oficinas de cei o5 recopilan datos

compaiifa. - Los datos secundarios externos con frecuencua esl.'in d pomhles en las
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bibliotecas de las empresas, po lo que su costo es muy bajo en comparacién con los

datos primarios y de suscripcion.

Fueates de suscripcion.- Las fuentes de suscripcion engloban una gran variedad de
datos recopilados por compailfas de investigaciones para fines especiales y se encuentran
a disposicién de los expertos en mercadotecnia mediante el pago de un derecho, Las
empresas farmacéuticas realizan auditorfas acerca de las recetas emitidas por los
farmacéuticos, para hacer el seguimiento del éxito del plan de mercadeo de glgdn

medicamento. Las auditorfas de los almacenes proporcionan informacidn acerca del .-

movimiento de productos competitivos y de la promocién competi
liegan hasta los perfiles de los consumidores en cuanto a la tasa de,,usop,las,marcas, g

preferidas.

El campo de investigacidn de mercados, sobre todo en la industria qufmico-farmacéutica,
ha alcanzado un grado de madurez que proporciona al planificador una gran variedad de
fuentes investigadoras disponibles. Pero estas fuentes no siempre satisfacen sus
necesidades y, por eso, se tiene que efectuar una investigacién primaria. Una desventaja
de las fuentes de suscripcién consiste cn que ellas también se encuentran a disposicién
de la competencia. En el ramo de la industria qufmico-farmacéutica existen diversos
tipos de suscripciones que recopilan informacién util para las compaiifas agrupada por
diversos rubros como podrfa ser, informacidn por zona geogrdfica, por tipo de

especialidad médica, por tipo de consumidor, por segmento de mercado, etc.



Fuentes primarias.- Los datos pnmanos se recopllan pam respondcr preguntaq

especfticas de mercadotecnia. A menudo Ia empreias qul’mlco farmacéuncas reallun

encuestas como fuente pnmarla de mformacuin La misma empresa sola o'con ayuda

La evaluacion consiste principalmente en técnicas para medir la produccion de un
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sistema con el fin de determinar si éste ha alcanzado las metas propuestas. Las metas
que dehicron establecerse en términos de magninid y tiempo y deben ser mesurables.
En consecuencia, el medio para evalvar el plan de mercadeo empicza con el
establecimiento de las metas estratégicas. La evaluacién también se basa en el supucs(b’ E
de que los criterios para realizarla son 1a efectividad y eficiencia como se considerd en
el capitulo 1. Los sistemas de control en la industria qufmico-farmacéutica, tratan de
mantener el sistema de mercadotecnia en una trayectoria que lo conduzca hacia su méﬁ :
.u objetivo. Cualquier desviacién que exceda un {fmite aceptable necesitard de accipngs :
correctivas, como la correcion de los objetivos planteados inicialmente, la adiféiétj ;ie :

recursos (humanos, presupuesto, know how, etc.) al sistema para lograr los thqtiyos. :

Finalmente podemos decir que la aplicacidn de un sistema mercadotécqigd en la industria

quimico-farmacéutica, como en muchos otros tipos de industrias 'son'una_ especie de',

retroalimentacidn de Ia empresa con el entomo que la rodea, La compa

necesidades insatisfechas del tomo. delermma cudles son, evalua la posnb dad de L

satisfacer dichas tiecesidades v(con sus productos o con el desarrollo detun nucvo :

producto). tomando en cuenu sus posnblhdades econémncas. de |nfracstructum, dc

posteriormente realizar evaluaciones, controles y llevar a caho acciones corre(.uvas en

su momento, para continuar con una linea de sausfaccldn al chcnle.
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CAPITULO vl

8.1 CONCLUSIONES

En este trabajo se ha podido recopilar informacién administrativa que puede ser iitil para
un QFB en la industria qufmico-farmacéutica, de la que encontramos inicialmente un
enfoque a manera de ubicacién, en cuanto al tipo de empresas, sus sistemas de
produccion, los departamentos involucrados, asf como los diferentes recursos utifes,

necesarios para las empresas Ileven a cabo la realizacidn de los objetivos preestablecidos.

Se ha resaitado la importancia que presenta la Planeacidn y Control de la Produccidn
(PCP), en el logro de dichos objetivos, menciondndola como un sistema Idgico de
accién, donde se establecen los objetivos a alcanzar, posteriormente se realiza la
planeacidn, es decir la claboracion de las estrategias que nos orienten hacia la obtencién
los resultados esperados, la implantacion de un programa de las actividades enfocadas
principalmente a la cumplimiento de los objctivos, para mds tarde realizar el control
aplicando medidores de desempefio como los mencionados en el trabajo de eficiencia y
eficacia, aplicar las medidas correctivas donde sca necesario, y asf posteriormente, cerrar
el cfrculo de actividades volviendo al control de ellas, su evaluacidn, acciones
correctivas, etc.

Sc ha aclarado la necesidad que se tiene de integrar dicho trabajo con diferentes dreas

de la empresa para orientar los esfuerzos hacia una finalidad en comiin.
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Se desarrollo un caso prdctico de 1a planeacién de la distribucidn de maquinaria para un
proceso de fabricacion de una empresa farmacéutica. Haciendo hincapié en la economfa
de costos y tiempos, que este tipo de actividades debe generar, adentrdndonos asf a otra
serie de actividades orientadas hacia la Economia de Materiales, como puede ser un
Analisis ABC de materiales, una adecuada Determinacion de requerimientos para una
exacta determinacion de materiales a comprar, evitdndo excesos, de igual forma fos
faltantes, que en la mayorfa de las ocasiones son generadores de costos inperceptibles,
1a importancia de un adecuado manejo de inventarios; sus formas, funciones y controles,
1a necesidad de la determinacién de un Lote dptimo,(evitdndo asf recursos "dislmfdus*
o inmovilizados en almacgn), valorizacién de los consumos de almacén, coptrol de
inventarios, la imponancfa que se hresenta en un departamento de compras, a;sl' corﬁok

el Esquema de . Cdlculo: de . compras de la industria qufmxco—farmacéuuca. como o




las oportunidades de trabajo para un QFB en la industria a diferencia de las dreas
financieras donde aun son menores sus posibilidades de desarrollo, pero debido a las
estrategias de globalizacidn econdmica y comercial, lo cual demanda cada vez mds, en
1a industria qufmico-farmacéutica de personal con este tipo de conocimientos, reforzando
con el tipo de formacisn académica que reciben sobre todo los profesionistas de carreras
cientfficas como la qufmica-farmacéutica, se pueden obtener otras expectativas de

desarrollo.
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