
Jé>06d?/' lél. 
U N 1 V E R S 1 D A D L f. c. S .Ít. L 1~ 

ESCUELA DE OUIMICA 

INCORPORADA A LA U. N. A. M. 

CONOCIMIENTOS ADMINISTRATIVOS UTILES 

PARA EL DESARROLLO DEL Q.F.B, EN LA 

INDUSTRIA QUIMICA. 

TESIS PROFESIOSAI.-

QUE PARA OBTENER EL TITULO DE: 

QUIMICO FARMACEUTICO BIOLOGO 

p R E S E N T A 

HECTOR FRANCISCO GARCIA CAMARILLO 

DIRECTOR DE TESIS: 

MA. LETICIA LINARES ESTUDILLO 

MEXICO, D. F. 199.5 

FALLA DE ORIGEN 



UNAM – Dirección General de Bibliotecas Tesis 

Digitales Restricciones de uso  

  

DERECHOS RESERVADOS © PROHIBIDA 

SU REPRODUCCIÓN TOTAL O PARCIAL  

Todo el material contenido en esta tesis está 

protegido por la Ley Federal del Derecho de 

Autor (LFDA) de los Estados Unidos 

Mexicanos (México).  

El uso de imágenes, fragmentos de videos, y 

demás material que sea objeto de protección 

de los derechos de autor, será exclusivamente 

para fines educativos e informativos y deberá 

citar la fuente donde la obtuvo mencionando el 

autor o autores. Cualquier uso distinto como el 

lucro, reproducción, edición o modificación, 

será perseguido y sancionado por el respectivo 

titular de los Derechos de Autor.  

 



INDICE 

INTRODUCCION 

OWETIVO 

CAPITUWI 

1. Produccidn 

1.1 Las empresas 

l. 2 Sistemas de producción 

1.3 Factores de Produccidn y Recursos Naturales 

CAPITUW 11 

2. Planeación y Control de la Producción 

2.1 Concepto 

2.2 Finalidad y función 

2.3 Principios fundamentales 

2.4 Fases 

CASO PRACTICO 

CAPITUWIU 

3. Planeación de la Producción 

3.1 Concepto 

3.2 Plan de producción. Fases determinantes 

3.3 Previsión de las ventas 

3. 4 Planeación revolvente 

PAG .• 

6 

6 

11 

17 

19 

19 

20 

23 

26 

30 

41 

41 

42 

43 

44 



CAPITULO IV 

4.1 Economía de materialts 

4.2 AM!isis ABC 

4.3 Métodos de detenninación del requerimiento 

CAPITULO V 

5.1 Inventarios 

5 .2 Costos relacionados con los inventarios 

5.3 Los inventarios, formas y funciones 

5.4 Lote óptimo 

5 .S Adquisiciones 

5 .6 Esquema de cálculo de compras 

CAPITULO VI 

PAG. 

45 

46 

49 

64 

66 

68 

70 

15 

77 

(í. Control de existencias 79 

6.1 Determinación de consumos/Métodos de valorización de inventarios 81 

CAPITULO VII 

7 .1 Mercadotecnia en una industria químico-farmacéutica 

CAPITULO VIII 

8.1 Conclusiones 

BIBLIOORAFIA 

11 

92 

103 

106 



INDICE DE FIGURAS 

Figura 1. Interdependencia de los tres sistemas de producción 

Figura 2. Sistemas de produccidn químico-farmacéutica 

Figura 3. Detalle del proyecto de producción 

Figura 4. Porcentaje del costo de un producto en la industria 

Figura 5. Análsis ABC 

Figura 6. Tipos de requerimientos de materiales 

Figura 7. Cajas de construcción. Determinación anal(tica 

Figura 8. Desglose analítico 

Figura 9. Esquema de cálculo para compras 

Figura 10. Métodos de valorización de inventarios 

Figura 11. Formas de obtención de información jlara eStudio de mercados 

Figura 12. Proceso de investigacidn de ~~r~ados 
Figura 13. Evaluación de los resultados 

111 

PAG. 

13 

17 

28 

45 

41 

so 

52 

.54 

78 

82 

95 

96 

97 



I 

INTRODUCCION 

Un sistema de producción químico-farmacéutico es el proceso de diseño por 

medio del cual los elementos se transforman en productos útiles. Está caracterizado por 

la secuencia insumos-conversión-resultados, la misma que se aplica a una gran variedad 

de actividades humanas. 

Los primeros logros del hombre en el campo de la producción fueron 

excesivamente burdos. Conforme aumentaba la capacidad de éste cuando ya dispuso de 

la potencia mecánica. A medida que los sistemas de producción se volvieron más 

complejos, se desarrollaron las técnicas de elaboración de los modelos adecuados para 

manejar relaciones complicadas. 

Los modelos pueden tener la forma de representaciones gráficas, diagramas o 

dibujos esquemáticos así como representaciones matemáticas de las variables 

relacionadas. Los modelos matemáticos son los más abstractos y generalmente los más 

útiles. 

La planeación, el análisis y el control químico farmacéutico son fases del estudio 

de un sistema. El estudio puede principiar por cualquier fase. Durante un período, tas 

fases tienden a repetirse cíclicamente. La fmalidad de las tareas de planeación, análisis 

y control es suministrar las bases para una decisión. Las malas decisiones pueden ser 
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el resultado de aplicar los métodos analíticos al objetivo equivocado, de emplear datos 

no confiables, o de interpretacidn e implementarlos de manera incorrecta al curso de 

accidn indicado. La torna de decisiones puede ser agradable si se tiene buena 

preparacidn. 

Por otro lado el proceso de venta se refiere a la comercializacidn de productos 

químico-farmacéuticos con valor agregado que debenf satisfacer las necesidades o 

demandas de los clientes( 11). Es aquí donde la mercadotecnia hace su aparición, ya que 

le corresponde la investigacidn de dichas necesidades del mercado. 

La funcidn de la planeacidn de mercadotecnia requiere habilidad en el análisis, 

síntesis, creación y comunicacido. Para llegar a conclusiones ldgicas sobre el ambiente 

del producto se precisa un análisis de los hechos existentes, de las suposiciones y de los 

datos de la investigacidn. Estas conclusiones deben resumirse en planteamientos de 

oponunidades y problemas. Asimismo, deben crearse estratégias para aprovechar las 

oponunidades y resolver los problemas. 

Las actividades principales de mercadotecnia en la industria químico-farmacéutica 

son la identificación de las necesidades no satisfechas, el desarrollo de productos y 

servicios para satisfacer esas necesidades, la asignación de precios, la distribución de 

bienes en el mercado y la comunicación de la capacidad que tienen los productos y 

• servicios para satisfacer tales necesidades(8). Es entonces la mercadotecnia una 
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herramienta para la comercialización de productos quimico-farmacéuticos que se 

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

Actualmente nos encontramos en 1U1a tpoca de avances tecnológicos sin 

precedentes, un cllmulo de cambios pol(ticos, donde una apertura comercial de nuestras 

fronteras, significa W13 serie de oportunidades y de amenaz.as para la Industria Química 

farmacéutica en nuestro país, podría decirse que genera más amenaz.as que oportunidades 

debido a que es un ramo industrial donde las filosofías de Productividad, Calidad, 

Competitividad, Economla y Servicio se han revelado como los fundamen1os lógicos 

dentro de este sector industrial. Nos esperan tiempos diffciles, ante la inevitable 

compe1encia que se establecerá con los sectores industriales (en general) de los partícipes 

de dicha apertura. Hablamos entonces de nuestro máximo competidor comercial, los 

Estados Unidos de Norteamérica, donde dichas filosofías se adoptaron hace ya varios 

allos tomando así 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 llega 

a traducirse en mejores ofertas al mercado demandante y una preferencia de un producto 

más barato con similares o mejores características de calidad. 

Lo anterior es un claro sfntoma de la demanda que genera la industria químico 

farmacéutica de profesionales Químicos con conocimientos administrativos, que 

conjugados se proyecten hacia la eficientación de procesos, el ahorro de costos, la 

mejora de calidad, la planeación estratégica de la producción y la venta, el control 
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adecuado de inventarios, la justificación metódica de un precio para un producto, la 

exacta detenninacidn de una existencia de seguridad, en fin una gama de conocimientos 

que ademlfs de ampliar las expectativas de trabajo y logros de un Q.F.8. en el á'.mbito 

laboral, nos prepara para enfrentar un futuro próximo de comercio internacional, donde 

el común denominador de eficacia por el momento nos supera, pero queda en nuestras 

manos poder evitarlo. 
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OBJETIVO 

La elaboración de este trabajo tiene por objetivo dar a conocer diversas técnicas 

y conocimientos administrativos que sirv~· como consulta y estudio para el mejor 
,_,-- e -- -"- ·.·-- ' 

desempeño del Químico Farmactl:tico Biólogo que· pretenda incursionar en áreas 

administrativas de una industria qu!mica. 
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l.PRODUCCION 

1.1 Las empresas 

CAPITULO 1 

Vivimos en una sociedad de organizaciones. Esto significa que nacemos, crecemos, 

aprendemos, hacemos deporte y recreación, trabajamos en organizaciones y hasta para 

morimos dependemos de organizaciones. Casi todo, si no todo, se hace en ellas; y son 

tan numerosas y diversificadas que ca.1i no percibimos su presencia: son las industrias, 

el comercio, la.1 escuelas· y universidades, las financieras, los clubes, las instituciones 

públicas, las empresas estatales, el ejército, la Iglesia, los hospilales, etcétera. En suma 

las organizaciones existen para producir alguna cosa. La produccidn es el objetivo 

fundamental de toda cualquier organizacióo(8). 

Las empresas también son organizaciones. En realidad, aquéllas son organizaciones 

sociales, porque están compuestas por personas que trabajan en conjunto. Una mejor 

definición es que las empresas son organizaciones sociales que utilizan determinados 

recursos para alcanzar cienos objetivos. Ellas explotan cieno 1.1egocio y tienen como f"m 

algún objetivo. El objetivo puede ser la ganancia o simplemente la atención de 

necesidades de la sociedad (como en las empresas no lucrativas), sin preocupación por 

la ganaocia(8). 

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

sellales de éxito empresarial. 

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

propiedad, tamallo y tipo de producción(8). 

a) Clasificacida en cuanto a la propiedad 

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

empresas se clasifican en: 

! .Empresas públicas: son de propiedad del Estado, constituyen el llamado sector pllblico 

y su objetivo es el bienestar. sociÍll. Por ello son empresas no lucrativas, orientadas hacia 

el beneficio de la sociedad_ en general. 

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

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

3.Empresas mixtas: son las sociedades por acciones con participación pllblica y privada 

simultánea. Por lo general, la Federación, el Estado o la Delegación son los socios 

mayoritarios, ya que retienen la mayoría de las acciones y, por lo tanto, el control 
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accionario y administrativo. Son empresas que prestan servicios de utilidad púhlica o 

de seguridad nacional. 

b) Clasificación ea cuanto al tamallo (8) 

El tamano representa las dimensiones de la e!llpresa y el volumen de los recursos de que 

dispone para sus actividades. En cuanro al tamai\o, las empresas pueden ser clasificadas 

en). 

1. Empresas grandes: son las de gran tamaño y de enorme volumen de recursos (tamai\o 

de las instalaciones, volumen de capital involucrado, número de empleados). En 

general, estas empresas poseen más de 500 empleados. 

2. Empresas medianas: son las· de. !amaño intermedio y de volumen razonable de 

recursos. Poseen· de· 50: a 500 ·'empleados. · Son conocidas en su región, pero 

prácÍicamente desconocidas a nivel nacional. 

3. Empresas pequeifas: son las de tamaño pequei\o, pequei\o volumen de recursos y con 

un número de empleados inferior a 50. En la pequei\a empresa ocurre un fenómeno 

interesanle: el administrador -generalmenle el propietario- reúne en sí mismo el mando 

de todas las diferenres ilreas funcionales de la empresa (como el área comercial, 

productiva, financiera, de personal); no existe un segundo nivel directivo para esas 
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responsabilidades. Cuando son menores, las empresas pcqueilas pueden ser llamadas 

miniempresas: es el caso de empresas con menos de IO empleados. Cuando son menores 

aún, son llamadas microempresas. Existe hasta el caso de las llamadas empresas 

Individuales; aquéllas con una sola persona que ofrece sus servicios oo como profesional, 

sino como persona jurídica. Es enorme la cantidad y la diversidad de las pequeilas 

empresas. 

c) Clasificación en cuanto al tipo de producción 

1. Empresas primarias o extractivas: son las que desarrollan actividades extractivas, 

como las airfcof¡¡s; de)astoreo, de pesca, de extracción de minerales, de explpración 

y éxlfacción de petróle0, las 'satinas, etcétera. Son llamadas primarias porque se dedican 

básicamente a la obtención y extracción de materias prima5! es~¡ Clemé~to pÍimaridde 

2. Empresas secundarias o de transformación: son la.(que' pr~e_san las materias primas 
,".::; 

y las transforman en productos acabadós. Son las_empresas productoras de biénes, esto 

es, de productos tangibles o manufacturados. Aq~í SC:'inc1a;~n 1%5 ~d~strlai en general, 

cualquiera que sean sus productos fmales. 

3. Empresas terciarias o prestadoras de servicios: son las que ejecutln y prestan 

servicios especialiudos. Aquí se incluyen los bancos, las financieras, el comercio en 
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general, los hospitales, las escuelas y universidades, los servicios de comunicaciones y 

toda .la extensa gama de servicios reali23dos por. profesionales (como ahogados, 

contadore.~. ingenieros, médicos,· odo~tólo'g¿s,'consuhl.lre~. etcétera). 

·'.· ,.. . .: ., . ·, 

Las tres clasificaciones no se excluyen, al contrario, Se complementan y son recfprocas. 

Asf, puede haber una empresa púMica, grande y terciana/ 01Ín3 empresa privada, 

grande y simulráneamente primaria (extracti~a y e.~plorado~), ~u~iblria(rcfinádora) 
y rerciaria (distribuidora). 

.·. 
lln general podríamos decir que en nuestro pais l~lndu~as químic~o fam;actutic~ 

. . 
se clasifican como empresas privadas, de tamaño mediano a grandes en su mayorfa y 

secundarias o de transformación. 
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1.2 Sistemas de Produccidn 

Para algunos autores, las empresas pueden ser comprendidas corno sistemas. Un sistema 

puede ser definido como un conjunto de partes interrelacionadas que ellisten para 

alcanzar un determinado objetivo(3). Cada parte del sistema puede ser un organismo, 

un departamento o un subsistema. En otras palabras, todo sistema está constituido por 

varios subsistemas. Por otra parte, todo sistema es parte integrante de un sistema mayor 

(suprasistema o macrosistema). Según el punto de vista que se quiera utilizar, una 

empresa puede ser considerada un sislema compuesto por varios departamentos 

(subsistemas) como parte de un, sistema mayor, que es la propia sociedad de la cual 

forma parte. As(, cualquier sis1éiñá puede ser considerado un subsistema de un sistema 

mayor o un macrosis1ema constituido por varios subsistemas, de acue_rdo con el interés 

que se le quiera ver. 

Los sistemas pueden ser clasificados en sistemas cerrados o abiertos(3). Los sis1emas 

cerrados (o mecánicos) funcionan de acuerdo con predeterminadas relaciones de causa 

y efecto (modo determin(stico) y mantienen un intercambio también predeterminado con 

el ambiente. Determinadas entradas producen determinadas salidas, como es el éaso de 

las máquinas y equipos: un cierto volumen de entrada de materias primas prOdúc~~~~ 

determinada salida de productos. En los sistemas cerrados existen pocas e.ntradas ·y 

pocas salidas, que son bien conocidas y definidas. Todos los mecanismos tecnológicos 

son sistemas cerrados(3,9). 
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En realidad las empresas químico-farmacéuticas son sistemas abienos (3,9) en constante 

intercambio con su ambiente. Las empresas imponan recursos del ambieme a través de 

sus entradas, procesan y transforman esos recursos y exponan el resultado de ese 

procesamiento y tranformación de regreso al ambiente a través de sus salidas. La 

relación entrada.~/salidas indica la eficiencia del sistema. Esto significa que cuanto 

mayor es el volumen de las salidas para un determinado volumen de entradas, más 

eficiente es el sistema. Por otro lado, la eficacia del sistema reside en la relación entre 

sus salidas y el alcance de los objetivos del sistema. Esto significa que mientras mayor 

sea el número de objetivos alcanudos por las salidas, mlls eficaz es el sistema(9). Por 

ejemplo podríamos decir que una compañía qulmico-farmacéutica es eficiente en la 

medida de que la producción de sus productos químicos sea mayor con la menor cantidad 

posible de materias primaS,, es d~ir ~~itand<l al ináii~o Í~ ca:tldad d.~ mermas que se 

producen por los proceso; de' fabÍic~~ión/y se ¡~ n¡lllari~ wck en la ~ida en que 

venda esos prodúctos, debidoa una deníaml3 'del ÍnercaÍlo, por que puede ser sumamente . - .... · . '·",·· .. -.·, ,, 

eficiente elaborando uri p~;iduct~·qu~~o nece~i'i.i ei increado y por lo tanto no ser.! 
- -; '~r~ ~ , . , ~~'.~~, 

eficaz, primero por q~e de, a_lgunan~~~era'el prÓducto terminado no se desplazará, y 

segundo por que no siiti~ra~e l~s ·~~J~¡d,;J~ d~Ia comunidad. . . . ~' - . ,. 
'::/!.=~ :';~-- _·i~"'.;¿ 

,< ... ~-:·:}:·J .. 

En realidad, el sisiérna e'ml'~~sari~ de la industria químico-farmacéutica puede ser mejor 

detallado si inclui~os~'~!~la~;c~{~e&!iteria/es y materias primas, el subsistema·· 

de producci6n y etat~ci~de p~uctos te",.,,,¡Mdos, de la siguiente nWiera: 
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Las entradas e insumos que vienen de los proveedores ingresan a la industria químico-

farmacéutica a través del almacén de materiales y materias primas, allí se guardan ha~ta 

su eventual utili1.ación por el subsistema de producción. El cual procesa y transforma 

los materiales y materias primas en productos terminados, los cuales se guardan en el 

almadn de produao terminado hasta su entrega a los clientes y consumidores. Lll 

·interdependencia entre el almacén, el subsistema productivo y el almacén es muy grande, 

ya que cualquier alteración en uno de ellos puede influir sobre los derruis. Son tres 

subsistemas Últimamente relacionados e interdepemlientes. 

Almacén de Subsistema de Almacén de 
materias primas Producción producto terminado 

Función Recibe y guarda Transforma las Guarda existencias 
principal materias primas materias primas ¡xllos.terminados y 

e insumos para en productos los distribuye al 
producción terminados cliente. 

Figura l. La interdependencia de los tres subsistemas 

Desde éste punto de vista existen tres tipos de sistemas de producción en la industria 

químico-farmacéutica: la producción bajo pedido, la producción por lotes y la 

producción contfnua(IO). Existen diversas situaciones que enseguida analizaremos para 

que dichas industrias lleven a cabo determinado sistema de producción, pero en general 

el más utilii.ado es el de la producción por lotes. 
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•) Produccido b•jo pedido 

Es el sistema utilizado por la empresa que produce solamente después de haber recibido 

un pedido o encargo de sus productos. Sólo después del contrato o el encargo de un 

determinado producto, la empresa lo elaborará. En primer lugar, el producto o servicio 

se ofrece al mercado. Cuando se recibe el pedido o contrato, el plan ofrecido para la 

coti1.11ción del cliente -como el presupuesto preliminar o la cotización para el concurso 

público o particular· es utilizado para hacer un análisis más detallado del trabajo que se 

realiwil. Este análisis del trabajo involucra: 

l. U na lista o relación de todos los materiales necesarios para hacer el trabajo 

encomendado. 

2. Una relación del trabajo a reallt.ar, dividido en número de horas para cada tipo 

de trabajo especializado. 

3. Un plan de ~uenda cronológica, que indique cuándo deberá trabajar cada 

tipo de mano de óllra y cuándo cada tipo de material deberá estar disponible para 

El caso más simple de producción bajo pedido es el del taller o de la producción 

urútaria. Es el sistema en el cual la producción se hace por unidades o por pequeñas 
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cantidades, cada producto a su tiempo, Jo cual se modifica a medida que el trabajo se 

realiza. El proceso productivo es poco estandarizado y automatizado. Los trabajadores 

utilizan diversas herramientas e instrumentos. La producción uniwia requiere 

habilidades manuales de los trabajadores e involucra lo que se Uama operación de mano 

de obra intensiva, es decir, mucha mano de obra y mucha actividad artesanal. En 

general en Ja el ramo industrial qufmico-farmacéutico es un sistema poco utilizado, y 

cuando se llega a realizar es para la venta de algún producto muy especial, un fllrmaco 

y químico que requiere de manera extraordinaria algún segmento del mercado que no es 

el objetivo o por petición de algún muy buen cliente que requ.iere de dicho producto y 

por cuestiones de servicio se Je elabora más que por cuestiones· de ganancia o 

rentabilidad. 

b) Producción por lotes 

Es el sistema de producción que usan las empresas que producen una cantidad limitada 
", " ' 

de un producto cada vez. ,Esa cantidad limitada se denomina Jote de prCÍduccidn. Cada 

Jote de prCMÍuci:idn 'seciÜid~ para ai~~der a un determma<I~ volumen de ~entas previsto . . .,'·• . -, - -- ·' - ' . 

paro un deteÍ'minado tiemiio. Cuando Sé te'rmina un Jote dci¡ÍrodÜcciÓn, la ~mpresa 
.' - < .-- .- -~ "'· :'. _. - • ' '' \-f . . - . - - - ; : - . . ·' ... ,_ -- . .. . •'" :·. . - - ' ; '. : ; - " . - --"... . . • -' 

inicia in~Clliatameiite 1~'~rooiiccióii de litio toié y~' ruci:si~~~en~ .. cada tote recibe 
;_ ___ _:_.,-;;,~::--~"'-:..'=· :-"~""'~0;;'~--.,_.,-,;o-$,~;o-- - - ---~-o--: --·o·oo--o·~·- ·o-= 

un cddig~ de. ÍdentiflcacidÍt. ·Este··~~ el ~istema de producción q1é ejerce Ja industria 

qufmico-i~ma~J~ti~~·e1. c~ál .~ p~ucei~ejllr~ resultados en cuanto a producción y 

control de la producción~ 
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c) Producción continua 

Es el sistema de producción que utilizan las empresas que producen un determinado 

producto, sin cambios, por un largo periodo.· El ritmo de producción es acelerado y las 

operaciones se ejecutan sin interrupción. Co.mo el producto es siempre el mismo a Jo 

largo del tiempo. el proceso de producción no sufre cambios y puede ser peñcccionado 

continuamente. Existen productos de la industria químico-farmacéutica que por 

"imagen" o cantidad de ventas, las· compailías adoptan un sistema de producción contúma 

para evitar escacez del producto o pérdida de mercado cautivo. 

El sistema de producci_~n por encargo (ya sea producción unitaria o de tipo taller) 

impone un bajo grado dC previsión de los resultados, pues hay muchas modificaciones 
.·~.::-·' 

en el proceso e incertidumbre respecto a Ja secuencia de cada trabajo. En el otro 
- . -.- =--.,-,,--__ ,,-..,_ 

extremo, el siSierruÍ:d~ .pr<Xlucción continua permite un elevado grado de·previsibilidad 

de los resultados ~racionales, pues el proc~so deproducción es siempre el mismo y 

nun~a cambia. El si~t~~a d~ pr~~~~id~ ;~ lotes qu_~ entre los dos extremos en 
- ;:,. 

cuar{to al . gradCl de pre~i~lc!d d~ IÓ~' res;'..Íia"dos de_ Ja p~~uccióni ~E~ iliuclt~s éasos, 
. ;'.'...'--.: '" ,.~'O-.·. .·--== .-,;:..-: -·-;·-.-·-= _",,.-(., -;~::-;,· .. 

ciertas empres.Is pres~rif;u; llle;élas de es<>s 'sistéÍiias · <le j;;:Ódu~~Íón/ ~ dosis . muy 
.. ·-<~~·,-¡, ·;~< :· - _··,, ·• .• ' ':-·, ., ' ,_.____ ·::~.~:: - - ., 

variables. obviamente; cada uno de esos_sisiellW prod.úcÍivos pre~ritari sus ventajas y 

desventajas en térmÜios de 'j,1~~cid~ /c1nb'~lci~ ·¡~·¡,;::iduc~·idn: ·. 
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Sistemas de Almacc!nde Subsistemas de Almacc!D de 
producción materias primas producción prod. terminado 

Producción Ninguna existencia La producción se No hay necesidad de 
bajo previa. Las planea sólo existencias, el 

pedido existencias se después de recibir producto se entrega 
planifican después el pedido. inmediatamente 
de recibir el pedido después de producido 

Producción Existencias La producción se Las existencia son 
por lotes planeadas en planea en función planeadas en función 

función de cada lote de cada lote de de cada lote de 
de producción producción y de producción. 

las ventas. 

Producción Las existencias son La producción se Las existencias son 
continua planeadas y planea y programa planeadas y 

programas con con anticipación programas con 
anticipación anticipación. 

Figura 2. Los tres sistemas de producción químico-farmacéutica: salidas/entradas 

1.3 Factores de producción y recursos natunles 

Los economistas destacan que todo proceso productivo depende de tres factores de 

producci6n: na1uraleza, capital y trabajo, integrados por un cwuto factor denominado 

empresa. La natUraleza provee los insumos necesarios, las materias primas, la energla, 

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 máquinas y equipos, los insumos en productos 

acabados o servicios prestados. La empresa, como factor integrador, garantiza que la 

integración de los tres factores de producción sea lo más lucrativa posible. 
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Un rt!cuno es un medio por el cual la empresa químico-farmacéutica produce algo. Las 

empresas son dotadas de recursos para poder funcionar adecuadamente. Los recursos 

rmprt!sarla/es son los siguientes(2): 

a) Recursos materiales o físicos: corresponden al factor de produccilln. Son las 

construcciones y edificios, las máquinas y equipos, las instalaciones, las herramientas, 

.. as materias primas, etcétera. 

b) Recursos fill&Jlcieros: corresponden al factor de capital denominado capital. 

Abarcan las cuentas por cobrar, la cartera de clientes, la facturación, el dinero en bancos 

y en cajas, las inversiones, etcéterd. 

c) Recursos humanos: corresponden al factor de producción denominado 

trabajo. Engloba a todas las personas que trabajan en la empresa en todos los niveles 

jeñrquicos, desde el director hasta el operario. 

d) Recursos mercadot~nicos: generalmente están fuera de la empresa: clientes, 

consumidores, usuarios de los. productos o servicios que la empresa genera y que para 

llegar hasta ellos se hace uso de la propaganda, promoción, canales de distribución, 

fuerzas de ventas, etcétera. 
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CAPITULO 11 

2. PLANEACION Y CONTROL DE LA PRODUCCION 

Para alcanzar sus objetivos y aplicar adecuadamente sus recursos, las empresas químico-

fannacéuticas no producen por si acaso, ni funcionan improvisadamente. Necesilllll 

planear con anticipación y controlar adecuadamente su producción. Para esto existe la 

Planeación y el Control de la Producción (PCP). La PCP tiende a aumentar la 

eficiencia y eficacia de la empresa. 

2.1 Concepto de la PCP 

Desde hace años que la industria quCmico-farmacéuti~a comprendió que Planear es la 

función administrativa que determina ~ticipadamente cuál~s· S<>n- los objetivos a ser 

alcaruados y qué debe hacerse para ~can;;u.1oi d~ la m~j~r 'ri-;anera posible. La 

p/aneacidn está orientada haci~ lac~~tÍ~uidJi~d; la empre~y se cenlra en el futuro. 

Su imporlllllcia radica en que si~. e_lla Ja empresa queda perdida en el caos. AsC, a pártir 

de la determinación de Jos obj~tl~os' a 5er alcanzados, la planeacidn determina a priori 

lo que se debe hacer, cwfudo ha~erlo, quién debe hacerlo y de qué manera. Y se háce ··­

con base en un conjunto de pl~nes(3,4, 7,9). 

Por otro lado el control es la función administrativa que consiste en medir y corregir el 
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tarea del control es verificar si todo se está haciendo conforme fue planeado y 

organiz.ado, de acuerdo con las órdenes giradas, para identificar a.~f los errores y 

desviaciones, a fin de corregirlos y evitar su repelici6n(l,4,7,9). 

En el <:aso específico de la producción, la PCP planea y controla las actividades de la 

empresa. Si la empresa es productora de bienes (como es el ca.o;o de la industria 

químico-farmacéutica), la PCP planea y controla la produccidn de dichos bienes, 

cuidando de la disposición de las materias primas necesarias, de la cantidad de mano de 

obra, de las máquinas y equipos y de la existencia de producto terminado disponibles en 

tiempo y espacio para que el área de ventas efectúe las entregas a los clientes. Si la 

empresa es productora de servicios, la PCP planea y controla la producción de esos 

servicios, cuidando la cantidad de mano de obra necesaria, las mllquinas y equipos, los 

demás recursos necesarios, para la oferta de los servicios a tiempo y en el espacio para 

atender la demanda de los clientes y usuarios. 

A partir de los objetivos de la empresa qufmico-farmacéutica, la PCP planea y programa 

la producción y las operaciones de la empresa, a~f como las controla adecuada.mente, 

para sacar el mejor provecho posible en términos de eficiencia y eficacia. 

2.2 Finalidad'/ Funciones de 11 PCP 

La finalidad de la PCP es aumentar la ejicitncia y la eficacia del proce.so productivo de 
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la empresa químico-farmacéutica. Por lo lanto tiene una doble finalidad: actuar sollre 

los medios de producción para aumentar la eficiencia y cuidar para que los ol>jctivos de 

producción sean plenamente alcanz.ados para aumentar la eficacia. 

Para atender esa doble finalidad, la PCP tiene que planear la producción y controlar su 

desempeño. Por un lado, la PCP establece anticipadamente lo que la empresa deberá 

producir, por medio de un estudio de mercado de los productos químico-farmacéuticos 

que requiere el mercado -y consecuentemente, lo que deberá di~-poner de materias primas 

y materiales, de personas, máquinas y equipos, así como existencias de productos 

terminados para proveer las venias. Por otro lado, la PCP monitorea y controla el 

desempeño de la producción en relación 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, máquinas, personas y exitencias. Durante y después, cuando controla el 

funcionamiento del proceso productivo para mantemerlo de acuerdo con lo que fue 

planeado. Así la PCP asegura la obtención de la máxima eficiencia y eficacia del 

proceso de producción de la empresa química-farmacéutica. 

Al desarrollar sus funciones en la industria químico-farmacéutica, la PCP mantiene una 

red de relaciones con las demás áreas de la empresa. Las interrelaciones entre la P<;P 

y las demás áreas de la empresa se del>en al hecho de que ésta busca utilimr 

racionalmente los recurs0s empresariales, ya sean materiales, humanos, financieros, 
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e1cé1era. Por consiguienle, las principales Inrerrelaciones de la PCP con las demás áreas 

de la empresa son las siguienles. 

a) Con ti área dt lngenierfa iíulusirlal: la PCP programa el funcionamienlo de 

máquinas y equipos basándose en bÓi~tirÍes de operaciones elaborados por inge~ierla 
·. _,., ~ }-

industrial. A su vez, ésla programa la paralización de máquinas y equipos para 
;, --

manlenimiento y reparaciones. 

b) Con el área de compras: la PCP programa la obtención de materiales y 

malerias primas en el mercado proveedor, a través del departamenlo de compras. Así, 

el deparramento de compras funciona con base de lo planeado por la PCP. De gran 

relevancia dicba relación debido a que en la industria químico-farmacéutica la calidad 

de los insumos o malerias primas delerrnina la calidad del producto terminado. 

c) Con el área de recursos humanos: la PCP programa la actividad de la mano 

de obra, al establecer la cantidad de personas que deben trabajar en el proceso de 

producción. El recluramiento, selección y capacilación del personal son actividades que 

se eslablecen en función de la PCP. 

d) Con ti área financiera: la PCP se basa en los cálculos financieros que provee 

el área financiera para establecer los niveles óptimos de existencias de materias primas 

y de productos rerminados, además de los lotes óptimos de producción. 
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e) Con el timi de \'tntas: la PCP se hasa en la previsi6n de ventas, informe que 

provee el área de ventas, para elahorar el plan de producción de la empresa y planear 

la cantidad de productos terminados necesarios para abastecer las entregas a los clientes. 

En la medida que la previsión de ventas sufre alteraciones en función del 

comportamiento del mercado químico-farmacéutico, la PCP altera lamhién el plan de 

producción y sus divisiones. 

1) Con el drea de produccidn: la PCP planea y controla la actividad del lfrea de 

producción. Esto significa que esta área funciona de acuerdo con lo que planea y 

programa la PCP. 

2.3 Principios Fundamentales- de la PCP 

La administración se hasa en principios y no en leyes. Si fÚese una ciencia exacta 

podría dedicarse al estudio de las leyes que ·rigen_ las_ cosas. No ohstante, la 

administración es una ciencia que estudia fenómenos s~iaÍes y h:~ma~os y, por lo tanto, 

sujetos a una enorme variabilidad. Por ello se dedica 'ar est~dio de principlo~ generales 
. " ¡·,·/·-·, ' ·. 

y fundamentales que explican fenómenos típicos de sistemas abiertos. También la PCP 

se basa en principios fundamentales y no -en leyes. Cuando se trata de planear la 

producción, la PCP utiliza los principios fundamentales de la planeación y, cuando se 

trata de controlar la producción, utiliza los principios fundamentales del control. 
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Los principios que rigen la plantación son los siguientes{8): 

a) Principio de la dtfinición del objetfro: el objetivo debe ser definido de fonna 

concisa, para que la planeación sea adecuada, porque se hace en función del 

objetivo que se pretende alcant.ar. La finalidad de la planeación es determinar 

cómo se alcanzanl el objetivo. De esta forma, si el objetivo no fuese claramente 

definido, la planeación sera muy vaga y dispersa. En el fondo, planear 

constituye el medio para alcant.ar el objetivo definido. 

b) Principio de lajlaibilidad de la planeaci6n: la planeación debe ser flexible 

y elástica a fin de que se pueda adaptar a situaciones imprevistas. En otras 

palabras, como la planeación se refiere al futuro, su ejecución debe permitir 

ciena flexibilidad y adaptación a situaciones que pueden sufrir alteraciones 

imprevistas. 

Los principios que rigen el control son(8): 

a) Principio del objetivo: el control debe contribuir para alcanzar los objetivos 

a través de la e indicación ÍI~" ~rrores o fallas a tiempo que permita tomar las 
. ... - :.) .. ·:.:' 

medidas correctivas oportunas. 

b) Principio de definición de los tstdlulares: el control debe basarse en estándares 
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bien definidos. Generalmente los estándares se definen en la plancación, o sea 

antes de la ejecución de los trabajos, .Y deben servir de criterio para el futuro 

desempeno. 

c) Principio de la excepción: Este principio afirma que el control debe 

concentrarse exclusivamente sobre las situaciones excepcionales, es decir, sobre 

las desviaciones más imponantes y no sobre las cosas normales. 

d) Principio de acción: el control sólo se justifica cuando proporciona medidas 

correctivas sobre las desviaciones o fallas detectadas. Esto significa que de nada 

sirve un control que no indique las acciones correctivas a tomar o fallas a 

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

El cuidado en la aplicación de estos principios fundamentales es vital para el éxito de la 

PCP. En resumen, de poco sirve una PCP em la industria químico-farmacéutica que no 

defina adecuadamente los objetivos a alcanzar y que no posea un mínimo de fleJtibilidad 

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 

estándares de evaluación y medición, no detecte las excepciones y no permita una acción 

correctiva adecuada. 
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2.4 Fases de la PCP 

Para funcionar satisfactoriamente tanto en la industria qufmko-farmacéutica como en 

otros StlCIOres industriales, la PCP exige un enorme volumen de información. En 

realidad, la PCP recoge datos y produce información incesantemente. Es un centro de 

información para la producción. En este sentido, la PCP presente tres fases 

principales( 4): 

Primera fase de la PCP: Proyecto de producción 

También llamado de planeación de operaciones, el proyecto de producción constituye 

la primera fase de la PCP .. En esta fase se busca definir el funcionamiento del sistema 

de producción y cuáles son sus dimensiones, para estÍlblecer los parámetros de la PCP. 

El proyecto de producción es r~iati~arne~te permanente y sufre pocos cambios con el 

tiempo, a no ser que el sisiel11~;de'J~<Xl~cciÓn sufra alteraciones por la adquisición de 

nuevas máquinas, más personal, nuevas tecnologfas, etcétera, ya que todas las veces que 

ocurren tales cambios se altera el proyecto de producción. Este constituye un esquema 

básico que se fundamenta en los siguientes aspectos del sistema de producción de la 

empresa: 

1. Cantidad y característica de las máquinas y equipos y de las baterfas de 

mllquinas en cada departamento o sección, para conocer la capacidad de 
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producción de las máquinas de cada departamento o seccidn productiva de la 

empresa, las cuales generalmente están agrupadas en las COlllJ'llilfas químico-

farmacéuticas por grupo de producto o por similitud entre ellas. 

2. Cantidad de personal disponible, o sea, número efectivo de empleados y 

cargos ocupados en cada departamento o sección, para conocer la capacidad de 

trabajo de cada departamento o sección productiva. También son importantes el 

horario de trabajo y el sistema de incentivos de produccidn y su carga adicional 

de producción. 

3. Volumen de existencias y tipos de materias primas, as( como procedimientos 

de requisición de materiales a la bodega, para conocer la· disponibilidad de 

insumos de producción. 

4. Caracterfsticas del producto a ser producido, su composición y lista de 

materiales que lo constituyen. La lista de materiales es generalmente establecida 

de acuerdo a una orden de fahricaci6n maestra donde determina las cantidades 

de insumos o materiales para la producción de cierto producto químico o 

farmacéutico .. 

5. Métodos y procedimi~ntos de_ trabajo, así como cálculos de los tiempos de 

ejecución de las tareas a tr~vés de los bolet.ines de operación, para conocer la 
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forma en que debe realizarse el trabajo y cuál es su duración. 

6. Tamaño de los lotes económicos de producción, para conocer cuál es el 

volumen de producción ideal a ser realizado cada vez. 

Todos estos aspectos del sistema de producción forman la colunu1a vertebral del proyecto 

de producción en el cual se basará la PCP: 

PROYECTO DE DETALLE 
PRODUCCION 

Características de las Capacidad de prodúcción de cada máquina, de cada 
m'quinas batería y de cada sección productiva. 

Personal efectivo Cantidad de empleados por cargo y por sección 
productiva. Horarios de trabajo. 

Existencia de materia Materias primas y volumen de existencias para cada 
prima artículo. Control de existencias. Procedimientos de 

requisición de MP. 

Características del Composición del producto y lista de materias primas 
producto utilizadas. 

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

Lote económico de Tamailo ideaÍ del lote de producción para proporcionar 
producción maximización de resultados y disminuir al minuto los 

costos de MP y Producto terminado. 

Figura 3. Detalle del proyecto de producción. 

El proyecto de producción busca ofrecer una visión amplia de todo el conjunto del 

sistema de producción de la empresa qufmic1>-farmacéutica y de todos sus detalles y 

28 



posibilidades. Elaborada la primera fase se puede dar inicio a la segunda fase, que es 

la plaMaci6n de la producc/6n. 
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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 máquinas. 

Bajo consideración de que los siguientes tiempos de fabricación hay que realiw el orden 

de ocupación de las máquinas, es decir, minimiz.ar el tiempo del ciclo de fabricación. 

LOTE MAQUINA 1 MAQUINA 11 

A 40 hrs. SS brs. 

B 2S hrs. IS brs. 

c IO hrs. 2S brs. 

o 3S hrs. s brs. 

E so hrs. 30 hrs. 

De la misma forma, hay que decidir en que orden y a cuanto asciende el tiempo del 

ciclo, en el caso que en la sección de tabletas, 5 productos deban pasar por 4 máquinas 

con los siguientes tiempos de ocupacicln por lote: 
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LOTE MAQUINA 1 MAQUINA 11 MAQUINA 111 MAQUINA IV 

A 40 5' 20 1.5 

B 25 15 45 60 

e 10 25 25 40 

D 35 5 30 20 

E 50 30 1.5 25 

Solución: 

Para la solución de éste tipo de problemas, se pueden emplear algunas reglas básicas: 

1.- El proceso de trabajo con el tiempo mínimo de fabricación se averigua en la matriz 

de los datos. 

2.- Si se dá éste proceso de trabajo (tiempo mínimo) en la máquina 1, se coloca el lote 

en el primer lugar libre del orden; en otro caso (proceso de tiempo mínimo en la 

máquina 11) se coloca el proceso de trabajo en el altimo lugar libre de orden, hacia 

adentro. 

3 .• Se elimina la línea del lote en la matriz de datos. 

4.- En caso de que el orden no esté todavía completo, se repite el orden desde el primer 

paso. Se termina el orden. 

Para el caso de las suspensiones, el menor tiempo de proceso por un mejor acomodo de 

máquinas es de 5 horas en la fabricación de un lote de suspensión D, que está en la 

máquina 11 y por lo tanto irJ al final del orden. Eliminamos de la matriz el lote D. 

Repetimos el primer paso y ahora el menor tiempo de fabricación corresponde al lote de 
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suspensión e que se encuentra en la primera máquina, por ·10 tanto irá al principio del 

orden. Se elimina de la matriz el renglón del lote C. 

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

Repetimos los pasos 1, 2 y 3 hasta completar el orden; Se eliminará de la matriz al lote 

B; que estará antes de D, por ser el tie01po mínimo y encontrarse en la IMquina 11. 

Orden C- -B, D. 

Quedando en la matriz los lotes A y E," el menor tie~po de fabricación es~ en la 

nll(quina 11, con el lote E y el orden quedar¡( C- -E, B, D. 

El tiempo de fabricación menor de A se encuentra en la máquina 1 e inl después de C, 

en el segundo lugar del orden: C, A, E; By D: 

Se anexa gráficas de utilización de tiempos. 
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El segundo caso se resuelve de la misma manerd, la diferencia radica en el planteamiento 

de la solución en 2 imQuinas. 

A continuación se realiun 3 soluciones: 

1.- máquina I; rmquina I; máquina 11; máquina IV 

2.- máquina I; máquina 1+11; máquina 11; máquina lll+IV 

3.- máquina I; máquina 1+11+111; máquina 11; máquina ll+lll+IV 

Existirán tres mabices originales, con tres resultados posibles (se anexan los resultados 

en gráficas) 

Mabiz l/IV 

LOTE MAQUINA 1 MAQUINA 11 

A 40 IS 

B 2S 60 

C" 10 40 

o 3S 20 

E so 2S 

Solución: 250 horas orden C, B, E, O, A. 
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Matriz (I+ 11)/(111 +IV) 

LOTE MAQUINA 1 MAQUINA 11 

A 95 35 

B 40 105 

e 35 65 

D 40 so 
E 80 40 

Solución: 250 horas orden: C, D, B; E; 

Matriz (I+ 11+111)/(lf + 111 +IV) 

.. ····· . 
. 

WTE::· MAQUINA 1 MAQUINA 11 

A llS 90 

B 85 120 

e 60 90 

D 70 55 

E 95 70 

Solución idónea: 225 horas orden: C; B, A, E, D . 
. . ( ' ,' . ''~ 

De bechÓ este caso es una simplificadóno.' Podña suponerse que los tiempos incluyen 
, '· .. 

la preparación y la limpiel.11 de la~ máquinas. O que las máquinas 1 y lll ~~ 
preparación de 11 y IV. O inclusive que en vez de 4 máquinas tenemos 4 distintos 

centros de trabajo, con distinrás máquinas, capacidades, tiempos de preparación, numero 
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de operarios, etc. Y entonces el realiw el menor tiempo de fabricación posible no 

resullllrla el punto más importante, por que no serla la condición limitante en cuestiones 

de economía de tiempo. 
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RESULTADOS DE LAS TRES OPCIONES 

''·!1'. 
HÓAAS MAQUINA OPCION HORAS HORAS (%) OPCION HORAS .. HOR~ ... (%) OPC!ON IOlAS 1 (%) 

TOTALES IMPROOUCT!VAS TOTALES !llPROOUCTIVAS TOTALES lllPROOUCTIVAS 

I A 160 -- -- o 

:t:t .. 2, s "'ª 45 27 

:t:t:i: A 235 , 00 7• 25 

:tV ... 2SCll 1 2CD 65 29 

P' lg.· T~bla de?r~~ul,ta~O$ obtenidos de_I ca~o·.Pr6ctlco 



CAPITULO 111 

3. PLANEACION DE LA PRODUCCION 

La planeación de la producción (PP) es vital para el éxito de la empresa qufmico­

farmacéutica: se fundamenta en la previsión de ve mas como base de lo que la empresa 

pretende colocar en el mercado y en la capacidad de la prod11cción de la empresa, o sea 

de lo que la empresa esU en condiciones de producir. Con estos dos puntos de guía, la 

PP programa las máquinas, las materias primas y la mano de obra para extraer de ese 

conjunto de recursos un resultado de producción que sea compatible con su capacidad 

de producc/6n y con la previsión de vemas, descontando eventuales existencias de 

productos acabados disponibles. 

3.1 Concepto de la planeacióo de la producción 

Elaborado el proyecto de producción, la fase siguiente de la PCP es la PP. La 

planeación de la producción es la determinación a priori de aquello que la empresa 

deberá producir sin perder de vista, por un lado, su capacidad de producción y por otro, 

la previsión de ventas que debe ser atendida. La PP es un conjunto de funciones 

integradas que tienen por fin orientar el proceso productivo en función de los objetivos 

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

Una vez realizada la estimación de ventas y de la capacidad de la producción, la PP 
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procura compatibilizar la eficacia (alcance de los objetivos de ventas) y la eficiencia 

(utilización rentable de los recursos disponibles). En este sentido, la PP busca coordinar 

e integrar máquinas, personas, materias primas, materiales de empaque y procesos 

productivos en un todo, sistemático y armonioso. 

3.2 Plan de producción: factores determinantes 

El plan de producción representa aquello que la empresa pretende producir dentro de un 

determinado ejercicio o periodo. Generalmente ese ejercicio o periodo es de un allo 

cuando se trata de producción continoa y por lotes. Cuando se trata de producción bajo 

pedido y productos de gran tamallo, el plan de producción cubre el tiempo necesario 

para la ejecución del producto(S,9). 

El plan de producción está sujeto a factores determinantes. Esos factores pueden 
'~ "'· •.. . ·. 

constituír ventajas que la empresa puede aprovechar o restricciones y limitaciones que 

le impiden producir más. 

Los principales/actores detenninantes del plan de producción son los siguientes: 

a) Previsión de ventas: que constituye la expectativa de ventas de la empresa.· 

b) capacidad de producción: que representa el potencial productivo· de la 

empresa. 
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e) Disponibilidad de materias primas (MP) en el mercado proveedor. 

d) Recursos jiflilllcieros que la empresa tiene a su disposición para adquirir 

materias primas y los demás recursos para producir. 

3.3 Previsida de lu ventas 

La previsión de wntas representa la cantidad de productos que la empresa quínúco­

farrnacéulica pretende o espera vender y colocar en el mercado durante un determinado 

ejercicio. La previsión 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 

disposición del departamento de ventas para la entrega a los clientes. 

Quien generalmente elabora la previsión de wntas en la industria químico-farmacéutica 

es el departamento de ventas de la empresa, de acuerdo con las ventas efectuadas en el 

pasado y en las eKpectativas de ventas en cuanto al futuro. A medida que el tiempo 

pasa, la previsión de venw 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 producción también se altera para poder acompañarla. 

Eldsten diversos métodos móviles(l2), que la industria químico-farmacéutica utiliza por 
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medio de los cuales se va realizando un ajuste de ventas, de acuerdo a la tendencia que 

se ha presentado hasta el día de dicho ajuste. Mejor conocida como la p/aneación 

revolvente es uno de los métodos más utilizados por las compallías para la determinación 

de las ventas y del plan de producción. 

3.4 Planeacida revolveate 

La mayoría de las empresas químicas o farmacéuticas hacen planeacidn detallada cada 

.trimestre, por ejemplo, se hace planeación detallada del aAo en curso n y planeación 

general en los 4 aAos siguientes. Posteriormente al finalizar el primer trimestre del año 

en curso, se realiza la planeacidn del primer trimestre del año siguiente n + 1. Al 

transcurrir el segundo trimestre del año en curso, se realiza la planeación del segundo 

trimestre del ailo n+ /,así sucesivamente se realiza una planeacidn detallada por un año 

y una planeación general por cuatro años más, de una manera actualizada. Más adelante 

bajo el título de determinación de requerimientos podremos ejemplificar de una mejor 

manera este procedimiento. 
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CAP 1 TU LO IV 

4.1 Economfa de Materiales 

Para poder realizar una F.conomla de mareriales se requiere del trabajo en conjunto de 

los departamentos involucrados en las actividades de produccidn, dehido que a que es 

común encontrar que en la industria químico-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 se refiere 

al costo por manejo de almacen (debido a que se produce una inmovilizacidn del capital 

allí resguardado) y el otro 30% depende del manejo administrativo que :la: enlpresa -

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

50% 20% 30% 
Costo de material: materia prima, Costos de Otros costos 
material auxiliar y de explotacidn. almacén .,._ 

Fig. 4. Porcentaje del costo de un producto en la industria qufmico'..i~céÜtica 

Por la figura anterior nos podemos dar cuenta que el almacén y el control _de inventarios. 

desempeña un papel importante para las actividades de uná '.enf~es.l\4'ur~'¡c~- -- -

farmacéutica donde el 20% del costo de un ~roducto es generado ¡ior l~s g~~s de I~ 
inmovilizacidn de capital e instalaciones del almacén. Para lo cual es necesario llevar 
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un cootrol de materiales existentes en almacén JlOr medio de una amlfüis ABC de 

materiales, que nos ayudará a tener un almacen con menor capital inmovili1.3do, que 

genera menores riesgos y produce una mejor distribución de dichas existencia~. 

4.2 Analisis ABC de materiales (12) 

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

continuación: 

• Primero se capta, en unidades de medida adecua~as, el volumen de consumo 

anual de los items registrados en al almacén y se multiplica con el precio unilario, que 

suele ser el precio de costo .o el precio de compensación •.. 0e:este modo se obtiene el 

consumo anual de cada ítem. 

• Los valores de consumo anual de todos los items se ordenan y acumulan en 

orden descendiente. 

. . 
• Para cada valor de consumo anual así ordenado se determina después su valor 

pon:entual respecto del valor total (100%) y se vuelven a sumar los porcentajes. 

• En seguida se calcula para cada ítem su participación (porcentual) en el número 

total de items y se aucumulan los resultados. 
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- Finalmente, se traza un primer límite en una determinada cifra porcentual del 

valor total, por ejemplo en 80%. Los ilems (por ejemplo el 20% de todas las 

mercancías almacenadas) que pertenecen a este grupo de valor se clasificarán como 

artfculos A. Del mismo modo se establece cúles items entrami en las categoóas B y 

c. 

El resultado de un Wlisis ABC como el expuesto se puede documentar en forma clara 

y precisa mediante cuadros y gráficas, como se muestra con la siguiente ilustración que 

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

nuevos pesos. 

Grupo de Número de Participación Valor del Panicipación 
valor items % del total de consumo en el valor 

items anual en N$ total 

A 2,000 20 480,000 80 

B 1,000 10 90,000 IS 

e 7,000 70 30,000 s 
total 10,000 100 600,000 100 

Fig. s.- Análisis ABC 

Anfcu/os A: productos de alto valor y/o de gran venta, que mayor atención y cuidado 

requieren, por ejemplo a través de: 

- amtisis de mercado, de precios y de estructura de costos 

- preparación a conciencia de los pedidos 
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- procedimientos cuidadosos ':I exactos al surtir los pedidos 

- registro y conirol preciso de inventarios 

- determinación precisa de las existencias en reserva y por surtir 

- retiros ~uellos de mercancías 

_ aplicación preferencial del análisis de valores 

Arrfcu/os C: productos· de bajo valor y/o poca venta, que deben tratarse segun el 

principio de la simplificación productiva y adminislrativa y de la reducción de costo. 

Debido a su gran número y bajo valor, es aquí donde mis conviene inlroducir medidas 

de racionalización buscando reducir los costos (en compras y almacenaje), ante todo a 

través de: 

- trámites simplificados en el manejo de pedidos (por ejemplo agrupando varios 

pedidos en uno solo, utilizando fonnas impresas mis simples y con menor número de 
;.::-! 

copias, haciendo pedidos por vía telefónica, estableciendo conveniós de liquidaciones 

mensuales) 

- registros simplificados de inventarios (por ejemplo a~entando simulllfneamentc 
·~:·.~ 

entradas y salidas de mercancías o dejando de registnlr ~l!das y pasando al control de 

inventarios los datos de consumo) 

- supervisión y colocacidn simplific~da de e~i~t~n~Ías <Por ejemplo mediante 

conirol visual) 
, .. _ -. ": -"-

Generalmente denlro de este grupo entran los materiáles, 1k acondiciona~iento como 

pueden ser etiquetas, pegamento, tintas, etc .. en rll imf,~s~a qu~~icO-farmacéutica. 
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Arrfculos B: mercancías de valor medio y/o ventas medias, que se dchen manejar en 

forma normal mientras no se desee arcnderlas mlfs como las de la calegoria A o C. 

4.l M4!todos de dctcrminacidn de requerimientos (l,2,.S,9,12,ll) 

La decisión referenle a cuánto se delia pedir constituye el paso lógico siguiente a la 

dererminación de lo que se necesita. Los aspecros concemienres a cantidades 

comprenden algunos prol>lemas !la~tanle difíciles en el área de marcriales. ¿Crutnto 

habremos de necesitaren elfaturo? representa una pregunta que necesariamenre implica 

un pronóstico. Cuando pasamos al área de los pronósticos, surge la posibilidad de 

comerer errores al respecro. Al momenlo de utilizar el marerial, son los requerimienlos 

reales y no los pronosticados los que se considerarán relevantes y el poder lcner una 

seguridad respecto a las canridades que se necesitarán constiruye un ohjelivo hastante 

difícil de alcanzar. 

Existen diversos mélodos de delerrninación de requerimientos de maleriales que utilizan 

las compailfas químico-farmacéuticas, los cuales se agrupan en: Método de requerimiento 

determinfstico, requerimiento estocástico y el de estimación subjetiva, que nos sirven de 

acuerdo al caso, para la determinación de consumos para un periodo determinado y as{ 

no llenar el almacén con materiales innecesarios. Figura 6. 
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4.3. I Requcrimienro dclerminístico 

Delermina en forma precisa por fecha y cantidad el requerimiento de materiales 

necesarios para la producción de cieno periodo, pudiendo así lener 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 oecesidad de un rrabajo demasiado 

laborioso y una poca flexibilidad del sisrema que con un pequeoo error produce errores 

en los resultados. Las limitanles que puede tener se encuentra sobre lodo en la 

confiabilidad de los proveedores, no se puede realizar cambios del programa de 

produccido si no es con bastante tiempo de anterioridad y por último orra de las 

limitantes es la confiabilidad de los clientes de que seguirán necesitando nuestro 

producro. 

Este tipo de conreo determinístico se debe hacer por medio de diferentes herramientas 

como son la lista estructural de panes, dibujo isomélrico densable o pollgrama de 

componentes o lista de niveles de fabricación y de disposicidn. 

El requerimienlo detenninlstico se caracteriza por el desglose de los materiales 

necesarios para la fabricación química o farmacéutica por medio de unas cajas de 

construccitJn (fig. 7) o de unas listas estructurales de panes, subproducto por 

subproducto hasta llegar al producro final terminado, pudiendo de esa forma establecer 

con un grado de cenidumbre la cantidad de malcría prima necesaria para fabricar cieno 
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número de productos terminados. Cabe mencionar que en muchos procesos de la 

industria, especialmente de la induslria química-farmacéutica se deberán tomar en cuenta 

los factores de merma o pérdida inevitable que genera el proceso. Un ejemplo de cajas 

de construccida para la industria química se puede observar en la figura 7, y de un 

desglose analítico en la figura 8. 
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Pl•n de producción C•J• de const~ucclón 

PrMucto Per. 1 

El IOGI 

parte 
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4.3.2 Requerimiento estoc,stico (Pronósticos) 

La elaboración de pronósticos constituye una parte fundamental de la panonlmica de 

administración de materiales de la industria químico-farmac~utica. Será necesario hacer 

pronósticos de consumo, de compras, de condiciones del mercado, de la tecnología y de 

los precios. independientemente de que tales pronósticos sean implícitos o expllcitos. 

El problema consiste en cómo planear para resolver las necesidades del futuro. Respecto 

a estimaciones de consumo, ¿quién deberá se el responsable de tales pronósticos1; 

ademas, ¿será conveniente que el personal de administración de materiales también 

proceda a hacer pronósticos relativos a ventas, producción o consumo?. En cuanto que. 

los pronósticos se comparten con los proveedores, el interés del grupo encargado de las 

compras se considera directo. El verdadero problema con los prooóstkos es su 

confiabilidad. 

Independientemente de dónde se realice la labor de pronóstico dentro de una 

organiz.ación químico-farmacéutica, existen técnicas disponibles que ayudan a elaborar 

mejores pronósticos y se pueden incluir en dos grandes grupos. El primero presupone 

que la historia del pasado es indicativa de las expectativas futuras. Será posible formular 

pronósticos mediante la aplicación de técnicas estadísticas a datos del pasado. Dentro 

del segundo tipo se incluyen actividades tales como la investigación de mercados, los 

estudios de intenciones o hábitos de consumo de la clientela, el consenso, la correlación 

con indicadores económicos los cuales se pronostican en forma independiente y, 
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finalmente, los informes u opinione.~ del personal de venias. Algunas veces, ambos tipos 

de pronósticos se utilizan de manera conjunta como es el caso lfpico de la industria 

farmacéutica, procediendo a conciliar uno con otro. Por el momento, fijaremos nuestra 

alención en los pronósticos del primer tipo, o sea, los que se basan en métodos 

estadfsticos que pueden ser aplicados a los datos históricos, también conocidos como 

dtterminacion de rtquerimitnro tstoctJsrico. 

Este tipo de determinación se aplica a los productos que en el Análisis ABC representan 

los productos B y C, ya que se real~ un manejo de forma general, por lo tanto es 

necesario que no sea un producto cuo o un fllnnaco reglamentado por SSA en cuanto 

a cantidad, pudiendo tener as( cantidades de más en el almacén sin ser esto grave, y por 

otro lado en algún momento dado se permite un margen de error en la determinación 

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 

históricos y su grado de certidumbre dependerá del tipo de razonamiento que se haga al 

efectuarse dicho análisis. 

Dentro de las t&nicas comúnmente utilizadas para la determinación del requerimiento 

estocásticamente se encuentra la media aritmética simple, móvil, móvil ponderada, ajuste 

exponencial y la regresión lineal o mínimos cuadrados. 
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Media aritmética simple 

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

solo hace el cálculo de acuerdo al promedio de los consumos generados históricamente. 

MES CONSUMO (PZAS) 

ENERO 100 
FEBRERO ISO 
MARZO 90 
ABRIL 130 
MAYO 120 
JUNIO 110 
JULIO 100 

De ésta manera el pronóstico para el mes de agosto según los consumos determinados 

históricamente seria de 114.28 pzas., donde no se toma en cuenta las tendencia marcada 

que presentan los últimos meses. 

Media aritmética móvil 

Es un procedimiento similar al de la media ariunética !JOrmal, sólo que en ésta se hace 

el promedio a partir ciertos dalos, no tomándose en cuenta lodos. P. ej. se puede hacer 

a partir del mes de marzo teniendo un resultado de: 110 piezas como pronóstico. 
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Media aritml!tica móvil ponderada 

Esla tl!cnica de determinación estocástica, al contrario de las anteriores, se trata de tomar 

en cuenla la tendencia de los valores históricos, ya que se pondera de una manera mayor 

a los valores más recientes, lo cual dá una mayor certidumbre al pronóstico a determinar 

dando así mayor relevancia a los datos inmediatos que a los datos mti lejanos 

históricamente hablando. 

MES CONSUMO (PZAS) PONDERACIÓN 

ENERO 100 -
FEBRERO 150 0.06 
MARZO 90 0.09 
ABRIL 130 0.13 
MAYO 120 0.18 
JUNIO 110 0.24 
JULIO 100 0.30 

Por medio de dicha ponderación el resultado del pronóstico para el mes de agosto sería 

de 112 pzas. Este resultado se obtuvo mediante la sumatoria de la multiplicación del 

consumo de piezas por su ponderación correspondiente, así sucesivamente hasta llegar 

a una ponderación que suma 1 o bien el 100%. 
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Ajuste eJ1poaeacial 

Este método es uno sumamente sencillo para hacer una aprodmación del pronóstico con 

sólo dos datos históricos inmediatos, en el cual se determina un cierto porcentaje de 

error con el cual se pueda expresar el componamiento de la curva de requerimientos, 

ventas, tendencias, etc. Los primeros datos que se necesitan tener es un primer 

pronóstico 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 

o 200 
1 230 200 30 
2 260 203 51 
3 300 209 91 
4 350 218 132 
.5 300 231 69 
6 250 238 12 
7 250 239 11 
8 240 -

ar (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 conio 

resultado 3. Dicha cantidad (3) se sumará al valor estimado anterior 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 promlstico 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 

recomienda valores altos para curvas cuyo comportamiento es demasiado "nervioso" y 

valores bajos para aquellas que presentan una respuesta de reacción de una manera 

"lenta•. De la misma forma los valores altos proporcionarán un aju~le del pronóstico 

a1's nfpido al tipo de comportamiento de la curva y de manera contraria el ajuste para 

valores bajos de alfa se llevará más tiempo. Hay que tomar en cuenta que cuando 

nuestro factor de error (alfa) es un valor grande los valores reales 11"5 recientes iníluirán 

en nuestro nuevo pronóstico, mientras que por el contrario si el valor es pequeilo la. 

influencia predominante será de los valores reales más antiguos, lo cual pudiera provocar 

que nuestro pronóstico oo llegue a ser representativo debido a que se basó eo valores que 

posiblemente tampoco lo son por ahora. Algunos autores describen este método también 

bajo el nombre de Planeación revolvente ya que lo que se realiza es un ajuste de los 

anteriormente planeado. La Planeación revolvenre se efectúa 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 par la diferencia de las ventas reales menos las 

ventas planeada.~ y se deberá tomar en cuenta para los próximos pedidos de inventarios, 

programaciones de producción, así como para todo tipo de planeaciones que se tengan 

que llevar a cabo con dichas cifras. 
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Regresión lineal 

Uno de los métodos para la determinación de pronósticos tanto de ventas como de 

requerimientos, consumos, etc. es la regresión lineal o también conocida como mlnimos 

cuadrados. El objetivo de este mftodo es elaborar un pmnóstico por medio de una 

ecuación lineal de la fonna Y = a + bl donde Y es el pronóstico buscado, a es la 

ordenada al origen, b es la pendiente que presenta la curva y 1 es nuestra segunda 

variable que en este caso ser' el tiempo. 

De esta manera y por medio de las fórmulas de regresión lineal para a y b se determina. 

la ordenada al origen y la pendiente que presenta dicha curva y posteriormente se 

determina Y (pronóstico) para el valor de la variable 1. 

PERIODO VENTAS 
(t) (y) 

Enero 12S 
Febrero 131 
Marzo 129 
Abril 138 
Mayo 130 
Junio 13S 
Julio 142 

Agosto 140 
Septiembre 149 

Octubre ISO 
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Las fórmulas para la determinación de a y b son: 

a = (sum ti"2)(sum yi) • (sum ti)(sum tiyi) 

n (sum li "2) • (sum ti)"2 

b = n (sum tiyi) • (sum ti)(sum yi) 

n (sum li"2) • (sum li)'2 

De donde el resultado para a es: 122.8 

y el resultado para la variable b es: 2.56 

Por lo tanto la ecuación de Unea recta queda como sigue: 

y = 122.8 .¡. 2.!16 (t) 

De la anterior ecuación se puede determ,inar el pronóstico Y pard el periodo t 

correspondiente. 

Por ejemplo para el mes (t) = 11 el pronóstico es Y = U l unidades, con un factor de 
' .. ·:·---~:-.··,-· :-,,-~:.< ,''.-. ;_ e ;o/.-; - '\·.:~ '> 

correlación de 91.69, lo cual quiere decir que en un 9i .69~ se •ácopló" nuestra función 

que calculamos con la función real. 
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4.3.3 Requerimiento por estimación subjetiva 

En realidad este es un procedimiento donde el pronóstico se elabora con base en el 

pronóstico de un producto similar o equivalente. En realidad no se hace clllculo alguno 

para poder determinarlo sólo por analogía se puede realizar. O en dado caso de no 

poder realiz.ar una analogía con un producto similar se elahora por medio de una 

intuición. Es de los métodos menos recomendables debido a que · el ¡;;dó · de 

certidumbre dependerá, obviamente, no de un cálculo bien estructÜrado sirio de una 

simple apreciacidn personal. 

·.. . ' 

A pesar de que existen diferentes y. muy· variados·. ~éíodos. para la realización de 

pronóstico, tanto para el sector de ventas, ~o~op_ara.~1 de ~rod~~~ió~ y el d~ compras, 
'· ',•. . ·. . 

exi~1en factores externos que pueden hacer·q~e dicho pronósiico se desvié defa realidad. 
:-,.;~ ."~. -

En el caso de los inventarioS"el élaborar un "buen• pronóstico no es éosa fácil debido 

a ese tipo de fact~rcs q~e pueden innuir en la decisión de la exist~~-ci~ de ;un almacén 

y no sólo eso, sino de la cantidad óptima de inventario o existencia de seguridad. 
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CAPITULO V 

S. I Inventarios (l,4,10, ll) 

En la mayor parte de las empresas químico-farmacéuticas, gran parte de las compras son 

de carácter repetitivo y norm,almente se tienen existencias de almacén pard tales 
r· :-

artículos. Por lo tanto, la política ·de inventarios se considera de gran importancia en la 

decisión concerniente a la cantiÍl~d de artículos que se han de comprar. 

Aún cuando pudiera ser íriás ~riÍctico comentar acerca de la polltica de inventarios en . -'·---·~~~- .. ,._:;:,; 

términos de días de 'aliasi~~im'iinto de existencias o de unidades físicas, la pregunta 

respecto a qué es 1~ qu~ c~n~1iti.~e ~!°~i~:I d~ ,i,nventanoírills ~própiado r~sul~ ser una 

cuestión de in~e~ió~ ~on~~~~~~~~¡~:á ~~¡~;;~;~~J:.d~~iidi:~~ ;;riuy ~o· 
o "indebidamente ~l~nc~~~;(~:~~~~~~~~~~ ~;~ ~i~~~~~~1~s ~~i~ntan un costo 

tlmufo. Son muy costosas por muchos sentidos. 'Ei ,¡~ve~~ri~ en exceso es 
.• - ,- '.' .~ !~ ':" 

precisamente excesivo por razón de _los e!C~ado~ ~llfgos para ~ant~iier tal inv~rsión bajo 

la forma de impuestos, seguros, almacenamie~tos;ób'so1~~~i~ y depreciación. Podr.i 

llegar a considerarse excesivo, dado que ~na partl;nu~ '~1ciJ'i d~l cápital de trabajo 
' •• <i"• · .• 

total de la compaMa se encontrará invertido 'e~' él. : Cuando se escasean los materiales, 

podrá haber una sohreinversi6n de inventarios en algunos artCculos y el capital podrá 

estar inmovilizado, debido a que otros inventarios no pueden mantenerse en las 

cantidades apropiadas. Un almacén alto, generalmente es perjudicial para el tipo de 
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industria qufmico-farmacéutica debido a que trabajo con excipientes, principios activos, 

solventes, etc. que por su naturaleza tienen una fecha detecminada de caducidad en la 

cual se ve reflejada su eficacia. Por otra parte un inventario bajo es precisamente poco, 

por la pérdida de descuentos por compras en volumen, o por costos de transpor1aeión 

más elevados para los materiales. Podnín llegar a ser dcma.~iado bajos con motivo de 

posibles faltantes en el futuro, teniendo como consecuencia costosos paros en la 

producción por retrasos en las entregas. En las empresas qufnúco-farmacéuticas la falta 

de materiales en el almacén provoca paros en la producción y escaces de sus productos 

en el mercado consumidor, lo cual provoca que el consumidor busque otra marca y no 

espere a que baya existencias de la anterior, debido a 11 gran competencia que exite en 

este sector industrial. En resumen, en cuestión de inventarios son los costos los que 

interesan. 

Pero independientemente de cómo se mida, nos preguntamos, ¿cu¡(! es el nivel de 

inventario más apropiado? ÉsÍo es, en esencia, la clave del problema. Lo que pucdiera 

considerarse poco en un momento determinado podri rápidamente llegarse a considarar 

excesivo en el siguiente periodo. Cuando el estado de los negocios se deteriora, 

cualquier fabricante habrá de afrontar un nivel reducido de ventas, urÍa producción 

menor y, por lo tanto, menores requerimientos de materiales. Además, esta situación 

probablemente irá acompatbda de precios más bajos; por consiguiente, las cantidades de 

materiales que un fabricante necesita podrán ser adquiridas de una manera más 

económica. Estos factores tienden a reducir los pedidos que se efectúan por anticipado, 
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requieren de inventarios más pequeños y que se efectúen compras tan sdlo de lo 

necesario. Evidentemenle, también, los inventarios adquiridos a precios más elevados 

y que se conservan en existencia represenlan una pérdida, aún cuando posteriormente se 

utilicen. Por tanto, para cualquier fabricante químico o farmacéutico cuyo inventario 

bajo una situacidn determinada era considerado pequeño o incluso apropiado, en 

situaciones diferentes podrá en cuestión de unas cuanlaS semanas llegar a considerarse 

excesivo. 

5.2 Costos relacionmdos con inventarios (13) 

Puesto que la decisicón de mantener un inventario (o no. mantenerlo) en la industria 
'-,:: ~·' ',- - -

química-farmacéutica ~s d~ índole p~mo~ilial,¡;e~te éconómica' consideramos imporlante 
' ~..;.;_,~~ ·=- _,_.. ·-

. Costos de te~;~ y mant~ner l()S im'.entarj()S·' Den~o de est~s· costos se incluyen 
'.'._:·,. 

los costos de manejó; los costos de las irístalaCioriés de almacímamiento'o las rentas de 

almacenes, los· segur~s.·. los d~~~o;)ro.turas,· rlibos:;'¡m;u::stcJs; ~b~olescenci~ '(factor 

sumamente importante ~n ;;ta i~~usbia); ~eprC::iacili~es ;~~si~ de ¿~~j~J i~~oviliudo 
~. ' - J • 

realcionado con la inversión, así.cómo los cósto de oportunidad, que sé refiére a liis 

costos por no ili~r realizar un n~gocio d~ oportunidad, a~¡ctivo, por tener "distraído" 

el capital con los inventarios; 
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Costos de ordenar y de comprar. Estos costos comprenden los costos para 

elaborar tanto una orden de compra como para procesar una orden de producción. 

En estos costos se incluyen los costos administrativos y de oficina'. la p~¡iclcrfa ·y los 

costos de correo, pudiendo clasificarse en costos por línea de productos y costos por 

remesa. Los costos por línea de productos se refieren a los costos en relación a cálculo.; 

por línea 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 ª"anque. En las empresas manufatureras como lo son la industria 

química o farmacéutica el costo de arranque frecuentemente llega a ser significativo .• 

Podrá incluir factores relacionados con la curva de aprendizaje tales como é.1 desp:rdicio 
- ·' . . .,,·_, _'.·' 

que ocurre en la fase incial del proceso y el bajo nivel de producción en ta'nio sé 'alcanza 
- '- ·----e.- O C~o_·· _ '-· _-- e· _ 

0 
__ _ -• 0 ;o 0 _ 

el estándar, así c~OI~ ~~'.co~sider~ciones más comunes tales. como ~I tieOI~ que 

requieren los obreros par~ inci~F su~ labore.~. el tiempo perdido el! las Rláquinas, la 

adaptación del equi;,o,a~f ~J~o
0

~1 ~d~t~ J{ las ~~~s;~~;~~as 'du~a~te esta ~fase inicial. 

Costos de escasez. Representan aquellos costos e~'l¡ue illéurre la organización 

por no tener las panes necesarias o el material di~nible'%u~~~ '~.·h~~:iti.~ Pu:irá 
,. 't''' 

incluir la contribución marginal no ganada re¡iccto a ventas río realizadas, tanto'actuales 
' - . ' --~·;"'<!'. •\ ,.. . . . ' - ... 

como futuras, costos provocados por la esca~~z en cÚ;~¡~·';·~;;i;f;¡~~: Ía ~~~tlt~~id~cde 

materiales o panes menos apropiadas o más costosas,' cosí~~· de ~~~vas pro~ramaciones, 
así como tiempo ociosos de pane de los depanamento.sad~inistrati~os, d~ los obreros 
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y de las máquinas. Ocasinnalmenle, se incurre en costos por castigos, o sea, cantidades 
. -

que se deben pagar pór incumplimiento, vi~ndose da~ada la buena imagen que se tenga 

ante los clientes o usuarios de nuestros pr~~cllls y qu~en-~uchas ocásionés llega a ser 

la ll1ll costosa. La industria• ~~ím'i~á~ra::riiacéuti~a• qu~ ·· llcg~ a venderle al sector 

gubernamental es común que se le apliquen castigos o mullas por la falta del producto 

en el tiempo estipulado, donde la.~ multas llegan a ser hastanle signinficativas. 

S.3 Los inventarios: Sus funciones, forma y control 

De lodos los innumerables aspectos que conciernen a la administración de negocios. 

químicos o farmacéuticos. pocos son tan complejos como el referente a inventarios. 

Básicamente, los inventarios son necesarios para brindar un rápido servicio a la clientela 

y, sin embargo. por lo general se piensa que son excesivos, insuficientes o que no son 
.- • . -.\ ,L. • 

el tipo apropiado. Cuando la actividad de los negocios disminuye, láprimera medida 

que toma la ~d~inistra~hln es la de reducir todos los inventa;ids. l ~~d;ida q~e los 
-· • . :- ' . ,.,_ ' :< . ~:.- ' - ' . ' .. ; .. '.. . . ,-.-: . 

negocios se recuPeran, la ~;an a~¡lvld~d hafr q~~ ~ reÍi(>~~ari'í~~:i;~~~iariosque se 
< _ ,,.- '-• •,· _•,•e _{_,•- ., ,-, -~.-·.:_. 7·.::·.~'~.' .,:~,• •'-"< ,:,:','·-,·,·· ·¡;:~~-. • , 

tienen . en existencia. • ~Estos .• cambios contribuyen1rnuy •.•. poco, a : favorecer ,nuestra 

compren~idn y-n~~s1rrc~;J~~,-;~.i~~~~~~Jr."~1n;~~i~-~ui&i.c;~l)~WéuJca ·para 
,;,_,: 

poder llegar a ofrecer un grado de se~ici<Í éer~ano aí, ioo%; necesitade inventarios ya 

que la competencia con diferentes marcas es tanalta,'_quc la cantidad de opciones para 

una sobre-demanda de cierto producto son hastmÍes. 
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Aún cuando Harris introdujo por primera vez el concepto de lote óptimo en el año de 

191.5 (13), en la actualidad muchas compañfas no compran o fabrican confonne a lotes 

óptimos. Este modelo no ha llegado a alcanzar el nivel de éxilo de otros modelos de 

administración tales como la programación conforme al método de camino critico el cual 

fue introducido en el año de 19.57 ( 13). La industria farmacéutica fue pionera en cuanto 

a la adopción del concepto de lote óptimo debido a esa necesidad de control de 

producción y de inventarios. 

Los invenrarios pueden estudiarse en términos de las funciones que cumplen y de las 

formas eó que s~~ge~. Den~~ de este marco es posible comparar la diferencia que. 

existe entre toma~ decisiones conforme a reglas empíricas o conforme a lotes <lptimos 

de compras. 

Los inventari<>s son impím~ntes-por varias razones entre las cuales se pueden mencionar 

los siguientes: 

1.- Sirven para prop0rcionar un huen servicio a la clientela y para mantener tal servicio. 
- . . . ' - . ' ; 

2.- Mantienen elílujo de máterial~s a trav'és delpr~e~o de producción. · 

3.- Proporcionan una protecphln: en ~ontrade l;sh1ce~id~~hre~ de la oferta y la 

demanda.-
- ; - -._ . 

4.- Permiten que se logre una utilización apropiada del equi¡Ío y de la fuerza de trahaj1i. 
- -
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Lo que en ralidad pretendemos decir es que los costos de no tener inventarios, por lo 

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

Con frecuencia, estos costos son difíciles e incluso imposibles de recabar y nosotros 

simplemente podemos afirmar que los inventarios se necesitan para conducir los 

negocios. Lo que se pretende sei\alar es que los costos por ineficacia en la producción, 

pérdida de ve11tas y pérdida de imagen ante la clientela en el sector farmacéutico por no 

tener suficientes inventarios se consideran mayores que los costos de mantenerlos. 

S.4 Lote dplimo (12, 13) 

La fdrmula conocida como lote óptimo de compra podra derivarse de esta definición: 

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

procesar una orden de compra (o costo de preparación de las máquinas) sea S unidades 
. :{. . . ' 

monetarias, que el porcentaje de costo anual de•. manterner el i~~enlaiio sea K y que el 

precio (o costo) de compra sea de. C unidad~s: nio~~~~ pc;r pi;l.3;1· POllrfamos 
,\;:.-.; -•• _:,~ "- ! 'oh 

considerar una gran variedad de tamaños de lotes'de'compráque oscllarandesde lotes 

de una unidad hasta lotes de grandes ~tiid~~~e·~~~f~ .. i~a~:s a' suponer que 
¡..-: ,-;· .' ~:--.-:;· ... - ¡; \" :;::-:. . . 

existe un lote de compra óptimo y lo deno~inár~mos Q.{1,oc\'berralllos considerar el ·. .. . -·· ' . ,... ·~· . ' - ~--

siguiente lote superior en una cantidad q1 El ~ost~ de ~o i~c\~ir~·en~; tarTt~o · d~l lote 
7 _.' - ' :. -· > '•e • • • ' • '. ',_:,~·' ' • ' 

dejará el número de órdenes requeridaS ~r irii~ ~n ~¡Q;~ien'do el c~sto'allüaJ de tramitar 

las compras igual a S(RJ/Q. Si se incluye q, en el número de pedidos hahrá de reducirse 
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a (R)l(Q+q) con un costo de S(RJQ-S(RJl(Q+q) unidades monetarias. Pero el costo de 

tener q ahorrará S(R)lq-S(R)l(Q+q) unidades monetarias. El costo de incluir q en el 

tamailo del lote aumentará el nivel promedio de inventario q/2 en un costo anual 

adicional de mantener el inventarios de aproximadamente KC(q)/2. Esto implica que se 

incluirá q solamente en el ca.~ de que el costo de no poseer tales cantidades sea mayor 

que el costo de tenerlas. Asimismo, nos resultará indiferente cuando los cOSlos lleguen 

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

Simplificando: 

Si cancelamos q, obtenemos 

Realizando la operacidn: 

R R q 
S ···-- - S --------- = KC -·-·· 

Q Q+q 2 

q 
SR··········· 

Q (Q+q) 

q 
KC----

2 

1 KC 
SR---········ 

Q (Q+q) 2 

Q·2 + Qq 
2 RC 

KC 

A mediad que q se hace más pequefia, pensamos ailadir tan sdlo una cantidad simbdlica 
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o un valor muy pequei\o, por lo tanto Qq tiende a cero. Por lo tanto la ec:uación 

anterior queda de la siguiente manera: 

Q"2 2 RS f KC 

De este modo el lote dptimo de compra, sera: 

Q"2 
2 RS 

KC 

El lote óptimo de compra por lo general se desarrolla mediante el empleo del cálculo 

diferencial; sin embargo, es importante que podamos aprec:iar que, en realidad, se 

obtiene mediante la simple aplicación de la definición de la existencia de inventarios. 

S.4.1 Un aspecto adicional al lote dptimo de compra (12) 

Los objetivos de operación en las empresas orientadas hacia una ec:onomía de mercado, 

permiten diversas interpretaciones. Hly 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 

empei\an en producir dentro del área de costos (por unidad) más favorables, y así logran 

la mayor ganancia posible al por menor (con precios constantes de mercado -con tal que 

éstos estén a un nivel más alto que los costo por unidad): "zona optimal", "punto 
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óptimo". Un aprovechamienlo exlendido de capacidad, aunque resulre en una 

producción incremen!ada, a la vez trae consigo un aumento del costo por unidad porque 

algunas calegoría.~ de costos crecen desmesuradamente. Una utilización íntegra de la 

capacidad técnica (IOOlf>) por regla general provoca un fuerte aumenlo salarial, asf como 

de los costos de las materias primas (desechos/desperdicios) y de los gastos de 

inspección. Aunque las ganacias rotales dela empresa puedan incrementarse hasta 

alcanzar el punlo máximo-, puesto que los aumenros de costos aún quedarfan abajo de 

los aumentos de ganancias- de lodos modos aumenrarfan los cosros por unidad. la 

planla funciona en fonna menos renrable. A largo plazo resulta más rendidora la 

producción en el punto optima!. Un automóvil al que siempre se la hiciera funcionar. 

a altas velocidades, se gastaría más pronto que uno al que se manejara a velocidades 

apropiadas. Y ¿cómo eslá su ga.sto de gasolina1 Utiliz.ando la capacidad tolal de un 

coche, el vehículo gasra quizás veinte lirros, pero con aprovechamiento optima! 

unicamenre dieciocho. Los costo de aceleración y depreciación son m:fs hajos; pero se 

larda más en llegar .... 

Quien produzca en forma econdmica, puede vender a precios bajos, y en vista de que 

hay muchos competidores, la producción a precios favorables suele garantizar una 

continuada competitividad. las cooperativas intenran procurar ventajas a sus socios. 

Su objetivo, por Jo tanto, no está orientado principalmente hacia las ganancias. Las 

adquisiciones baralaS o una producción rentable se transfiere a los socios. 
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Las empresas de econom(a social no se preocupan en lo más mfnimo por las ganancias; 

unicamcnte_les importa cubrir sús gastos. Ningún hospilal estatal dehc tralar de ganar 

recursos por la atencidn a IÓs enfermos: las tarifas de hospitafü.acidn se gufan por los 

gastos. 

Todos los tipos de empresas qufmico-farmacéuticas tralan de mantener gastos bajos en 

sus diversos deparlamentos, lallcres y sucursales, en sus otros establecimientos exteriores 

y planlas afiliadas. A veces en enconadas discusiones, ejercen su influencia sobre lasas 

de fletes, primas de seguros, intereses bancarios y comisiones, con las gerencias de 

empresas afiliada5. 

Por ejemplo, el departamento de adquisiciones de alguna compañía qufmica-farmacéutica 

puede comprar en cantidades elevadas, y así gene~~t~e~J ~b~enedescu~n;os por 

volumen. De esla manera se garantiza la marcha de la prOduccidn a largo plazo. Por 

otra parte aumenlan lós costos de al~acenaje e inter~s (~nmo~ili~ci~n de capilal), 
~- _-' 

porque los invenlarios altos absorben medios financieros;' req~ieri:Íl mu~ho ~pacio para 

almacenar y qui2"s hasla medidas especiales de c~nser\'a~iill1°:~ ~:¡111:~i~iento. 
::'";\._,;:,.<.- ,: , ' 

Hay determinados costos de adquisicidn que son únicos, se r~it_ell-eri cada operación de 

compra, y no dependen de las cantidades pedidas. Los costos d~ i~tereses y ~lmacenaje 

resollan tanto más altos cuanto más crezcan las existencias media;, c~~se~~en:ia forzosa 

de los pedidos rruls grandes. 
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Aún deSJlués de haberse averiguado y verificado la cantidad dptima de pedido, es decir, 

que se haya minimizado el total de los costos de los pedidos y el almacenaje, quedan por 

solucionar problemas considerables en conexión con el financiamiento, la marcha de la 

produccido y la venta. La cantidad dptima del pedido por sí sola PO garantiz.a un costo 

ój>timo !Olal, porque hay demasiados factores individuales que ejercen influencias sobre 

el monto de éste; pero siquiera en la adquisicidn contribuye a eliminar el problema de 

tos costos. 

La !Mea de la planeación es realizar ventajas similares en otros departamentos. Quizás 

se logre un dptimo total. 

S.S Adquisiciones (6, 12) 

El departamento o seccidn de adquisiciones de las industrias químico-farmacéuticas tiene 

por objetivo suministrar bienes y servicios de la calidad necesaria, en el momento y al 

precio adecuado y del proveedor apropiado. 

S.S. I Objetivos (6, 12) 

1.- Pagar precios razonablemente bajos por los mejores productos obtenibles, negociando 

y ejecutando todos los compromisos de la compañía. 

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

mismas. 

4.- Asegurar la buena actuación del proveedor, en lo que se refiere a la rápida enlréga 

de los materiales y a una calidad aceptable. 

S.- Localizar nuevos materiales y productos a medida que se vayan requiriendo. 

6.- Introducir buenos procedimientos; además de controles ad.ecuádos y una buena 

política de compras; 

. . . 
7. - Implantar programas como análisis de valores y análisis de costo y decidir si deben 

comprarse o hacerse algunos materiales para reducir los costos de las compras. 

8. - Conseguir empleados de alto nivel y permitir que cada uno desarrolle al. máximo su 

capacidad, 

9.- Manten~r un departamento, lo más econdmico posible sin desmejorar la actuación. 

10.- Mantener informada a la alta gerencia de los nuevos-materlal~~ que se van 

desarrollando, que puedan iníluir en la utilidad o el buen funcionamiento de la 

compañfa. 
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.S • .S. 2 Desarrollo de una adquisición profesional 

En la industria química o farmacéutica generalmente la compra o atlquisici<ln de un hien 

o servicio se inicia por una solicitúd de compra por el departamento interesado, de e~ 

manera el departamento de compras o adquisiciones realiza una investigación de 

mercados y una húsqueda de productos alternativos o nuevos productos tratando de 

encontrar la mejor oferta apegándose a los requerimientos de cantidad, calidad, plazos 

de entrega, formas de entrega, etc. más adecuados para las necesidades y de acuerdo a 

unas políticas preestahlecidas por la gerencia. Posteriormente al recihir las oferta~. se 

hace la elecci1ln de la mejor opeión, verificando todas las c;ondiciones en donde pudiera. 

hah.!r algún mal entendido. ACiarando 11) anterior se procede al derre de operación 
' -, - - ,. ' -- . ,.-- .- - -'' ~---~, ~-'- -- -

donde se efectúa la compra, e~hlecíendo fCC:~~sy horari~s;fe·pagos .• E~ la ind~stria 
química, generalmente se hac~- ta)n~~ci~~ ·¡¡~/lll!ca?¡~tcrlor a .~ ~ompra, de las 

materias prima.~ para verificar que '.c~mplen c~n I~ calidad re~ueri~a~ o prees~hlecida. 

El esquema de ciilculo es un.desglose de precios que comúnmente se maneja ·en los 
<< ;';:">.':·::_:::.-~ "/ .-··; ". " -' ,,, 

mercados actuales y ál cual la·· mayoría de las compañías se apegan para poder negociar 

la compra/ve~ta de los :p~cxl~_~i~: en cuesti~~.. Conociendo dic~Ó esqúem~ se pueden 
º;:_~--~- ---,.-----'---- ¡.·.~~-

lograr mejores negociaciones en descuentos ¡lor volúníenesopor-prolli,) pagi) (p.p.p.). 

así como un mejor entendimiento del lenguaje comúnmente utilizado en estas 
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negociaciones. 

Precio de compra en el mercado 
• IVA 

= Precio de compra según lista 
• Descuento por volumen 

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

= Precio de compra al contado 
+ Comisión de compra 
+ Gastos de adquisición 

= Precio de entrada 

Fig. 9 Esquema de cálculo para ·compras en la industria Farmacéutica 

78 



CAP 1 TU L. O VI 

ESTA TESIS NO DEBE 
SALIR 0E LA BIBLIOTECA 

6. CONTROL DE EXISTENCIAS EN LA INDUSTRIA 

Sallemos que todo sistema depende de insumos o entradas que proceden de su medio 
.· ~·.-:/'- ;\-~-- .:.·./" 

amhiente para poder funcio~ár. ·· E~tos i.nsumos o entradas son procesadas por lo diversos 
:··_:.~·· . . -::,·:~:-·.:: !<~;-:<.\(:º -

suhsistemas y tra~sfo~nÍ~d~~-~~ ~lidas'o resultados (productos terminados) que retoman 

al medio amhierite .. • 1..a ;~j;;i~~ia \~el sistema consiste en . mantener ·una relación 
:::-::~:.-/ ; ·,.-_- ~;:i::': ,' i· ~ fü' 

razonahle de entradasisalid.ts. MuéíliíS veces et sistema pierde t./il:iencítl·cuando sus 

insumos o entrad~~ ~r~n ~i ;,~~!~. ~¡ c~alquier m~tlvo, lo cú~I provoca detenciones 

o esperas de los sÜllsistemá~; p~fa·e1 si~tenia qu·J~i~i~~mát~ní~~~as iúe ;¿idas; o sea,. 
-- <\~-o- .'._r·;·'~J .:,-~-'..~':' ~-~._- __ :·-~:~~~,;:_:~::.::~-.~,;¡-._:._;~'.;·,:-·-y:.·'.~.· ·----~--:· --~--~~-' : 

el sistema qúe acumula insumos por temor a demorar5e por falta de ellos·; tainhién pierde 
' ; : ·'· _'.:;:~:-:- ~t_:;:~:~:L-o<:;'.•. ~<·:~~-~;- ." :i: .. -. ,~.;·~~- h~{.:,~'~' ' -;'( ;: .- ,~-;'-''.~ .. -~-~'.'· .. .;· ,:'.~A/e- l¡ :0;· ·' ·. .• .. -.. 

eficiencia, pues tiene exéeso'de recursos noiitilizádos:':oe tal forma 4ué,la eséasez o 
- - .-.• C - - • ;- : ~ •• -~-• .-.,:;,:- 'c~'J": ~-. ~-: ~ ., ''.\'. : ~-.\, -. - ·_,'.'.: ,'. :· "-; . T:--·~:·_; ;: 'T ~·, -~-::-·- .,., _.:~~·~;o-~-~~~'>-: .:--. • - -- -. : .- ' - : .' -

exceso de. iílsumos o ~ntraÍlas i:~nStltUyen extremos que' dehen'evitáise en cuálquier 

sistema de prÓd~c~ió~;; De; la ~i~~~;ru;~á. et ;iste~a ~~yas ~lid~s no~tienden las 

necesidades del nicdio,~mbiel11e
0

pierde efi~~:~ia;" Y cuand
0

ii'sus :;id:~-soi;inayores de 

lo que demánda el medió á¡;;hie~ie, tiend~n·a quedairetellwa.~\íentrci de la empresa, 

aguardando ei m~~erilÓ dé~ü\;i¡idad:! Esio es'~~ as~cto's~'m~~~nte i~~riant~ en ta 
' ' ·,,; -. : . - .. •,, - ... ' ·' .. '. .' . •' - .. -~ ',. :-,_ ·~.. . .· . ' . 

industria químico-farmacéutica d~hido il 4ue lo~'prod~~tos ~u~ ~gr~Sii~ c~mo producto 

terminado se les estahlece una vida de utilidad o fech~ de, ~~duiiJ.;d. En éi mome~io 
de que cicna empresa efectúe una sohreproduccidn por el motivo que fuere, deherá 

tomar en cuenta la rotación de su inventario, para así evitar que se caduque ei producto 
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en el almacén de producto terminado. Por otro lado, una de las raz6nes por las que la 

industria químico-farmacéutica no trabajo hajo pedido, y por lo mismo necCliita de cierta 

cantidad de edstencias en almacén, es dehido a que estamos hahlando de un mercado 

sumamente compelido que en cuanto requiere el producto lo compra no importando cual 

sea la marca, sino lo que interesa es la disponihilidad de algdn reactivo, alguna 

medicina, por nomhrar sdlo algunos productos. 

En la industria químico-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 químico-farmacéutica 

La función principal de un almacén primario es la de facilitar el proceso •contfnuo• de 

fahricaci<ln, prupordunando a la planla los materialCli requeridos en cantidades 

suficientes y a tiempo . 

. Almacén intermedio de la industria químico-farmacéutica 

._ -" -- -

Su funci<ln principal es la recio.ir prod~CIOS semi:terminados en sus diferentes panes 

elahoradas dentro de la mi~ma e~presa, o reeibidas de los proveedores. Es el clásico 

ejemplo de compaftras que mandan ~ in~quila~ su pnX!ucl~-r lo r~Í:ilÍcn por medid de 
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dicho almacén, para su posterior acondicinamiento y su venta en el mercado. 

Almacm de producto eermiD1do de la industria químico-rarm1céutica 

Es el lugar cuya principal función es el depósito de los bienes o productos vendibles, 

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

Dentro de la industría qufmico-fannacéutica existen subdivisiones de algúnos almacenes 

como podría se el almacén de cuarentena para materia prima y el de cuarentena para. 

producto terminado. A estos almacenes llegan los productos que están siendo 

inspeccionados por el departamento encargado de verificar su calidad o el cumplimiento 

de las especificaciones, ya sea para producto terminado o materia prima. 

6.1 Dcterminacidn de consumos o métodos de valori1.1cidn de inventarios. 

Los métodos para la valorización de inv~ntarios en la industria químico-farmacéutica se 

puede realil.ar determinando el valor de adquisicidn, el precio del día o el precio de 

compensación. Cuando hablamos del método de valor de adquisición debemos tomar 

en cuenta que tipo de procedimiento realiza nuestro almacén, ya sea primeras emradas­

primeras salidas, últimas entradas-primeras salidas, altas entradas-primeras salidas o 

promedios móviles o ponderados. 

81 



Determinación de consumos en la industria químico-farmacéutica 

(valorización de inventarios) 

M•1:odO• d• 

V•IOrlz•clOn 

·1 1 
valor de precio del precio de 

adquisición dia c~sación 

PROODIO 

FIFO {FIRST IN-FIRST OUT) 

LIFO (LAST IN-FIRST OUT) 

HIFO (HIGH IN-FIRST OUT) 

Flg. te M•tod~ de v•lorlzacldn de Inventarlos 



Oeliido a que la mayoría de los productos que comcrcialii.a una industria del tipo 

químico-farmacéutica, los cuales poseen una vida de utilidad o lo que es lo mismo tienen 

estatilecida una fecha de caducidad, es que la mayorla de estas industrias adoptan un 

sistema de salidas en el almacén, de primt'ras entradas·prilflt'ros :salidas, ya sea en 

almacén de producto terminado o en uno de materias primas. 

Regristros de movimientos 

FECHA MOVIMIENTO 

1.12 existencias iniciales 
2.12 compra 
11.12 consumo 
14.12 compra 
19.12 consumo 
22.12 compra 

J, Método: Precio promedio mdvil 

FECHA 
1.12 
2.12 

11.12 
14.12 

19.12 
22.12 

31.12 

CONCEPTO 
existencia inicial 

compra 

primer cone 
consumo 
compra 

segundo cone 
consumo 
compra 

!ercer cone (exisrencia final) 

CANT. 
1000 
2000 

3000 
·SOO 
1000 

3500 
- -·-2000·--

500. 

2o00 

VOLUMEN 

1000 
2000 
soo 
1000 
2000 
soo 

PRECIO 
500 
470 

480 
480 
620. 

520 
520 
560 

530 

VALOR 

S00,000 
940,000 

620,000 

280,000 

TOTAL 
500,000 
940,000 

1 ·440,000 
-240,000 
620,000 

1 ·s20.ooo 
-1 • 040.000 . 

280,000 

1 ·060,000 



Por el método del precio promedio móvil, lo que se realiza es un registro de la 

existencia inicial (cantidad, precio) lo cual se utiliza para determinar el precio total que 

en este caso es de 1 • 440,000 y así se determina el precio por unidad ($480) et cual se 

utilizará para el registro del siguiente consumo, así sucesivamente hasta llegar al final 

del ejercicio. Finalmente para poder determinar el valor del consumo final se calculan 

tas unidades utilizadas o sacadas del almacén, multiplicándo éstas por el valor promedio 

(móvil). De tal manera que el valor del consumo final es en este caso de$ 1 '280,000. 

2. Método: Precio promedio ponderado 

FECHA CONCEPTO CANT. PRECIO TOTAL 

1.12 ellitencia inicial 1000 soo 500,000 
2.12 compra 2000 470 940,000 
14.12 compra 1000 620 620,000 
22.12 compra soo 560 280.000 

con e 4,500 520 2 .340,000 

En este método lo que se realiza es un promedio del precio por unidad a partir de el total 

que se efectúa tomando todos y cada uno de los totales que se tenían en existencias 

iniciales y de las compras que se efectuaron. Posteriormente lo que se realiza para poder 

calcular et total del consumo se realiza determinando el número de piezas utilizadas. o 

sacadas del almacén multiplicadas por el precio promedio. De ahí que el valor del 

consumo por este método sea de $ 1 '300,000 Para determinar el valor de la existencia 

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

Ellistencias final = ellistencia incial + entradas - consumo 

(Ef = ei + e - c) 

En este llltimo método a diferencia del anterior, no se realiza un corte cada vez que se 

realiza una compra, tan sólo se realiza un soto cone al final del ejercicio el cual sirve 

para determinar el precio por unidad final. 

3. Método: PIFO (fust in-first out) 

FECHA 
1.12 
2.12 

11.12 
14.12 

19.12 

22.12 

CONCEPTO 
ellistencia inicial 

compra 

consumo 
compra 

consumo 
consumo 
compra 

CANT. 
1000 
2000 

3000 
-500 
1000 

3500 
-soo 

-1500 
soo 

PRECIO 
soo 
470 

soo 
620 

soo 
470 

. '.560 

TOTAL 
S00,000 
940,000 

l 0940,000 
-250,000 
620,000 

1 °810,000 
-250,000 
-705,000 
280,000 

------------- ----------------------..:~-~:. ................................... : .. ·~----:. ........ ~ .. -~..::. ............................................. .. 
31.12 cierre final · • · •.• :iooo}! .:{S67~S · 1 ·t3s,ooo 

de los diferentes consumo tomando en cuen!i; 'l~e el 'v~lor p¡;r u~i~d co~~sponde al 

valor del material que ingreso al almac~~ ~rime~~~nte, ,de~¡ ;ln~~~re Je FIFO (firs 
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in-firsr our) o primeras enlradas primeras salidas. Por este método el valor de nuestro 

consumo serla de $1 '20.5,000. Este tipo de mérodo es el que gcneralmenre utiliza la 

industria qufmico-farmacéutica para la dererminacidn de sus consumos o la valori7.acidn 

de sus almacenes, debido a que los productos generalmente cuentan con una fecha de 

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

4. M~odo: LIFO (last iD-fisn oul) 

FBCHA 
1.12 
2.12 

11.12 
14.12 

19.12 

22.12 

31.12 

CONCEPTO 
existencia iuical 

compra 

primer cierre 
consumo 
compra 

segundo cierre 
consumo 
consumo 
compra 

cierre final 

CANT. 
1000 
2000 

3000 
-SOO 
1000 

3,500 
-1000 
-1000 
soo 
2000 

PRBCIO 
soo 
470 

470 
620 

620 
470 
YiO 

TOTAL 
.500,000 
940,000 

t '940,000 
-235,000 
620,000 

1 's2s,oo 
-620,000 
-470,000 
280,000 

1 ·01s,ooo 

Por este método el consumo tOlal de materiales se efecllla utiliundo las unidades que 

enttaron ~ recientemente al almacén, lo cual no es conveniente para la industria 

químico-farmacéutica. El consumo total nos da S 1 • 32~.ooo. el cual se derermina 

multiplicando el valor unitario de la última entrada por el consumo del ejercicio. Es un 

método que se deberá de utiliz.ar 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 almacenamienro, que en ocasiones se efechla. 
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S. Mélodo: HIFO (high in-firsl oul) 

FECHA 
1.12 
2.12 

11.12 
14.12 

19.12 

CONCEPTO 
exislencia inicial 

compra 

primer cierre 
consumo 
compra 

segundo cierre 
consumo 
consumo 
consumo 
compra 

CANT. 
1000 
2000 

3000 
-500 
1000 

3500 
·1000 
·SOO 
-500 
500. 

, . _, 

PRECIO 
500 
470 

500 
620 

620 
500 
470 
560 

TOTAL 
S00,000 
940,000 

1 ·440,000 
·250,000 
620,000 

1 ·s10.ooo 
-620,000 
-250,000 
-235,000 
280,000 22.12 

31.12 
-·--·-·-------·------------·-----------·- ............................... ___ ......................................................... .. 

985,000 

Por este métooo el ~onsumo tl~; ::füui:~() es
1

CJ}'~~~.3~5,000 y se calcula ~r la 

sumatoria de los consumos parciafa.1~~;u~i~s ·s~~~l~~ina~mulliplicando las unidades 

de consumo, en cada caso, por ~I ~alcir niás aÍtJ' r~~ika'do e~ ia entrada o compra, 

cuidando que consumir sólo la cantidád que lngreSó al.alni.acén: 

.· <-)~ ( ·.·.• .... 
Los cuatro métodos anteriormente mencionados ron correctos, la diferéncia se encuentra 

en la utilización de diferentes precios para su' cák~¡;{ l>elíendi~ndode las caracterf.tticas 
·~::_¿':- ·, ~~"-' 

de la empresa y de sus productos, ~s qüe ia·e~p;e~a"íi:i¡illtu'n"O ~'íitrómétodo para la 
.', ., __ .· ... - ''.,'/',· ' 

valorizacitln d~ inventarios o consu.iiosdeaÍ·n;~cé~:'á~ecoiiienÍlado para la industria 
, . ':~:-·e . ,· --·. - . :- .. :_- . - • 

qufmico-farmacéutica, por los motivos antcrioi~e~te mencio~~do~. es ~I FIFO, lo cual 



prolongado almacenamiento o que su rotacitln 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 valorización de consumo para la pieza A en cierto periodo y utilizar Olro 

método de valorizaci1ln para la misma pieza A en el siguiente periodo, o hacer una 

mezcla de 2 o más de estos métodos para la valorización de esta pieza A, ya que puede 

provocar confusiones en los registros de contabilidad. 

Las ventaja que presenta el método FIFO es que nuestro almacén siempre se com(lllndrá 

de materiales con precios más cercanos a la realidad o. al actüal . ___ Esto es deb_ido a que 

las salidas de nuestio al~cén las realizan ~rl~e;ri I~ pieza5 que ingre~on ·primero. 
-r.; 

La ventaja del mtiodo Hll'~ e;:'~ue ~ ti~~e ~~ coj~~mo a~tJaHzado de nuestros 
"ir, ::·:: .-:; ·-· 

materiales, debido a que no se tiene. una amplia i~movilizaciÍln, en cuanto a tiempo, de 

- . 

En realidad los procedimientos de los promedios ya sea Po~~~ra_d~ o -Móvil reunen las 
:,,_. '.-~:{:<--, .,¡ e:; 

ventajas de los anteriores. En el Ponderado se realiza pOcO 'traliajo de cáléÚlo, el cual 

es recomendado para piezas catalogadas como e del amllisi'~ :...e'c de ;~'ate~~les. Y el 

Móvil es recomendado para ajustes de precios, pero no cada mes, o' para redid~~ 

individuales, debido a lo lahorioso del método. 
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Existen otros métodos para la valori1.acilln de consumos n inventarios, que en general 

son menos utilizados por su menor exactitud, pero que para aproximaciones rápidas son 

de gran utilidad. 

Precio del dfa 

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

volver a adquirir ese producto el día de su utilización. Si ese producto no interviene en 

ningún proceso de fahricación, sólo es revendido, se utiliza el precio que nos cuesta 

volver a adquirirlo, el día que se efectúa su facturación. 

Precio de compensación 

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

desarrollará el precio para cierta pieza. Es decir se sahe el precio del producto al inicin 

y se estima el precio al final del periodo. . Fi~alme.~te lo que se realiza es la 

determinación del promedio del valor del pro{¡uctg el ctaie; apli~ado para todo ese 

periodo. Si nosotros sahe~os (jiie el preci~ act~;I ~s ~e $,6.@·y esiimamos'un precio . 

al final del periodo de$ 10,000, s~ 1d~t~i~i~~<eÍpr~io'~r~~~dÍo;~ se;S IÍ,OOOy se 
-~"'f'· , - . . . -:,; ·.-;-.·>A- . . , . \- _:.::::.::·. 

aplica este precí11 a tiídoS'los cíinsumos ''lu~ tenga"mos de:"dich~ pieza.{Ú ventaja de 
; 0;: ·:-. i...,.'_;;, i'-,',."" _,- ;;_:~, <>:''_ 

dicho métOdo es que sú realizllción es demasiadt ~ápida y se ~~Jél'l11i.na un. precio 

constante d~I producto, y al lin~I del, proceso es fácil determina~ su cn~~timo. 
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Existen otros métodos para la valori1.acilln de consumos o inventarh1s, que en geneml 

son menos utilb.ados por su menor exactitud, pero que para aproximaciones rápidas son 

de gran utilidad. 

Precio del dfa 

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

volver a adquirir ese producto el día de su utilización. Si ese producto no interviene en 

ningún proceso de fabricación, sólo es revendido, se utiliza el precio que nos cuesta 

volver a adquirirlo, el día que se efectúa su facturación. 

Precio de compensación 

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

desarrollará el precio para cierta pieza. E.~ decir se sabe el precio del producto al Inicio 
- '.; ··;;-.- - '. . 

·'· .' ''' . 
y se estima el precio al final del periodo. Finalm,ente loqué se realiza es la 

determinación del promedio del valor d:~·P.r~~ctó,,e,1. ~~~I ~s apli.~ad~ p~nl todo· ese 

periodo. Si nosotros sabemos qu~ ~I ~recÍ¿ ~c;ual es de $(i,ooo y e~tfma~os ~n precio 
.,.,:-:._ ·.,,,-.;_,,,::::::.-.:-~·-. 

al final del periodo de $ IO,CKKl, se determina~! pre~iopromedio, o sea $ 8,00J y se 

aplica este precio a ,todos l~s ~¡;~su~ts;~~e ifa~~~~s J:·~ich;pi~~. '.~ v~'~taja de 

dicho método es que su realizad~~· ~~~~¿m'asiádo' ~;!~~~ {se ~;,~~mina ún precio 
·-"·-~ ;_:_ .. '.·,;)·-·;_:;¿;'.,_ :,l"···.'·i~~~-:~·;,:::::- - :'.~>'-. -:/.;;:_· ·=.::--< ·: .'--:\ - ;,_ . -·; 

constante del producto, y al final del proceso es fácll determinar su consumo. 
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Por otro lado un control en la disposición de materiales es imperativo para poder llevar 

a cabo las actividades de una industria químico-farmacéutica. Para dicho control se 

necesiran cifras características como la e.xistencia promrdio cOt'jiciente de circu/aci6n, 

y la duración prOlllLdio del almacén. 

Cifras cuaclerfsticas ea el control de la disposición 

Existencias promedios: 

existencia inicial + existencia fmal 
Ex. prom. = ................................................ - ................. _ .................. .. 

2 

La anterior fórmula se deberá utilizar para aquel sistema de suministro y consumos 

constantes. Cuando los suministros y consumos no son constantes es preferible utilizar 

la siguiente fórmula. 

existencia incial + t(existencía final) 
Ex. prom. = --------------·········--····---····-···--······-·· 

13 

La división enb'e 13 es debido a que se toman en cuenta los 12 meses de una ailo más 

la existencia iocial. 

Coeficiente de circulación de almacén 

consumo anual 
coef. circ. = ---···--·---··-·-······-····· 

existencia promedio 
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Y para determinar la duración promedio de nuestro almacén en días e.~iste la f<lrmula 

que lo determina. 

360 
duración promedio = ------------------------------------­

coeficiente de circulación 

De tal manera que ase nosotros po11emos asegurar nuestro grado de alcance con las 

existencia que rengamos en el almacén, de tal manera que podremos variar nuestras 

existencia.~ para asegurar el alcance que nosotros deséemos. Posteriormente se aplicarán 

las anteriores ecuaciones como control de nuestras actividades del almacén. 

Un coeficiente de circulación mayor es mejor por que se refleja en una rotación mayor 

de nuestro almacén, lo cual quiere decir que la mercancía allí resguardada está en 

constante movimiento;· ~vitlÍ~dci ~si prohle~ por caducidad o ineficacia del producto, 

corriendo menos riesg~s ~~·~ua~¡o ~sroh~~. acc,id~ntes y capital inmovilizado. 

del giro de 'la 'misma, por eJemplo para· •. una indÚsUia qulmico:rarrriacéutica, es 

recomendable que su alcance en almacén no exceda l<Ís 3 '!1eses jíóiqúc de lo contrario, 
~ 

corre riesgo la mercancía alll almacenada, o sea qüe su coefici~nte de circulación deherá 
- . ·.- '·- - ~ 

ser gr.rnde para evitar tener piezas en el almacen· ·cuyo demanda o .:onsumo sea 

demasiado lento. 
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CAPITULO VII 

7.1 Mercadotccnia en una industria qufmico-fannacéutica 

La mercadotécnia puede definirse brevemente como aquellas actMdades que relacionan 

con áito una organi1Jlci6n con su ambiente. Dichas actividades principales empic1.a11 

por la identificación de las necesidades no satisfechas, el de'ia/Tollo de pri>ductos y 

servicios para satisfacer esas necesidades, la asignación de precios, la distribución de 

bienes en el mercado, y la comunicación de la capacidad que tienen los productos y 

servicios para satisfacer tales necesidades. 

El desarrollo histórico que se ha generado de la mercadolecnia inició con un concepto 

dt la producción, donde el consumidor prefería los anículos producidos en masa, como 

sfmbolo de alta disposición en el mercado, bajos precios, etc., pero con la desventaja de 

que no existía variedad de productos, ni actualiución de modelos. Posteriormente se 

desarrolló un nuevo concepto que fué el concepto del producto donde el cliente prefer(a 

productos bien hechos de buena cali~d, no imporlando el costo que en muchas 

ocasiones eran demasiado altos, no existía disponibilidad para todo el mercado, y los 

productos podían verse dcsplaz.ados por otros menos caros aunque de menor calidad. 

Mlfs tarde se desarrolló el concepto de la venta el cual consiste en vender productos que 

el cliente no desea compr.ir o que en ese momento no pensaba realizar la compra. 
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Hasta el momento hemos ohservado que ninguno de los anteriores conceplOs 

desarrollados de la mercadotecnia, aplicaña con eficacia en una industria químico­

farmacéutica, dehido a las siguientes razones: lll elaboración de productos químicos o 

farmacéuticos en masa, con alta disposición en el mercado y bajos precios, no est.f del 

todo mal, pero no se están tomando en cuenta las necesidades que tiene de cienos 

producto el mercado, así como de la calidad que en un sistema de producción en masa 

es difícil de controlar. Mediante el concepto del producto se realizarían produclOs de 

mejor calidad, hien hechos, con costos caros y no disponible para todo el mercado, 

donde en el seclOr químico-farmacéutico es primordial la disponibilidad de un producto 

y obviamente debe de ser alcanzable para el presupuesto del consumidor. Y finalmente 

mediante el concepto de la venta, no se llegaría a nada tratando de vender produclOs 

químicos o farmacéuticos que no requiere el 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 desarrolla el producto más 

apropiado para satisfacer dichas necesidades, se lija un precio con criterios adecuados 

y se efectúa una distribución y la promoción que se necesite del producto, es que la 

industria químico-farmacéutica haya adoptado un sistema mercadotécnico lógico y eficaz 

para el tipo de industria de la que se trata. Este enfoque orientado hacia el mercado 

conduce al desarrollo del concepro de mercadotecnia como una filosofía organizacional 

para muchas compailfas que lo han adoptado. Este concepto establece que todas las 
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decisiones principales sobre el producto y la promoción deben basarse en una 

comprensión de las necesidades de los consumidores. Es as( que las actividades de una 

empresa deberán organizarse en centros de utilidad para que todas ellas se enfoquen 

hacia el mercado y se pueda medir directamente el impacto de este último sobre la 

ganancia (15). 

El enfoque ideal tanto en una industria qu(mico-farmacéutica como en muchas otras, es 

el concepto integrado, donde la secuencia lógica se inicie con la operación conjunta de 

la investigación de mercados y la investigación del pTOducto, sobre la necesidad de ~e. 

y la posibilidad y capacidad de elaborarlo, as( como la rentabilidad o ganancia que se 

puediera obtener de él. 

El sector farmacéutico representa uno de los grupos industriales que mejor han sabido 

aprovechar las ventajas que la aplicación de una mercadotecnia integrada genera, y por 

lo mismo representa uno de los mercados que más competencia puede presentar en 

cuanto a la elaboración de medicamentos. 

La generación de un plan de fabricación, como lo vimos anteriormente, se realiza a ra{z 

de un estudio de mercado, donde se determinan las necesidades insatisfechas, se hace el 

estudio de la factibilidad de la fabricación de dicho producto (aqu( 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 estudio de mercado, con base en el plan de venias se realiza el plan de 

producción, y se estudian las vias de distribución para poder satisfacer las necesidades 

de dis¡iosici6n que el mercado genera. 

Para la realización de una mermdotecniu integrada las indu.~rias cuentan con un 

departamento de Investigación de mercados, el cual es el encargado de realizar estudios 

de mercados, mediante la adopción de sistemas de captación de información, ya sea por 

medio de encuestas, por medio de experimentos de campo, por observaciones del 

mercado o por evaluaciones de publicaciÓnes anteriormente realizada~. 

' __ , ..... 

Para la industria quf~ic~rarrJc~~tica, cuando hablamos de obtención de la 
,_., "' ,,, __ . -

información, podemos habla!'~ ~Jhipos ile' infonnación. La primera de ellas es la 
!-;;~> ~-·:.;-;-:-;-~"='-~"··~ .. _·, :'~·f;,":'=- -;-:,,:·-_\o...:· - ,:.,:.-. 

información primaria, qu~ coén¿ist~ en. u~· ~mllÍsi~ d~ m~r~ad;; (i~vestiga~ilín únicá). o 
-~---'..'. _·:> ·' >~--· " '. ' <". • ' 

en una observación contfnua de, m.e.rcado (por medio de paneles). Y por otro lado se 

encuentra la información ;ec~~daria que consiste hacer uso de las investigaciones que 

se realizaron anieriormen;~ y que pueden servir de información para nuestro ohj~tivo. 
En la figura 11 es posible apreciar con más detalle, la diferencia del tipo de información 

que se puede generar para una investigación de mercado. 

A grosso modo las funciones de un departamento de investigación de mercados se 

podrían englobar en la figura 12. 
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Fuentes de información (14). 

En la industria químico-farmacéutica, la planilicachln de la mercadotecnia. considera 

diversas fuentes para conformar un sistema adecuado de información; Dichas fuentes 

pcuden dividirse en tres clases: secundarias, de suscripci<ln y primarias. . Las dos 

primeras se originan en entidades oficiales y privadas de diversa naturaleza· y, 

obviamente, varían en cuanto a calidad y cantidad, según el ·grado de· desarrollo 

socioeconómico de los países, de sus entidades estadísticas .y de la existencia de entidades 

privadas especiali7.adas en la obtención y el suministro . metódico ·de información 

comercial, industrial y de servicios. Buen número de ~ fuentes so~ de gran 
>'o • ,_-

importancia para la planificación de la comercializ.ación de. productos· químicos o 

farmacéuticos. 

Fuentes secundarias. - Incluyen datos que h0an sido recopilados.pára algún proflúsito 

diferente del problema inmediato.'· Por eje~~l~, las ot1~jn~~·de ceh~o~ ~cc~pilandat~s 
- - •';'<'., -'.-( .-· ·.:.>·--.-.:~-· .... '. 

sohre pohlaci<ln, alojamiento/nivel de Jngresos, educación, et~; , los. gremios de 

empresas privadas en g~neral siu~inistrlln datos sobr~.\'~~t3s nii~~risiit~·y ·~á}'orlsta~. 
,·- ;. - ... - - ' ' . ··. . - -· . - . ., . ,, ···:- . ,, '-~ '. . . '· - . ._, . '., ' . 

sohre manufactura,' ~obr~ tendencias econdmicas, et~; Est~s daios rarj ~ez dall ;~~pu está 

completa a la pregunta de mercadotecnia, pero sí suministran pautlls ge~erales y depuco 

costo que ayudan mucho en la aplicación de otros métodos ~~s'·;...;rr~J~·i~natlo~. !.Os 

dato~ secundarios internos incluyen los registros contabl~s y los de las'. veñ;as de una 

compañía. Los datos secundarios externos con frecuencia· están· dis¡ionihles en las 
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bibliotecas de las empresas, po lo que su costo es muy bajo en comparación con los 

datos primarios y de suscripción. 

Fuentes de suscripción.- Las fuentes de suscripción engloban una gran variedad de 

datos recopilados por compallfas de investigaciones para fines e~peciales y se encuentran 

a disposición de los expertos en mercadotecnia mediante el pago de un derecho. Las 

empresas farmacéuticas realizan auditorías acerca de las recelas emitidas por los 

farmacéuticos, para hacer el seguimiento del éxito del plan de mercadeo de alg~n 

medicamento. Las auditorías de los almacenes proporcionan información acerca del 

movimiento de productos competitivos y de la promoción competiti~a._· Es~ au~torfas 
llegan hasta los perfiles de los coosumidores en cuanto a la ~ d; uki'o 1a5 ;.;ar~as 

preferidas. 

El campo de investigación de mercados, sobre lodo en la industria qu(mico-fanwicéutica, 

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 investigación primaria. Una desventaja 

de las fuentes de suscripción consiste en que ellas también se encuentran a disposición 

de la competencia. En el ramo de la industria químico-farmacéutica existen diversos 

tipos de suscripciones que recopilan información útil para las compañías agrupada p(Jr 

diversos rubros como podría ser, información por wna geognlfica, por tipo de 

especialidad médica, por tipo de consumidor, por segmento de mercado, etc. 
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Fueoles primarias.- Los datos primarios se recopilan para responder preguntas 

especfticas de mercadotecnia. A menudo la empresas químico·farmacéulicas realizan 

encuestas como fuente primaria de infurmaci1ln.':La rnisma empresa; s<l1a ó con ayuda 
:'r-:·: .. · 

exlema, puede dirigir la investigación íirim8rii/ lrÍ~estÍg~dor~s Jálificados de lá empresa 
i .,-~-· 

supervisan la investigación, pero pueden utilizars'e' las ~~¡aniÚci~.\es tÍÚ~~~a dedlcadas 

a la investigación para que ayJdén c~n ·~~ ex~rié°i;'d~ ;~; ca~éilf:id; ,T~~~~n, la 
~ ·,'·" . . - . :: -;~::: - ,,~. º"~" .. 

del proble~á. ei desarrÓll~ del in~t;umento de niédid~ <Pir ejempló; el cuéstionario), la 

delenninadón de kÍs tiPos de ~áÚsi~;~u.i ~ t<lli ~ r~li~ y'la f~rma en '~~e se 

presentarán los resultados, Coopér'andoen esiospuntós fundamentales, el cliente y el 

investigador huscarán una metá en com~n. una '11~jo~ estra'iegia meréaÍJÓlógica; 

_. !-- • '.:.' ., :, . . -:.- ·-~ ; ' 

El plan de niercadotccnia cumple nulllero~s funcioné~; . Sus estrategias oricnian d . 
- -_ '~ '· j. ; :-=.~· 

esfuen.o de mercadotecnia; asigTia recurso~; es la hase p~ra 'la_comunicación y la 
~-- - e - ','-,.';· ;,;; ;. _;,·;.~ 'e¡º:':·_·. ·)"-'•" . -- ·- • •· ' ' 

coordinac.ión d~I e~fu~r~~ enttci aqu~llas'per~n~s q~e ~j~cu~Í1!n l~estr~tegia. '·Pero el 

plan tamhién ~~he toinar'~e~i~s para:s~ pr~~~~R:1u~;tó~i~~ó~;;ol.:rales funciones 
~ -- ; ·_ ·,-,,•-:. '_ - . • >;.,- ·.• ,. ,·, :-;:,,~,, <«:: ·. e,·\' .. ' • ·. . . 

son necesari~~'jiorq~~ l~s;s~~t~gí~t"y ~~ ej~~~~iÓ~·:'.~J;i~~i~~:J!CrrccJi? 

La evaluación consiste prln~ipal~ente'e~ téc~iéa~ para medi~ la producción de un 
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sistema con el fin de determinar si éste ha alcanzado las metas propuestas. Las metas 

que debieron establecerse en términos de magnitúd y titmpo y del>en ser mesurab/es. 

En consecuencia, el medio para evaluar el plan de mercadeo empieza con el 

establecimiento de las metas estratégicas. La evaluación también se hasa en el supuesto 

de que los criterios para realizarla son la efectMdad y tjidencia como se considcnl en 

el capitulo l. Los sistemas de control en la industria qulmico-farmacéutica, trdtan de 

mantener el sistema de mercadotecnia en una trayectoria que lo conduzca hacia su meta 

u objetivo. Cualquier desviación que exceda un llmite aceptable necesitará de acciones 

correctivas, como la correción de los objetivos planteados inicialmente, la adición de 

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

Finalmente podemos decir que la aplicación de un sistema mercadotécnico en la industria 

químico-farmacéutica. como en muchos ocros tipos de industrias, son una 'e~ie de 
~ •• --· ¡ '· •• 

retroalimentación de la empresa con el entorno que la rodea. La coÍnpáneatiusca las 
\': -.;-;' >:';-' ·-·~·. ': 

necesidades insatisfechas' del eniorno. determina cuáles son, evalúa la posibilidad de 
·-· :; _:>,,·; 

satisfacer dichas necesidádes '<c~n sus productos o con el desarrollode un nuevo 

producto). tomando en clienta sus posibilidades económicas; de ; infracs~ctuni, de 

recursos humanos, las leyes o normas por parte de gobierno, etc. Of~eci~ndo ~~í ~ienas 
estrategias para un producto que demanda la sociedad, prestánd~un ~ervk_Í() y sobre todo 

. - ,-- -- -==-;- "...;~~~~:. . ~-.:;;d:O---. ~-~-;~_ 

sin perder de vista el aspecto lucrativo que de dicha actividad se generd. Para 

posteriormente realizar evaluaciones, controles y llevar a ca~ac~i~n~s ~orrectivas, en 

su momento. para continuar con una línea de satisfacción al cliente. 
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C A P 1 T U L O VIII 

8.1 CONCLUSIONES 

En este uabajo se ha podido recopilar infonnación administrativa que puede ser litil para 

un QFB en la industria químico-íarmacéutica, de la que encontnmos inicialmente un 

enfoque a manera de ubicación, en cuanto al tipo de empresas, sus sistemas de 

producción, los departamentos involucrados, así como los diferentes recursos útiles, 

necesarios para tas empresas lleven a cabo la realización de los objetivos preestablecidos. 

Se ha resaltado la importancia que presenta ta Planeación y Control de la Producción 

(PCP), en el logro de dichos objetivos, mencionándola como un sistema lógico de 

acción, donde se establecen los objetivos a alcanzar, posteriormente se realiza la 

planeación, es decir la elaboración de las estrategias que nos orienten hacia la obtención 

los resultados esperados, ta implantación de un programa de las actividades enfocadas 

principalmente a la cumplimiento de los objetivos, para más tarde realizar el control 

aplicando medidores de desempeflo comp los mencionados en el trabajo de eficiencia y 

eficacia, aplicar tas medidas correctivas donde sea necesario. y así posteriormente, cerrar 

el círculo de actividades volviendo al control de ellas, su evaluación, acciones 

correctivas, etc. 

Se ha aclarado la necesidad que se tiene de integrar dicho trabajo con diferentes áreas 

de ta empresa para orientar los esfuerzos hacia una finalidad en comtln. 
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Se desarrollo un caso práctico de la planeación de la distrihución de maquinaria para un 

proceso de fahricación de una empresa rarmacéutica. Haciendo hincapié en la economía 

de costos y liempos, que este lipo de actividades ~he generar, adentrándonos así a otra 

serie de actividades orientadas hacia la Economla de Ma1trialts, como puede ser un 

Analisis ABC de materiales, una adecuada Determinaci6n de requerimientos para una 

exacta determinación de materiales a comprar, evitándo e~cesos, de igual forma los 

íallantes. que en la mayoría de las ocasiones son generadores de costos inperceplihles, 

la imporlancia de un adecuado manejo de inventarios; sus formas, fünciones y controles, 

Ja necesidad de la determinación de un Lote 6p1imo,(evillfndo así recursos "distraídos" 

o inmovilizados en almacén), valorización de los consumos de almacén, control de 

inventarios, la importancia que se presenta en un departamento de compras, así como 

el Esquema. de: ciu;ulol de , compras de la industria químico-farmacéulica, como 

herramienta tilil)ara_ñeg~i~rpreC:ios y la mejor comprensión de la determinació~ de 

un pr~cio • d?~'n ·:~~~Í~ .. todos ellos conocimientos necesarios para ár~ de 

administraciclnde rc~:rs~~.en u~a empresa y la relación que guarda,n con el ár;a de 
-1:.·1 

Mercadotecnia YoVent;S, estos últimos enrocados como los iniciadores, ~n la mayoría 
'"¿~·: '·.:1~,~~ ·::' 

de las ocasiones, de las ideas d~~uevos art[culos o mercados, laplarieáéidn°de Objelivos 

de Venias (mediante u~ eJt~~¡~~~~ ~:r~~~~)?I~~ c~ales''~pe;~~ied~ir~~tame:te en la 
·;·,~~: :--}._~>·: ~¡}j' .. -·~·.: 

planeación de los ohjetivos de ~á,bricacióiír · · • 
. -.-.\ ~-~.. ':\~/{ /' ·:·:·, 

. ";'/ 

-_ - -- f.~2 
·~ ~~-~::~. 

-1~-=--·----;_~ 

En fin se ha hecho un. bosQ~~jÓ a g'ros~o modo d~ 'las .aclividades de control' 

administrativo en una emllre~. donde' J!O~ e1 momemt> se pres~nrM 1a riiayor parre de 
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las oponunidades de lrahajo para un QFB en la industria a diferencia de las áreas 

financiera~ donde aún son menores sus posihilidades de desarrollo, pero dehido a las 

e.'itrategias de glooalización económica y comercial, lo cual demanda cada vez más, en 

la industria químico-farmacéutica de personal con este tipo de conocimientos, reforzando 

con el tipo de formaci<ln académica que recihen sohrc todo los profesionistas de carreras 

científicas como la química-farmacéutica, se pueden obtener olras expectativas de 

desarrollo. 
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