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INTRODUCCION

Como en México. aligual que en muchos paises. el sector empresarial clasificado cormo Micro
y Pequefia Empresa es de suma importancia en el desarclle de a Econemia Nacional, Yo que del
total de las empresas mexicanas establecidas, mds del 35% perfenecen a este rubro, generando 1 de

cada 3 empleocs.

Durante 1995 el cleme de establecimientcs fue clarmante. resuliado de una crisis econdmica,
dende los empresas enfrentaron  los  mayores refos de su historio.  desconociendo métodos o
procedimientos que ayudasen a abrise camine a la supervivencia, que es el reto principat de estes

entes econémicos.

Algunas tendencios de cambioc que deberdén redlizar los Micro v Pequefias Empresas para
enfrentor algunos de  sus  problemas que las mantienen ol margen de 'a  competfividad, son
reestructurar  sus sistemas  productivos  y/o de servicio que aseguraron nuevos  niveles de

productividad de las mismas.

Estos son motivos suficientes pare considerar o la Planeacién  Estratégica como una
heromienta pora enfrentor omenczas e idendificar  ias oporiunidades  del medic ambiente vy asl

lograr la supervivencia de los entes econdmicos mdas importantes del sector indusirial.

En este contexto, he considerado relevante redfizar una investigacién de Pigneacion
Estratégica para el Sector Comercio por Menor de Productos Farmacéuticos [Farmacias),  dada la
imporfancia gue tiene este rubro en el desarolio econdmice det pais v asi mismo, a la problemética

que enfrentan en o actuaiidad.

La problematica se detectd a través de un Diagndsfico Infegral reaiizado con la metedologia
utiizade en el Pregrama de Apoyo a la Micro v Pequefia  Empresa de ia Facultad de Contaduria y
Adminisfracion de la Maxima Casa de Estudios v con el apove de g Asociacion de Farmacéuticos del

Distrito Federal y Arec Metropolitfana.

Por mencicnar algunos de los problemas que se enfrentan estos empresas, se pueden destacaor

las siguientes :



saumento de competencia

ecarencia de esirategios de mercado

scapacidad no aprovechada para brindar un meior servicio
scarencia de Infformacion financiera y contable

sbdjo volumen de compra

ealta rotacion de personai

nulag separacion y registro de gastos, costos. compras vy ventas.

Esta problemdatica se identifica a traves de yna investigacién de campo fomando como muestra 11

farmacias que solficitaron este diagndéstico.

Lo presente tfesis, fiene como objetive proponer estrategias para las Farmacias ya que se
conocieron sus problemas desde ef origen, v debide a la importancia de este sector en la economia
nacional y bienestar social, realizo una investigocién o fonde pare apovarlos y brindarles herramientas
acordes a sus necesidades que puedan aplicarse v entenderse por parte de los farmacéuticos que

sen la parte medular de la implantacién.

Con un segundo estudic de campo se obtendran  dates que ayuden a formular una
Planeacion Esfratégica de acverdo d las caracterisficas de la Farmacias. asi como el conecimiento
real de su  problemdtica detectade a través de un estudio infegral ¥ conseculivo de una primera

investigacidn realizada por un conunto de profesionales de cada drea estudiada

En este sentido, ef rabajo se desamoilard en el siguiente orden :
En of marco tedrico se presentard  un esguema general de g situacion de las  Micro y
Pequefias Empresas asi coma el del sector Farmacéutice, comespondientes o los capitulos primero vy

segundo,

En el tercer caopitule se fomardn los diversos conceptos de  la Planeacién Estratégica

Financiera, asi como su proceso.

Se identificardn en el cuarte capitule |las amenazas y oportunicdades del medio amblente

externo, asi comao su repercusion ante este Sector.



En el guinfo capituio se andlizarG el medio ambiente intemo ¢ fravés de ias herramientas de un
cuestionario cerrado, asi como un diagndstico global fomando como referencia @ los Farmacias que
participaron en el estudic que se realizéd en 1994, para poder asi identificar las fuerzas y debilidades

del Sector estudiado.

En el sexto capitule se anglizarén y evaluaran los varables oblerudas pora proseguir a la
creacion de estrategias.

Y en el Ultimo capltulo se evaluardn las estrategias propuestas para este sector,



i e no sabes a donde vas, después ningdn caming encontrards.,
Andnimo

CAPITULD

LAS MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS

1.- Aspectos Generales
La situacién  predominante en la economia Mexicona se caracteriza por factores
similares a los de cuaiquier pais en vias de Desarroilo, afeciondo a la octividad empresarial en escalas
diferentes, de ahi ja imporiancia de conocer & ambienie exdemnc para enfrentar camios inherentes o
la Orgonizacion, por o que mencionarermos algunos de estas factores:
« La Coniraccion, estancamiento o crecimiento muy ienfo del PIB.

+ Lo fendencia crecienie a la concentracidn del ingresc y o aumento de la pobreza.

+ Lo aceleracion del proceso de urbanizacién, producic de las migraciones Campo
Ciudad.

s La reduccidn del emplec en ios sectores estata! vy privado, acompafiado de un escaso
crecimiento sostenido del sector emprescarial que aumenta la concurrencia de la oferta para un
mercade que no crece,

« Lo oferia creciente de bienes importadas.

+ Decrecientes condicicnes de competencia para las MyPES,  disminuyendo su nivel de

productividad.



Para la economia nacional resulta de mayor importancia promover la inversion en la

Micro, Pequefia y Mediana Empresa, pues como ah tode el mundo, son las gue conceniran la mayar

propercion de empleo en el pais, en virlud gue sus efectos contramestaran ko negatividad de a
Econemia Naciongl,

£n lo mayoria de los cosos, las grandes empresas han pasade de ser Micro o Pequefias

Empresas a lo gue son acluaimente. gorantia que se fiene para proyectar su viabilidad.

De ahi la imporfancia que las politicas de desarrelio, proporcionen ias condiciones més
adecuadas, para que las disposiciones legales y el manejo econdmice se gjuste para crear un clima

adecuado que prevea y pravea la infraestructura necesaria para apoyar ai sector empresarial,

Ahora bien, ia estabilidad macroecondmica, los indices inficcionarios v la afluencia de
capifoles externos, son predmbules para el crecimiento def pais. que aunadeos a un ahorre infemo vy
la afraccién de inversiones, consolidardn la creacién de nuevas empresos,

No bosta con un crecimiento pora obtener garantias futuras en un pdis, el complemenio es sin
duda el desarrelio econdmico.

La pobreza, el desempleo, el reducido peder adgulsitive v la desigualdad en ka distribucion del
ingreso son pardmetros cuantitativos que se reflejan en la vida cofidiana, regulando el nivel de

desarolic econdmico.

Bl desorolle econdmico debe promover al desarollo social, pues no constituye un
verdodero progreso el hecho de que en un pais aumente los beneficios econbrmicos sin que la
poblacion completa se beneficie de esa situacién. Bl progrese social es ung  consecuencia del

crecimiento econdmico, ya que si el primero no se da. el crecimiento econdmico se hace frégil.

Sin embarge, en la economia mundial se observan con claridad tendencias hacia la
internacionalizocion, liberando el comercio intfermnacional con esquemas come el GATT y TLCAN  [entre
otros).

Esa evolucion tiene como resultado un proceso permanenie de reestructuracion industrial y de
reorganizacién direcliva, dingida o la conformacion de eskucturas preducioras més descentralizadas
y flexibles, s Micro y Pequenas Empresas pueden y deben tomar un rol impertante en este contexte,
gracias o su estructura y funcienalidad donde faciimente adapta los cambios sucitados en el extefior,

permite la integracién a este proceso.



En el México actual, el papst de lgs Micro y Pequefias Empresas cada vez es mds
importante, donde la participacién en la produccidn y el abastecimiento nacional han representado
avances econdmicos considerables, manifestandose a través de la balanza comercial: ademds. de ser

un elemento principal de una politica redistributiva del ingreso.

Se ha demostrado que los Micro y Peguefias Empresas, no soio pueden sobrevivir sin
protecciones interminables, sino que disponen de ciertas ventajas competditivas que le proporcionan su
propia condicién para colocarse en posiciones  de poder desplozar a cualguier empresa con

herramientas bien desarolladas para tal fin,

Para apoyer tode este esfuerzo de conservacién en el mercade. se hon firmado
convenios, programas, estralegias. etc., donde el objetivo central es el impulse vy apoye a las Micro,

Pequefias y Medianas Empresas.
A continuacion se describiran algunos de tos programdas de apoyo.

Programa de Fortalecimiento Financiero de las Uniones de Credito

Objetivo:

Apoyo o las Micro, Pequefics y Medianas Empresas. enfatizando en el financiomiento
apoyande  a su modemizacion, impulsdndolas o lg asociacién v o promaocién de su orientacion
exporiadora.

En lo que se refiere gl financiamiento, como las empresas presenian gran diversidad en tamafiao,
fipe de produccién, nivel de desarrolio y de ubicacion geogrdfica. el goblemo ha creado distinios
programdas que buscan atender fos necesidades particuiares de cada empresa.

Detras de la mayoria de estos programas existe una idec comuin “El crédito flexible, competitive
y oporfuno que permita la modernizacién de la empresa”,

[NAFIN: Mercado de Valores, marze1993, p. 5)

Ley de Fomento vy Proteccion de la Propiedad Industriat
Objetivo:



Contribuye a alentar ks inversion en provectos de alta tecnologia, asi como o facilitar Ia
adoplacién de acverdos que permitan elevar la eficiencia en retacién con las necesidades de cada
ampresa.

(NAFIN: Mercado de Valores, marzo 1993, p. 7)

Estrategias de Apoyo o la Plania Productiva Naciona!

Obijetivo:

aj Nuevo enfogue de desregulacion. Eiminar ef exceso de trédmites burocrdticeos,
consfituyéndose el comsejo para la dewegulacidn econdmica vy se fimé el ccuerdo para la
desreguiacion de la actividad empresarial, el cual faculta a SECOFI para llevar a cobao la revisién de
fedos os requisitos, trdmites v plozos que actualmente exigen ios dependencias v entidodes de
Administraciéon Piblica Federal en el establecimiento v operacién de las empresas, asi como la
creacion de estos.

b) Integracién de cadenas productivas. Frente a la apertura comercial se ampiid la
disponibilidad de insumos extranjeros de calidad v precio competitivos, por ello el gobiemo federdi se
ha propuesto un éxite en ki integracion de cadenas productivas con el respaldo de la gran industria a
fraves de la promocion de esquema de empresas integradoras.

c) Sustitucion de imporfacicnes. Este esquema es tonfo para integrar cadenas
productivas, como para obtener un diagndstice preciso de ks empresas que no han podido alcanzar
niveles competitivos.

{NAFIN: Mercado de Valores, marzo. 1996, p. 26 - 28)

Programa Nacional de Calidad vy Desarrciio de Techologia

Objefive:

Dado que ias empresas de menor escala requieren de una meijcra constante de sus productos Y
ampliar sus posibiidodes de inmovacion: y debide a su flexibilidad v capacided para adopiacidn, &
gobierme federal ha censiderado prioritaric redefinic sus estrategias con el propésite de hacerlos

compatibles con las demandaos del mercado.

Programa Nacional de Compras del Gobiemo
Objetivo:



Se aprovecharan ios compras del gobiemo para fortalecer a las MyPES. En el seno del grupo
de frabajo. para fal propdsito  se integré el Consejo Nacional de la micro. Pequefia y Mediana
Empresa, donde se han instrumentade algunas medidas de estmule a la porticipocién de las
ernpresas en la proveeduria del seclor publico; de taf forma, que estds adquisiciones  apoyen

directamente al Desarrolio industrial del pais.

Programa Secioriales de Promoclén

Obietlvo:

Se ha puesto en operaciones diversas instrumentos que nos permiten establecer progromas
sectorales para asegurar resutadas a corte plazo, se han instumentade programas que responden g

los requerimientos paculiares de diversos sectores de la economia.

Programa de Promocicon de Exportaciones

Obietivo:

Se busca estimular la competitividad de las exportaciones mexicanas y aprovechar los
oporfunidades de comercializacién que se abren con los ratados v convenios internacionales gue

nuestre pais ha fimado en los Gltimos diez afos.

Programa de Politica industrial y Comercio Exterior)

Chjetivo:

Conformar ¢ fravés de las acciones coordinadas con los sectores productives ¥ planta
productiva una competitividad a nivet internacional

|Los Pinos, mayo 08, 1994)

Programa de Apoyo @ Deudores [ADE)

Obsjetive:

Reesfructurar crédites bancarios & fravés de UDI's, herramientos ligadas a ko inflacion, por io
gue sus plazes estan definidos con certeza para cubrir la obligacion.

E! monto reestructurado asciende a $200.000 millones de pesos, lo gque significa un 90% del fota!
de la cartera, y de estos el 64% estan con UDI's,

(ECO: Televisa, Sepliembre 1996)



Programa NAFIN de Apoyo a la Micro, Pequefiay Mediana Empresa
Cbijefivos:

» Superar rezagoes en fas Micro, Pequehias y Medianas Empresas

+ Rearficular cadenas productivas

+ Fomentar el desamoflo regional

aj Programa exiracrdinano de capila! de riesgo. Mediante o capitalizacién de posives
por parte de lg banca v la apertura de recurscs. Permitiendo auxilior a empresas viables que estdn
sobreendeudadas hasta por el 24.5% de! capital social pagado sin exceder 45 miliones de pesos.

Las empresas objeto de este apoyo deberdn tener utilidad de operacion antes  del costo
financiero, pertenecer a la industia manuiacturera v tener potencial para exportar.

b) Programas de garantias. Cobertura del 50% de créditos normales para proyectos de
desarrolic tecrnoldgico v mejoramiento del medio ambiente, con ello se reduce significativamente las
reservas de capitalizacién que fiene que hacer el banco comercial,

c) Operaciones de primer oiso. NAFIN financiard proyectos de 32 ramas indusiriales que
favorezean el desamollo de proveedores vy la infegracién de cadenas productivas, con montos gue
fluctien de 2 a 50 millones pesos.

[ NAFIN: Nafinotas, abril 1996, p.27 y Mercado de Valores, Agosto 1996, p.15 /18)

Programa Nacional para Fropiciar e Uso de la informatica en los Procesos Productivos y
Administrafivos

Objefiver

Forentar ka cultura tecnologia para incrementar su competitividad. Programa sustraide de la
Alianza pare la Recuperacién Econémica.

[ Los Pinos, octubre 29, 1995)

Consejo Naciona! de la Micro, Pequeia y Mediana Empresa

Es el foro mas imperfante para el estudie, disefio v funcienamiento de ordenamienios y
mecanismos de promocién para este tipo de empresas. '

{ Los Pinos, mayo 09, 1995)

Pragrama Unico de Financiomiente ala Modemizacion Industrial | PROMIN }
Objetivo:



Facilitar el acceso a las Micro, Peguefias ¥ Medianas Empresas al financiamiento de la banca
de segundo piso, operandose por primers vez.

Se incluirdn las lineas globales v de comercio extenor para financiar la importacion de
maguinaria, equipo e insumos. asi parg apoyar a industrios generadoras de divisas.

{MNAFIN: Nafinotas, abril 1994 .27 vy Mercade de Valores, agesto 95 p 5)

financiamiento para la Infraestructura Bancaria

COhbjetlivo:

NAFIN pondra a disposicion de la banca comercidl. recurses a large plazo del Banco
inferamericanc de Desarrollo. para proyectos que eleven su productividad v eficiencia. Asi pedran
financiarse inversiones en sistemas de computo, capacitacién de personal, y cualguier oira actividad
tendiente a fortalecer la infraestiuctura de atencidén a las Micre, pecuefas y medionas emprasgs.

[NAFIN: Nafinotas, abrit 1994 0.27)

Apoyos Complementarios

NAFIN mantendrd sus servicios financieros a los bancos para la realizacion de sus operaciones
de banca de inversion, es decir se podrd apoyar & les bancos cuande necesiten un agente financiere
en una colocacién, o fortalecer sus tesorerias cuando requieran cierta cantidad de recursos.

[NAFIN: Nofinotas, abril 1994, ©.27)

Apoyos para Empresarios en Cartera Vencida det IMSS
Objetivo:
Ofrecer la cancelacion de créditos hasta 1991 v la condonacion de recargos £ard empresarios

cumplidos.
{El Economista, junio 13, 1996 p.31}

Apoyos ¢ fravés de Camaras y Asociaciones
Chietivo:
Resciver problemas de: capacidad econdmica. mercadotecnia, organizacién, tecnolegia v

capacitacion.

Ahora bien, la selucidn a la problemdtica en las Micro y Peqguefias Empresas, no radica

en el crédifo, ya que nommalmente este sector para safisfocer sus aclividades econdmicas se



encueniran sobre apalancadas, aun en fiempos mas dificiles subsisten acudiendo al mercado informal
de crédito lo que demuesira su viabilidad econdmica.

Ofra situacién que prevalece es la falta de difusion de estos apeyos que se mencionaron
para el empresario, consecuentemente no sabe g quién y dénde difigise para ser beneficiado,

forméndose el crevlo de apoyos cemados.

2.- Clasificacion

" Las Micro y Pequefas Empresas se definen come formas especificas de organizacion
econdémica en actividades agropecuarios, industriales, comerciales y de servicios gue combinan
capital de frabaic ¥ medios productivos para obtener un bien o servicic que se destinan a satisfacer
diversidad de necesidades en un sector de actividad determinade y en un mercadoe de
consumidores. En los distintos paises los criterios para esta definicién varion segin e nimero de

frabajadores, volumen de negocios, total de activos y del balance, y grado de independencia.

Las MyPES de subsistencia son aquellas sin capacidad de acumulacisn y se caracterizan
por ser inestobles v poseer moguinara y equipos de frabajo simple. que combinan le actividad
empresarial con las actividades del hogar, en la mayor parte de los casos el propietario comparie su
trabaje con sus subordinados u operarics. SU bajo nivel de acondicionamiento tecnolégico solo fiene
capacidad para sctisfacer una demanda de bienes y servicios en mercades reducidos v de bajo
poder adouisitive, coloctndese ast en un segmenio bajo que le limita o pesibiidad de un margen de

utiidad para su copitalizacion y amgiiacion.

Las MyPES de acumulacién son kas que ejercen una actividad productora gue les
genera un excedente que les permite la adecuacion de sus equipos, mantener el fivjo de produccion
que guarda relacidn con sus inventarios de materias primas y producto ferminado.

Estan en capacidad de competir en el mercadce intermo con algin nivel de calidad, disefo v
funcionalidad, generalmenie en segmentos de demandas insatisfechas por empresas medianas o
grandes, utilizan frabajo asalaricdo que rota mucho por las condiciones de cencentracidn v su bajo

nivel de calificocién técnica en el oficio.



En la estructura de las MyPES de acumulacidn, cabe diferenciar los de acumulacion
simple que tienen wn margen de ulilidad pero reducide. de ahi que su incorporacion de nuevas
fecnologias y procesos sed lenta. y por lo regular operan con cinco © menos frabajadores: las
empresas de acumuiacion ampiiada, que son mas dindmicas, tienen copacidad de modernizacion y
operan conh mdas de cinco frabajadores. En este nivel, los esfuerzos necesarios de cumento de
eficiencia y productividad deben estar orientados por enfoques especializados tante hacia aspectos

gerenciales, financieros, como tecnciégicos y de comercializacisn. " !

En México, la clasificacidn  de las Micro, Pequefias y Medionas Empresas la difunde
ptincipalmente |a Secretaria de Comercio vy Fomento Industrial. aungue cada auter establece
parameiros diferentes para su clasificacién.

SECOF, toma como base para clasificarias los siguientes dos pardmetros:

*  elvolumen de ias ventas anuales

* el numero de personal ocupado
Dicha clasificacidn fue publicada o través del diario oficial de io federacion el 03 de
diciembre de 1993, misma que en la actualidad esta vigente, vy es fa siguiente:

Micro emoresa, son ios peguefios negocios en cualguiera de sus cualro gires gue manejan un

mdximo de 900,000 pesos © su equivalente de ventas anuaies y ocupan hasta 15 personas.

Peguefias empresas. son determinadas por manejar como mdxime ¢ millones de ventas

anudles y ocupan hasta 100 personas.

Medignas empresqs, se clasifican por tener ventas anudles hasta 20 millones de pesos o su

equivaiente y ocupan hasta 250 personas.

Deniro de igs micro, pequenas v medianas empresas existe unag divisidén por sectores,

considerando los siguientes giros:

! NAFIN, BANCOMEX y UNAM. Seminaric intemacional: La Micre, Pequefa y Mediana Empresa.

México, mearzo &, 1993,
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Detalie de Establecimientos Nacionales por Divisién de Sectores

Divisitn por Sectores

Comercit 57%

Servicio 31% "M% 1% [ﬂ
Manufactura 11%

Construccibn 1% 3%

Fuente: SECGF
£ de la indi N ot por Rama de Actvrdad

Detalie de Micro Empresas Establecidas_por Divisién de Seciores

Divisién por Micro Empresas

Comercio 1,115  554%

Servicio 684 33.1%

Manufactura 239 11.5% ar]
‘.z

Total Nacional 93.5% L‘_‘ﬂ

Fusrte: NAFIN
ansos Evontmicos 1994

Detalie de Pequenas Empresas Establecidas por Divisién de Sectores

Divisién por Pequefias |

Comercio 56 56 0% Empresas 1\
Servicio 25 24.4% i
Manufactura 20 19 6% B!
anu A ;1}
Totaf Nacional 5.2% oo
25k

Fuente: NAFIN
Censos Econbmicos 1984

10



El  rubro Comercio es e mds importante, representando casi un 60% de los
establecimientos con actividad empresarial, inciuyende a las grandes empresas: de ahi la importancia
Econémica y Social que representa este Sector, ya que en las Micre y Pequenas Empresas resaltan de

iguat forma, parametros bdsiceos para socportar la importancia del Comercio.

ESTRATO NACIONAL
19890 1991 19982 1993 1994 Abr-95 *TMCA
[ESTABLECIMIENTOS

92,656 99685 101,446 99,279 97,996 97,516  8122% 393
18,685 20,279 19,885 18,633 18,070 17,210 14 33% 182
12,241 119,974 121,341 117,912 116,066 114,726  9555% 578
3,266 3,384 3,297 3,164 3,230 3,059 255% 256
2,386 2,427 2,367 2,270 2,347 2,268 190% 323

117,893 125765 127,006 123,346 121643 120,071 100% 11.54

IPERSONAL OCUPADO
384454 41238 415757 402224 394145 388117 12 34% 314
737,230 756650 TACBT0 696,195 673770 641,485 20 35% 175
SUB SECTOR 1,121,504 1,160,039 1,156,627 1,008419 1,067,024 030602 32 69% 488
EMEDIANA 512280 524447 510308 483040 506204 481,971  1520% 272
GRANDE 1635629 1,676,931 1,501,142 1,542,905 1,645,360 1,635,905 52 08% 385
TOTAL 3260603 3370417 3268167 3134364 3220497 3,152,426  100% 1144

Datos tomados desde 1583 al 1995
INEG!

Es esta gréfica se puede observar las variaciones cuaniitativas de las empresas gue conforman
la Economia Nacional, notandese la sustitucidn de Micro y Pequefias por las Potenciales Entidades
Econdmicas (frasnocionales) que han sido la amenaza principal del sector  estudiado en ki presente
fesis.

La relocién porcentual entre entes econdmicos y personal ocupadeo indica gue coda ver el

auvloempiec es mayer. es decir se incrementa la potencialidad de ser emprendedor de un negocio.

11
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3.- IMPORTANCIA

B papel que desempefia la Micro y Pequefia Empresa es importante o pesar que en

México no se le dé el impuiso para aicanzor el desarrollo logrado en olros paises.

Sin embargo, la composicion de la planta productiva naciondl esta integrada por més de un
96% de Micro y Pequehas Empresas, con una fase media de crecimiento anuglizado del 575 %:
aportando un 43% del producic representado en un 11% del PIB; factores relevantes y de suma

importancic.

En promedic, una Micre emplea a 9 frabajoderes, mientras fanto la Pequena 34 v lo
Mediana 131, representando ka importancia por el nimere de personal empleado asi como de sus
ingresos, ya que pueden utifizar més fuerza de frabojo por unidad de capitat invertide, contribuyendo
de rmanera mas efectiva a la problemdtica del desempleo, ya que incorporan desocupados o
semidesocupados a ia fuerza productiva del pais para  alentar el circulo de consumo por medic det
salaric percibido; ya que, aumentfando el nivel de los Ingresos de la poblacién, activan el mecanismo

del aghoro intermno.

Las Micro ¥ Pequefias Empresas se ubican en ciudades de cierfe tomafio en adelante, por o
que son de suma importancia en las urbes por el ndmere de establecimientos, per el capital invertido
que representan, &l valor de su preduccion por las materias primas que consuman, por el emples que
generan, por la capacidad de compra que brindan a o poblacién trabajadora a través de los
sueldos v salarfos: o que reactiva una economia aliciente a la mayoria de sus ocupantes.

Por to anterior, es necesario brindar avuda y estimulo con el fin de reducir fracasos ol maxdimae.

Lla siguente grdfica indice ke Tasa Media de Crecimiento de ias Pequefias y Micro empresas
respeclivamente. observandose nimercs negaiives en e avance econdmico, donde recaé la
problematica de nueshro sector estudiado, va gue adentro de -3.92 % se encuentran Formacias

cerradas por la falia de heramientes para enfrentar ia agresiva competencia.
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ESTRATO NACIONAL
ESTABLECHMIENTOS
D90 Dic-81 Dic-82 Dic-83 Dic-94 Feb-95 TMCA

PEGUENA

DF 24235 24684 23,669 22.279 21 208 21170 -2 67|
NALISCO 12254 14 008 13,830 13214 12793 12,754 077
MEXICO 41,093 12 088 12 5a8 12 350 12125 12,087 179
NUEVO LEON £.945 9.447 9583 9,286 9.030 9,009 014
GUANAJUATO 8116 8747 9.039 8517 8511 8,492 092
TOTAL 117,893 125.785 127,005 123,346 121.843 121 672 062]

MICROEMPRESA
D.F. £43 329 625511 605.472 556,607 536 360 526731 392
Luextco 494,772 509 081 484735 444888 434 204 428 167 28
JALISCO 284905 301,244 287 682 270,484 273815 273622 11
NUEVO LEON 251 299 257 935 251 756 236 2683 236 703 236 831 0
CHIHUAHUA 226818 231 738 232193 245 238 279,250 312464 6.
TOTAL 3268604 3370417 3286167 3134384 3220497 327 374 005
Fuente: INEGI

La disminucion de MicroEmpresas en relacion con el nimero total de los entes econdémicos es del 2%
en un periddo de cinco afos. paralelamente al personal scupado.

La concendracién de Mercade en el Valle De México, es cada vez mds grande por la rmigracion
campo, por lo tantg et consumo de cada Micro empresa va creciendo constantemente, sin embargo
Estados de la Replblica mantienen una tasa media de crecimiento con avances produchives que

permitan un desarrolio general a la pobiacién vy mds aun & la inversion.
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[ESTABLECIMIENTOS
Dic-50
D.F. 18,124
TOTAL 92,556
RELACION 20%
JALISCO
MEXICO
NUEVO LEON
GUANAJUATO
JPERSONAL OCUPADO
Dic-80
D.F. B4,545
OTAL 384,485
RELAGION 22%
Fte: INEG]

Dic-91

18,573
99,695
19%

Dic-91

86,820
412,389
21%

MICROEMPRESAS
Dic-82 Dic-93

17.942 17,087
101,446 99,279
18% 17%
10,794
8,994
7,264
7,008

MICROEMPRESAS

Dic-92

84,605
415,757
20%

DIC/e3

80,520
402,224
20%

Dic-94

16,359
97,996
17%

10,386
8,914
7.030
6,989

Dic-84

75,723
384,145
1%

Fah-95

16,285
98,018
17%

10,370
3,886
7.002
6,986

Feb.95

75,841
395,441
19%

TMCA

-2.12
1.15

-0.52,
333
0.61
123

TMCA

2.15

El cumento de fuentes de frabaio ha side en los Offimos  cinco ahios en forma negativa, es decir

gue su fosa media de crecimienio representa e 0.56%

Pequefias a nivel nacional.

Lo que indica, el cierre masivo de empresas. o debiidad de una politica que desarmolle lo

en Empresa Micro y -1.79% en Empresas

actividad empresarial, o carencia de productividad vy compelifividad a niveles intemacionales, etc.,

y s adicionamos los indices de desempleo acumulatfivos . nos reflejardn cifras alarmantes, que solo con

estratégias bien planteadas serdn un dlivio para muchas empresas y frabajadores.



PEQUENA EMPRESA
[ESTABLECIMIENTOS
Dic-8¢ Dic-91 Dic-92 DIC/s3 Dic-94 Feb-96 TMCA

D.F. 4,995 5,021 4,721 4291 4,056 4,021 -4 25;
TOTAL 19,885 20.27¢ 18,805 18,633 18,070 18,024 -175
RELACION 25% 25% 24% 23% 22% 22%

MEXICO 2245 2275 2,292 -1.9
JALISCO 2626 2,008 1,994 212
NUEVO LEON 1,584 1,541 1,549 -1.68
GUANAJUATO 1,258 1,273 1,258 -0.55|

iTMCA: Tasa media de crecimiento anuahzado.

PEQUENA EMPRESA
{PERSONAL OCUPADO
Dic-50 Dic-91 Dic-92 DICre3 Dic-94 Feb-85 TMCA
1D.F. 183,871 184,503 172,190 157,816 147,743 146,847 -4.
TOTAL 737,230 756,650 740,870 896,195 673,779 673,714 -1.7
RELACION 25% 24% 23% 23% 22% 22%

En ambaos sectores la entidad donde se alojan el mayor nomers de establecimientos es ef B.F,

desconcertante pancrama en virtud gue su tasg media de crecimiento indica -4.52

En los diferentes Estados donde la actividad empresarial es cada vez mayor, se calea la misma
situacién en la Pequena Empresa, pero las cifras indican el lado opuesto en las Micro Empresas, en
entidedes que concentran gran nimerc de problemas {desempleo, deficiencia en la distibucien del

ingreso, pobrezal, esperanza econdémica que se debe alimeniarse para fa florficacion de resultados
optimos.



4- CARACTERISTICAS

Las caracterisficas de las Micro y Pequefia Empresas  estén sujetas a varios tactores.

principaimente intemos. Los cuales analizaremos aigunos de estos datos:

Las Micro Empresas contemplan cifras como:
85% son de tipo familiqr

52% se encuentran ubicadas en locales propios
£3% tienen estudios de secundaria ¢ menos
20% aplicon sus propios recursos

51% fienen seis afios o mds de operar

88% son administrados por sus propietarios

77% llevan regisiros contables

Las Pequefias Empresas contemplan cifras como:
56% soh de tipo familiar

40% se encueniran ubicadas en locales propios
§2% tienen estudios profesionales

75% aplican sus propios recursos

80% Yienen seis anos o mds de operar

57% son administrados por sus propietarios

98% levan registros contables

Adermndas podemos enunciar ofras caracteristicas a fines de estas, como las siguienies:
‘... Bl papel de a mujer como empresaria es tfrascendental, ya gue una de cuatro empresarios
es de sexo femeninc. Lo edad promedic de los empresarios es de 35 afios.

En ias Micro el promedio es de 36 a 40 afios. mieniras en kas Peguedias es de 31 a 35 ahos™ ¢

2 NAFIN: Mercado de Valores, mzo, 1995, p. 32/40)
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A medida que uno se adentra a las empresas, pueden enumerar diversos elementos
gue caracterizan su esfruciurag denfro de  este  tipo de empresas, ahora bien describiremos

situaciones comunes en foda Micre v Pequeha Empresa:

Lo mayor de las veces, es contratado un profesionista externo para llevar los registros
contables gue solo son usados para fines fiscales y he para una toma de decisiones acertada, el

motivo es la falta de formacion para anclizar Estados Financieros

La maycria de los emprescrios operan con una mentadlidad que ne busca e desarroile

de la empresa, sine exciusivamente la supervivencia a corto plazo.

Generaimente, el drea de mayor conflicto es la Administracion, formada por miembros
de la misma familia con diferentes contextos v fines administrafives, y cuando existe deficiencia, todos

los problemas de la empresa se hacen pocos visibles hasta tener consecuencias nocivas.

El control de costos es una caracteristica notoriamente deficiente de las Micro y
Pequefias Empresas, donde se hace muy dificil conocer la rentabilidad de cada linea de productos,

asi como la evaluacion de un sistema productivo eficaz vy eficiente.

Las eshrategias de mercadotecnia son pocas sélidos, la falta de promocidn es una
caracteristica fundomental, considerada come una de las causas principales de mortalidad.  Los
cambios de mercado no son detectado y adaptados comectamente por la adminisiracion, uno de
los facteores que influye a esta circunstancia es i carencia de una fuerza de ventas . ya que resulta
muy costoso tener vendedores por el precio a pagarles. Esta situacion hace que el empresario asuma
esa responsabilidad, no pudiendo dedicare iempo o cada aclividad que desempeha.  tomando el

Adjetive de "lFHombre Orguesta™.

Por su estructura, la Micro y Pequefia Empresa tiene una sere de ventojas que deben ser
aprovechadas ol méxime, se deben considerar para cuniquier estrategia Ggue lomen, enfatizande en

cada una de elias para el iogro de sus objefives, y mejor aun, ia supervivencia en el mercado.
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Algunas de estas ventajas son: 3
« gran capacidad para utilizar adecuadamente el recurso humano
e disposicidn de oportunidades en el mercado
* posee elevada capacidad de adaptacién o los combios
« faciita una mejor dishibucidn del ingreso o los segmentos bajos de la poblacién
« flexibiidad y capacidad de satisfacer demandas de consumo intema y def sector piblice
& Fexibiidad para et manejo de costos frente a las escalas de produccitn

En contraparte, la problematica enconirada en la Micro y Pequefia  Empresa no es
particular de uno sola dreqa, la interrelacion de cada falla o debifidod leve a muchas empresas o
fracasos de diversas indoles, que van desde una venta frustrada. produccién sin calidad, pérdidas
financieras, hasta la quiebra.

Circunstancias que dieron origen al Programa de Apoyo o la Micro y Pequefia Empresa
de la Facultad de Contaduria v Administracién, que apoya a este sector brindandeo uwn servicio

gratuite. confiable y confidencicl a toda empresa que solicite el diagndstico integrat.

El propdsito del diagnastico es detectar la problemética, brindar probables altermnativas
y dar seguimiente a la ejecucion de lo planteado.

la problemdtica lo podemos sustroer del entome v de la esftuctura misma de o
organizacion, de ahi que no todas las empresas tienen igual actividad, producto a comercializar, fipos
de clientes, etc. al igual que no poseen el mismo problema y por ende el mismo tratamiento; pero, ka
metodologia si es la misma.

A fravés de esle programa, se detectaron problemas universales. aue a continuacion se

describirdn gigunos de ellos:

Problemdatica det Area Administrafiva
» carecen de cullura organizacionai
« mentalidad a corte plazo

« desconocimiento de los requerimientos administratives para formalizer un negocio

3 NAFIN: Mercade de Valores, marzo 1993, p.14/18
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» ylifiracién del sistemas eperatives y administrativos rudimentarios

» confratacién y seleccidn de personal en forma empirica

= falta de capacitacion al personat

« inadecuada delimitacion de funciones y responsabilidades

» inexistencia de manuales, politicas, objetivos. metas y procedimientos en forma escrita
« rabagjo individualista del empresario {hombre orquesia)

« falla de liderazge

Problemdtica del Areg Mercadaldgica
» nosatisface las necesidades del cliente
» descuido de asuntos bdsico: mercade, calidad y precic
+ compelencio infemacionat

» nadecuada determinacion del precio de venta

politicas de ventas ne definidas

falta de promeocion de sus productos

« dificil acceso y falta de irformacidn sobre aclividades y competideres

restingida participacion en los mercadoes de exporacion
+ poco conocimiento de las caracteristicas de los consumidores vy clientes

& nose conocen los necesidades o deseos del mercado

falta de deteccion de los consumidores potenciales

s reguerimientos crecientes del mercado

Problemdtica del Area Praductiva
+ aifos indices de capacidad ne aprovechada & ia instalada
» no tiene acceso al tecnologia de punta
s escasez de mano de obra cailificada

+« escasa cultura tecnoldgica y rasistencia o la incorporacidn tecnolagica

*

obsolescencia de maguingria y equipo
+ limitacion de recursos para innovar lecnologia
+ desvincylacién con ceniros de investigacion y desarrollo tecnolégico

+ escasa utilizocion de servicios de consultoria vy especialistas

13
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fotta de difusion v aprovechamiento de normas v patentes
lirmitadoe fluje de informacién técnica especializada

bajos niveles de productividad y competfitividad
inadecuada seleccion de materia prima

oobre contrel de calidad

técnicas y procesos de produccion obsolefos

fimitadas condiciones de seguridad e higiene

falta de especializacion

cbastecimientos costosos

falta de estudios de preinversion

Problemdtica del Areq Financiera

carencia de mecamismos de créditos apropiados, dgiles, suficientes y oportunos
lirmitaciones de acceso a ia obiencidn del crédita

inadecuado control financiere y administrativo

escasez de bienes de capifal

escasez de recursos técnices, materiales y financieros

mata planeacién y control de actividades

foita de programacidn y proyeccién [Presupuesios)

debilidad administrativa en las comptras

Carencia de confral eficiente de inveniarios

débil pcder'de negeociacion en el entomo financiers

costosos los plazos de cobranzas

realizacién de inversiones improductivas

adauisicidn de volimenes menores, que ccammean un  costo mayor
confraccidn econdmica

excesiva regulacion

resistencia a la asesoria externa

inadecuado manejo de aspectos contfables y financieros
desconocimiento del manejo vy ulllidad de los Estado Financieros
Informacidn financiera utilizada selamente para fines fiscales
burocracia excesiva en framites

debilidad politica, gremial y social

20
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Por lo aque podemos concluir de la importancia de las Micro y Pequefias Empresas en
mspectos econdmicos, pere mds ain. el de apoyar eficaz v eficientemente a este sector tan

desprotegide vy necesitado de hemrarnientas Ulites que evitardn su fracaso.

21
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Si nesotros sabemos lo que somos y como somos, podemos ver en que direccidn vamos pard no errar huestro
camino: Perc i, Come consecuencia ocure una menlira inacepteble, tendremos que realizar un cambio oportuno.
Abrcham Lincoin

CAPITULC Il

SITUACION ACTUAL DE LAS FARMACIAS EN EL D.F.

1.- ASPECTOS GENERALES

Lo crientacion empresarial burocrdtica enmorcadg de leyes, poiiticas indusiriales, tramites
administratives, acuerdos ¥ regtamentos interncs de cada dependencia, dificultan el procese de
emprender ung empresa ¥y mds aon el de consolidar industrias vy cornercios, que se encuentran
navegando sin rumbo, donde lo competitividad  es la variable que marca el peligro de miles de
empresas que se enifrentan a un mercado ablerto fleno de alternativas gue se ajusian a cada

consumidor.

Por lo anterior s necesario contar con un empresariagde nacional sdlido v eficaz que pueda
generar una estruciura propia que constiiuya la base de un desorolle industrial capaz de responder a
las necesidades nacionales vy aprovechar las innovaciones mundiales a fravés de  “Firmas
Intemacionales” dorkle el objefive principal debe de ser el apoyoe e infercambic empresarial pare
fomentar un bienestar econdmico, y no ka competencia dedleal pare acaparar mercados y abatir

empresas nacionales.

Este ambiente desolador ha llegadc o ia mayor parfe de Empresas Mexicanas, afectando
noferiamente a la Micro v Peguefias Empresas. Donde cadenas productivas en su totalidad, hon
reflejado el impacio financiero de eventos Macroeconomicos gue reflejon consecuencias desde el

productor hasta ef comerciatizador de bienes y servicios.
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La importancia de apovyar a todo sector empresarial es de suma importancia, sin imporiar su

actividad ya que en tiempos dificites, cualquier apoyo es tfrascendental para ia vida de la Empresc.

Ei proposito de aesta tesis es el de apovar a el sector Farmacéutico principalmente, brindando
estrategias al dltimo eslabén de esto Cadena Econdmica donde se encvuentran "Las Famacias”,

enfatizando en éstas por ser las que mas han resentido la competitividad vy ta crisis econdmica,

Para tal fin, es necesaric conocer su situacion actual y el ambiente que ias rodeq, para cubrir
estos aspectos se formaron datos del "Proyecto Especial de Diagnéstico a Farmacias del Distrito Federal
y Zona Metropolitana” redlizado en Septiembre de 1996 por la Universidad Nacional Auténoma de

México a trovés de la Faculted de Contaduria y Administracion.

E! obietivo del proyecfo fue determinar ia Situacion Actuat de las Farmacias, por medio de un
Diagndstico Integral a fin de detectar sus fortalezas y debilidades para brindar attermnativas de solucidn,

Lla muestra fueren 11 Farmecias que  quisieron someferse o este Diagndstico que
comprenderian las dreas de Mercadotecnia ., Crganizacion y Recursos Humanos  y Cendrol Intemo
{comprendiendo las dreas de Contabilidad - Fiscal - Finanzas) participande diagnosticadores v
asesores.

Las técnicas que se ufilizaron fueron el levantamiento de informacién a fravés de entrevistas,
observacidn directa e investigacién documental. Asi mismo para el andlisis de la informacién se lomé
la Metedelogia del Diagnostico Integral del Programa de Apoyo a la Micre ¥ Pequefia Empresa de

esia Facultad.

Los resultodos de este proyecte - investigacion se describen a continuacion, enfatizande en su

problematica de las Famacias diagnosticadas.

2.- ANTECEDENTES
Bl 100% de las farmacias son consideras Micre Empresas de acuerdo a los pardmetros regidos
por SECOF! y la administracion es llevada por el Dueho, considerdndole como el Hombre Crquesta,

sin embargo el 82% de los cases es apoyado por su Esposa,  formandose una empresa Familiar.
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Asi mismo, todgs se encuentran registradas hacendariamente como Personas Fisicas, sin
embargo con diferentes obligaciones fiscales por la emdnea inscripeicn fributaria, es deckr, algunos se

encueniran bajo el Régimen Simplificado, ofras bajo el esquema con Actividad Empresarial.

Lo anfigledad de las farmacias es una fortadleza pues se observa una mayoria de 10 anos de

servicios.

El 73% de los propietarios de los Farmacias, al iniciar su negocio ya tenian un conocimiento
previo sobre el gire, de manerg directa o indirecia.

El 55% de tas Farmacias cuentan con un local proplo, mientras que €l 45% lo tiene que arrendar
afectando considerablemente su fiujo de efective,

El origen del capital pora instalar  su empresa es diverso, yo  que un 36% proviene del ahorro
fomiliar provenlente de ofra actividad: e 27% de los cosos, el capital gue se invitié fug fruto de la
liguidacion de su frabgjo y por Olimo el 37% por diverses préstamos {bancarie, familiar, agiotista o por
regalo}.

El precio de los productos higiénicos es establecido empiricamente mieniras tanfo el precio de
los medicamentos es regulado  por los distribuideres considerdndose como 20% de utilidad sobre el
precio maxime al pUblico ; orgen de los problemas financieros que aquejan a todas las famacias
diagnosticadas.

3.- DIAGNOSTICO MERCADOLOGICO

Se dividira este ondlisis en  su historial de sus ventas vy posteriormente se presentard la

problematica que se detectd an eta drea de investigacién.

El 100% de la Farmacias no reatiza un prondstice de sus ventas, lo cud orila al descenocimiento
del ciclo de un preducto o bien de una finea de productos.

Ef 82% llevan registras de sus ventas en forma empirica desde dos afos atras por lo cual delimita
lat visén del problema de ld caida de los ventas, yo que todas aguejan una disminucian drdstica en sus
ingresos. '

Existe uno gran variabilidod en los mdrgenes de ulilidad que les permiten obtener los

distibuidores de medicinas, por lo que no se pudieron detectar los productos que son mdés rentables.
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£n cuento o w plaza podemos identificor gue los caractenisticas de sus cfientes se concentran
en un 75% en mujeres, ya sean amas de casa ¢ empleados. La ubicacion de este sector es por que
viven cerca o trabaian por el rumbo ; identificandose come hdbitos de consumo en compras de
urgencia o de pase y sélo compran to necesario.

En cuantfo @ su ubicacién el 82% de las Farmacias estan ubicadas en zonas que le favorecen,
va sea cerca de una ascuela, vnidad hobitacional o avenida. Mientras el resto son identificadas para

la venia de abarrotes por el nivel socic econdmico, competencia y ubicacién de las mismas farmacias.

E! totat de ks famaocias diognosticadas se encueniran en zonds populares, con un nivel socic
econémico media baja o baja.

Su fuerza de venlas se concentra con un empleada remunerado v con el apoyo de un

famifiar, definiendo sus tareas en la atencién al cliente, sin embargo el tolal de fos negocios ne

cuentan con el personal capacitado para realizar corectomente |a labor de atencidn al pohco

En e aspecto de promocitn y publicidad, el 82% de ias famaocias no uliliza medios
publicitarios para darse a conocer, debide a las malas experiencios gue han tenido por ia folta de
planeacién y visién,

Bl 100% requiere de orentacion para aprovechar los folietos medicinales que les proporciona los
distribuidores, y solo un 27% de las farmacios  anuncia los descuentos que tienen en el momento a

fravés de carfulinas.

£n todas kos farmacias se observd lo siguiente :

E | precio de ias medicings son confroladas por ef gobierno auncdo al laboratoric que dicta los
costos de los medicamentos: el precio de las farmac - s es fijade por el distibuidor, sefaldandole el
porceniaje filo de ganancia para cada articulo ; dependiendo del distribuider varia ia frecuencia en
que son enhtegadas las nuevas fistas de precios con los precios djustados, provocando el
desconocimiantic del precic real y repercufiendo en los ulilidod de coada preducio ya gue o

compraro es manejodo el nuevo precio.
La problemdtica gue asecha a este sector es el siguiente :

Falia de prondsticos de venias
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Cado linea de producto [ incluse los mismos ariicuios) fienen su propio dclo de vida,
delinedndolo los causas armblentales externas. como temporadas navidefias, esfaciones climdficas.
efe. por o que hay que definir que articulos se consumirdn en esas fechas en especifico para disminuic
costos de almacenamiento. detericros de articules, caducidad de medicamentos, etc., que al mismo

tiempo tendrén como consecuencias un buen servicio af pUblico.

onejo inade & promodciones dia vent
Los descuentos brindados por los distibuidores y/o faboratorios en los medicamentos, no son
repercutidos en el pracio al consumidar, es declr, se foma comoe ganancia extra.  Sin embarge las
utilidades que se determinan no son reales ya que falton  disminuires los gastos de operacidn.

La folta de promociones aunade a la carencia de medios publicitarios motivan a que el
consumidor recura a los Codenas Farmocéuticas, Ya que los Farmacios fienen conocimiento parcic
de sus clientes, no permifiéndoles proporcionar la atencidon completa y la promocion adecuada al
perfil de sus consumidores.

Ya que no logran aumentar sus venfos por. no ulilizan una pubiicidad agresiva. no dan o
conocer sus descuentos, no presentan adecuadamente sus productes, ne cuenfan con la dislribucidn

necesdria para brindar un buen servicio.

Comunicacién indirecto con et proveedor

Toda requisicidn de mercancia se realiza g fravés del distribuidor, desconociendo toda pofitico
de venta que brinden sus proveedores (laboratorios).

la incomunicacion  provoco el desconocimiento de sisfernas benéficos por pare det
laboraterio para las Farmacias. como por ejemplo o devolucidn de medicamentos préximos o
cadycarse, evitGndose la pérdida tolal de los mismos v los problemas que aoarean su destruccion.

£l surfide de las medicinas es en peribdos muy breves y cordinuos [diario). con volimenes muy

bajos que no permiten hacer negociaciones con los distibuidores o fin de obtener mejores precios.

mengra de competidores potenciales dengs
La aperfura de negocios enfocades a brindar un mejor servicio, precio v calidad en sus
producios aumenia  cado vez mds, va que ko criss econdmico ceorea o 1os consuridores a buscar

altemativas donde el gasto famifiar no sea golpeade drasticamente, por lo cual ia rentabilidad de este
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tino de Comercios con precios de mayoree de medicamentos torme una importancio frascendentat en
la competencia de los Negocios por mener de productos farmacéuticos.
Yda gue la cadenas comerciales pueden obfener descuentos por volumen de compra vy solicitar

productos via Modem, mientras gue las farmacias ne pueden ser compettivos,

Espacio insyficiente pare poder exhibir los productos

El drea de rabajo donde se labora diariamente, es en muchas veces improvisade dentro de Ig
casa del propietario, por lo cudi sus dimensiones son reducidas que aunados a una mala disiribucion
de los productos y dreas de irabgjo representan poca abtaccidn al consumider, ademds de

satvaguardar deficienternente sus actives.

factores Macroecondmicos

Debido a cousas econdmicos nociondles, come 1o inflacidn, la recesién 1eflejado an el poder
adauisitivo de o poblacion, los ventas hon disminuide  considerablemente aunade o g falia de

fibertad para participar en la fijacion de precios.

4.- DIAGNOSTICO ADMINISTRATIVO

Dentro de la organizocién v la administracion de recursos humanos podemos sefalar el

panorama que les rodea,

El personal remunerdo o no, frabgja empiicamente sin ningdn procedimiento o mefodologic,
dificultando i supervisidn y confrol de las operaciones de la empresa.

El 160% de los casas no se fiene bien definida la misién del negocio v su objetive esta crientado
hacia el lado del comercio mas que de servicio, .

En el 81% de jos farmacias, se han enconirade una supervision deficienfe, por 1o que los
empleados traicionan la confianza cuande ne los supervisan estrechamente, asi mismo las personas no
realizan sus funciones corespondientes ya que no existen métodos de frabajo ni control que faciliten

la supervision det negocio en marcha.

Se encontrd gue el tipo de liderazgo es fradicionalista vy con una comunicacién infema informail

[ por el pequeno nimere de personal} vla falta de confianza de los duefios hacia jos emplecdes .
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Los problemas de comunicacidn se reflejan de igual manera hacia el exterior, entre los
farmacéuticos v distribuidores ya que su comunicacion es estrecha impidiendo tener una  vision del

medio ambiente exterior.

La problematica detectada en ef dres de organizacidn y administracion de recursos humanos

es la siguiente ;

Mentalidad ¢ Corte Piarg
La mayor parte de los propletarios de Famuacias fienen una visitn y mentalidad a corto plazo,

estaneande su planeacidn y proyectes administrativos con miras de solo permanecer en el mercade vy

no el de desaroliarse A niveles competifivos.

Falt opacitacion técnica v adminjstrativa

El sistema empleado para administrar cada formacia es fotalmente empirico, basade a fravés
de la experencia, al igual, gue sus conocimientos técnicos los cuales se adquirieron a través del
tiempo, ya que el propietario alguna vez fue encargade o frabajador de una Farmacia donde solo
prestaba sus servicios.,

Dea ahf que ld accidn emprendedora inicié y formaron su propio negecio basdndose solo en
los conocimientos adquiridos por trabajar en esta rama.

Por ende, lo falta de capacitacion es el reten para impulsar ol Comercie. Ademds. de necesitar

cierta copacitacion ef personal que fiene coda negecio famacéutico.

Confratacion y seleccion de personal en forma empirica

&l promedio que emplea cada farmacia es de und persona, la cual es contratada q través de
recomendaciones fuera del contexto farmacéutice, por lo que su seleccidn es imitadao.

Ef suelde percibido por empleado oscila entre el Salario Minme Vigente aproximadomente, v
con un horaro comide de 10 a 12 horos of ida, foctores que justifican ol alta rotacién de personal.

Ingdecuada delimitacion de responsabilidades v funciones
E propietaro define las actividades por hacer conforme el transcurso del dia. conviertiéndose
en el "Hombre Crquesta” ya que toma o su empleade come comodin;  aungque, comiinmenfe es

apoyado por miembros de su familia.

28



29

La carencia de responsabiidades ocasiona un derame de niveles productives, ya que tedo
esta en funcién al ambiente exteme e infemo que vive la Farmacia y en paralelo g la vida propia det

propietario.

5.- DIAGNOSTICO DEL. CONTROL INTERNO

Adeniro de este concepto se engloban las dreas de contabilidad, fiscal y finanzas, debido ¢ la
magnitud de operacionas dentro de las farmacias se decidid amalgamar esta estructura de Controles,

de ahi que se presenta el andlisis detallado y su problematica en un solo concepto de control intemo.

Bl ?1% de o farmacias no separan los gastos familiores v los del negacio, descanocienda su
margen de utllidad y la varabilidad de sus gastes.

El 21% de lo farmacias no hace distincidn entre costos, gastos y ulllidades, provocando el
desconocimiento de su costo real.

Bl 73% de ki farmacias no llevan ningin contre! diario de sus ventas y comgras.

£l 63% no ulilizo su cuenta bancaria pare el pogo o proveedores, salvoguardando el efectivo
de forma deficiente.

Bl 81% observan la caducidad de sus productos en forma ocular, en virud que se levanta un
inventario al afe.

El 100% de ias formacias ne separan los ingresos por linea de producio, por lo gue se desconoce
i renfabifidad.

El 91% desconoce las polificas de sus proveedores.

En el aspecto fiscal, et 82% de los Contaderes Piblicos sole realizan declaraciones, sin ningdn
apoyo de parte de ellos para ks bueng administrackén de su negocio.

Ninguna tfarmacia verfica los requisitos fiscales en sus compras y gastos, por lo cual no se
pueden deducir de los impuestos pagados.

El 91% ne notfifica o SHCP la destruccidn de medicamentos ya caducos para réalizcr la
deduccion cerrespondiente, de acuerdo al ariculo 41 del Reglaments de ia tey del mpueaste sabre
ia Renta, haciendo referencia de las reglas  para poder efectuar la destruccion ¢ donacion de ias

mercancias gue hubieran perdide su valor,
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En el aspecio financiero, el 82% de ias famacios carecen de informacién financiera bésica, de
igual modo no se analiza ka informacién oresentada (informacién Financiera o fiscal} para una buena
toma de decisiones aligual de la carencia de proyecciones y presupuestos.

Las devoluciones de medicamentos se reciizan o fravés de notas de crédito que se bonifican

en 15 dias después del page. por lo que se ven afectades financieramente .
ta problemdtica se puede englobar en 10 sigulente :

Falta de control en inventarios
La diversidad de productos gue manejan es tan grande como al igual el coste de cada una,

por lo gue se debe detener un adecuado confrol en todo articulo, existen medicamentos de especial
cuidado, por lo que debe de tener un ambiente propicio para su conservacion, ademds de contar

con uninventario que clasifique cada tipe de producto que permila uh conirol eficaz v eficiente.

Por lo general, cada Farmacia levanta inventario una vez al afic considerando  precio, unidad vy
fecha de caducidad, por 1o que en la mayoria de los casos no se defectan los medicamentos
proximos a coducarse para anular pérdidas financiergs, que al misme tiempo nos permitaran ia
elaboracién de promociones o bien ia deduccidn correspondiente en pegos de impuestos.

Todas estas medidas, no se reafizan por motivos de desconocimiento y faifa de tiempo, pues
maneion aproximadamente 5,000 productos diferentes, lo que hace brumose un control adecuado
de los inventarios. Sin embargo, la mayoria de las farmacias cuentan con sistemas de codmputo que no

son explotados por falta de conocimienios y orientacion.

Ola medida hegativa que conlleva el nulo control de inventarios, es la faita de  informacion
para respaldar cualquier siniestro, (robo, asalto, incendio) las Aseguradoras ne se hacen responsables

de evenifo fortuitos por la carencia de registros, provocando pérdidas financieras considerables.

Desconecimiente de Fuentes de Finonciamienio

La reclizacién de ventas es de Confado y el pago @ proveedores es a Credito. ventaja que
debe ser ulitizada para el financiamiento del negocio.

El financiamiento a través de estotegios, pueden funcionar si se fiene proyeciodos y
conirolados todas 1os actividades inherentes al negocio, suprimiendo la aiferncfive de un préstame

bancario que ocasionaria franstornes financieros impredecibles, adicionadogl desconociemienta de
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los fuentes de financiamiento parc analizardas cada una de ellas para una comecta toma de

deciiones,

Poco volumen de compra

El sistema de compras se basa en los pedidos de los consumidores o de los minimos que se
establecen empiicomente vy sin ninguna regulacion por  condiciones externas que afecten la
demandd.

Esto trae como consecuencia un aito costo financiero por comprar en volimenes muy baijos,
{por unidad o pleza) descartando cuaiguier descuento por volumen de compra y ser descartado
como cliente principal de ios proveedores que aunado a una buena trayectona encontrariamos

promociones repercutidas a ios precios ya negociados.

Carencia de informacion financierg

A pesar de contar con profesionistas externos que Hlevan lo concemiente a la materia de fiscal,
la informacidn contable v financiera no es eloborada, anafizads y  difundida a los propietarios,
careciendo de heramientas para una toma de decisiones o simplemente para analizar la rentabllidad
€ inversion de sus negocios.

La carencic de este hpe de informacién se  bosa en la nula capacitacidn por parte del
propietaric para conocer cuantitativamente y objetivamente la evolucién de su negecio.

Las fuentes de informacidn no son conservadas, solo se mitan o darle ol Asesor externo fodo
tipo de documentacidn sin procurar si relnen los requisitos fiscales.

La carencia de capacitacidén ha propiciade que ai Asesor se le vea desde una perspectiva de
Administrador, en virtud gue toma decisiones fiscales/financieras inherenies at funcionamiento del

negocio,

Asesoria deficiente de su Fiscalista

Un porcentdje representative de farmacias, no se encuentran debidamente registradas con
claves acfivas fiscales acordes a sus caracteristicas y necesidades, por lo  tanto, las  asesorias o
servicios fiscales se limitan en la presentacion de declaraciones v no de una crientacién o mejorar su
situacion fiscal y financiera.

Donde ef apovo, e5 una funcién gjena det Asesor.

Deficiente salvoguorda del Active
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Como se menciond, la distribuciéon del  local es ingpropiada provecande  la custodia de
activos deficientemente, es el caso de lo "Caja” donde se encuenira en primer plano, es decir, la caja
es 1o primere que une chserva y posteriormente ios producios gue comercialize, propiciondo  robos,
asallos, hurlos, ete. que perjudican ka sifuacion financiera del negocio.

Par olta parte, la inulilizacion de cuentas bancarias propicia af negocio de ser victima de
vanddlismo, la razén de no usara  es la nula divisién de funciones, ya que el propietaric foma o

posiura de "Hombre orquesia’™

Falla de contral para el pago a prove: H

El propietarioc no planea los pagos a redlizar a los proveedores. la venta del dia anterior la
ufifiza para pagarle al distibuidor facturas de dos semanas anteriores. Ademds, gue el distribuidor
determina 1o factura @ cobrar mientras que e propietaric "gjusia” les saldos boncarios pare poder

pagar la suma.

Presiones fiscales y burocraticas

B terrorsmo fiscal ha sucumbide este sector, ef cual han tomado medidas que cteran a los
propietarios sin justificacién alguna, erogande mdés impuestos de los que estan obligados, buscando
Asesores capaces de disminuir lg suma pagada por concepte de impuestos, llevandolas a percibir uno
renfabilidad minima.

sconocen |g rentabilida rlinea de cto
La nula separacién de ingresos derivados de las venias por linea de producios ocasiona la
poca visibiidad de la rentabilidad del negocio. es deck, si se obfienen mds ingresos por la venta de

ariculos higiénicos, el cambio de girc le beneficiaria yo que satisface una necesidad del consumidor.

No se defimitan los gastos de la enfidad

Como en la mayoria de las MyPES, el gasto familiar va conjuntamente con el gasto Empresarial,
desconociendo su rendimiento,

Bt 91% de las Famacias estudiadas mostraran una falta de distincién entre los recurses v gastos
en forma independiente, lo gue conlleva a desconocer la situacién confable v financiera de cada

uha de ellas,

Desconocimiento de costos
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Ninguna de las farmacias estudiadas obtienen sus costos de operaciéan, para conocer y ebtener
la rentabilidad planeada acorde a sus necesidades, que las llevardn a la compehtividad con precios
bajos.

La distincion enfre el coste v el gasto de cada negocio resulia dificil para el propietano por la

falta de capacitacion.

Come debiidades encontramos gue no fiene identificados los objetives, ast como su mision
empresarial lo gue su situacion se encuenira a la deriva de cualguier cambio o situacidn del entorno.
Ahora bien la carencia de un manual de procedimientos debilita mds aon la situacion por fa

que estdn pasando.

6.- IMPORTANCIA DE UN COMERCIO FARMACEUTICO

La importancia que permanezcan las farmacias en el mercado, va maos alld de abrir un
neqocic o empresa. as el apova global gue se le dé a cada uno de estos entes econdmicaos. Las
farmacias son un chjeto de apoyo, pues son unos de los suministro de salud que fodos los mexicanos
tenemos derecho consfitucional.

Su impertancia ne sole es econdmica, también es de salud, pues recummos a estas  por el

servicia indispensable que brindan a la comunidad.
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ESTRATO DELEGACIONAL

Personal

Comercios Qcupado
DISTRITO FEDERAL 4,039 100% 12,197 100%
AZCAPOTZALCO 214 4.3% 794 6.5%
COYOACAN 275 58% 8480 5 5%
CUAJIMALPA DE MORELOS 48 1.0% 84 0.7%
GUSTAVO A. MADERC 694 14.1% 1,338 0.0%
IZTACALCO 253 51% 566 4.6%
IZTAPALAPA 914 18.5% 1,481 12.0%
MAGDALENA CONTRERAS 86 1.3% 154 1.3%
MILPA ALTA 40 0.8% 65 0.5%
ALVARO OBREGON 232 4.7% 628 5.2%
TLAHUAC 158 32% 237 19%
TLALPAN 255 5.2% 489 4.1%
XOCHIMILCO 157 3.2% 256 2.1%
BENITO JUAREZ2 288 5.8% 1,043 8.6%
CUUHTEMOC 661 13.4% 2,722 22 3%
MIGUEL RIDALGO 243 5.0% 941 7.1%
VENUSTIANC CARRANZA 436 8.8% 738 6.1%

3%

5% 1% 1%

Fuente: INEGI

Anafizando o importancia de las farmacias en el contexto empresarial, se observa el valumen

de comercios dedicados a este giro comparande el nimero a nivel nacionat y drea metropolifand,
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Las estadisticas se obtuvieron a kaves de INEGH cuya institucion le otorga a kas Farmacios o
clase "Comearcic por mencr de Productos Farmacéuticos” [623011)

Considerando que representan mas del 30% de  comercios establecidos a nivel nacional y un
3% de fuentes de trabagjo, da pié¢ a remarcar la importancia de una Farmacia en nimeros nacionales.

Si bien o necesidad de apoyo o diagnéstico surgié en el DF y drea mefropolitana, se puede
expandir Ia necesidad a nivel nacional, ya que solo se Yomaron de muestra 11 de 4939 farmacias o

nivel Distrito Federal, y solo un 13% en relacién con el 100% nacional.

En cualquier parfe del territorio nacional podemos encontrar una farmacia, lo que ratifica la

imperiancia social y el beneficio econémico del emprendedor.

ESTRATO NACIONAL

ESTABLECIMIENTOS

EMPRESAS COMERCIALES NAC.
123,344

FARMACIAS EN MEXICO 310%
38,268

FARMACIAS EN ELD.F. 40% 129%
4939

PERSCINAL PADD

EMPRESAS COMERCIALES NAC,
3,134,344

FARMACIAS EN MEXICO 3.0%
93,934

FARMACIAS EN EL D.F. 0.4% 127%
12,865

FUENTE: INEGL Datos referentes o 1993
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Tan solo en el DF. existen 4939 Famacias disiibuidas  en las 14 delegaciones, donde o

Delegacion izhapalapa concenira mayor nimers de  Establecimienios, como o muestra la grafica.

La problemdtica detectada en las farmacias afecta en la tolalidad, Ia solucion de cada una
de estas  es Jo unidn y cooperacién enfre ellas, por lo que la Asociacién de Farmacias del Distrite
Federal es un buen vehicuio para aicanzar ia necesidad fundamental, que es i supervivencia y un
crecimlento sélido, apoyado de profesionistas que corprendan las necesidades de este sector,

Motivo por el cudt, se planteq la presente tesls.
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§t un hombre no toma en cuenta la distancia, el fendrd que buscar un apoyo.
Y af no preocuparse por la reatidad, pronfo tendrd que angustiarse por aigo mas.

Cenfucio

CAPITULG il

PLANEACION ESTRATEGICA FINANCIERA

1.- CONCEPTO DE PLANEACION

Lo aplicacidn de la planeacién, v odo su procese que conlleva este férmino es factible para
cualquier empresd sin importar su tomafio, en virtud que es parte del procese admnistrative, ya que a

partfir de esta se desarrolian ios siguientes fases: organizacién, direccion y control.

Existen diversas definiciones o esfe respecto, pero a confinuacidn se enunciaran
cigunas

George L Oria opina que la planeacion es e intento de hacer ver aspectos del futuro,
interesanfes pare  fa direccién de una  empresa  mediante  andlisis de tendencias.,  uso
de supcsiciones rozonables, marejo de circunstancias previsibles vy estimacién de hechos
contingentes cuya centralizacion dependerd de decisiones ajenacs a la empresa vy de circunstancias

impredecitles.

Por su parfe. Agustin Reves Ponce opina que la planeacién es finar el curso concreto de
dccion gue ha de seguirse, estableciende los principios que han de orientaro. g ausencia’ de
operaciones para redizare v ias determinaciones de tiempo y movimientos necesarios para su

redalizacién.

Ahora bien, Kast Rosenzweig describe a la planeacion como el proceso de decidir que se hara
y de gue manera. Incluyende la determinacién de misiones globales, idenfificar resultados clave v fijar
obfetivos especificos, asi como de politicas para el desarollo, programas  y procedimientos para

alcanzarios.
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Koortz y Weihrich, en su obra "Administraciér: una perspectiva global® nos define a la
planeacién come el praceso de redefinic la misidn,_de elegir los objetivasy las acciones, para lograro -
se requiere de elegir enfre varios cursos de accidn futuros.

Sus componentes son: misidn, objetivos, estrategias, procedimientos, normas, presupuestos y

Programas.

En resumen, podemos deck que ia pioneacicn es ia primera etepa  del proceso
administrative, que corsiste en esiudiar en el presente los diversas olfemativas que ofrece un
problema para sy solucién, para de ellas escoger el curso de accién mas conveniente o seguir,
determinando con o mayor claridad posible los objetivos que perseguir. los recurses que nos

permitiran logroro y los aclividades que deben redlizarse para la consecucion de tos misrmos.

A~  SECUENCIA DE LA PLANEACION

Una planeacién adecuada debe cubrlr las siguientes etapas:
1.~ Explicacion y reconocimiento del problema
Es muy importante que el problema sea definido con toda claridad, ya gue de este se deriva

fodas las demds etapas de ia planeacion.

2.- Agrupacion y orden de sucesos predéritos

Fs fundamental tener conocirmiento fo mds exaclo posible de los actividades que van o
planearse y sus efectos directos o colaterales sobre ofras actividades y situaciones basados en el
reconocimiente vy estudio de experiencias pasadas.

Algunas fuentes de informacion Utiles son:

- la experiencia

- soluciones dadas con anterioridad a problemas similares

- practicas levadas a caba por otras entidades

- la observacion y consulta de archivos

- datos obtenidos de investigacién y expermentacion.
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3- Seleccién de altemativas

Cuando se cuente con un solo medio para lograr un objefivo, la planeacién se convierte en
una labor rigida, mecdnica y sin mucha utilidad practica. En vifud, gue el future es inclerte v las
condiciones que puedan presentarse son dindimicas,

En unc adecuada planeacién deben disponerse de alternativas suplenfes, a ios cuales
poder recurir en cualquier momento en que se descubran fallas en el curso original de accion
planeade. con lo cual se obtiene mayor flexibilidad vy seguridad de que se llegard o la meta

dasecda,

4.~ Exomen de los hechos

Los hechos deben ser andlizados v estudiados con tode cuidadoe, incluyendo Ias posibles
repercusiones de llevarlos a cabo,

Es indiscufible que al fratarse de circurstancias futuras, nunca se pueda llegar a la cereza
absoluta, perc ulilizar ia experencia en un problemea simitar o los métados de investigacién y

experimeniacion, brinda una mayor seguridad a la planeacién.

5.- Eleccién del curso de accidn

Es el producto final, s ef momenta de decidir el plan que se adoptard, que alternativas son
las mds convenientes Una vez que se ha flegedo o esta parte de i planeacién se  debe evaluar
cuidadosamente la adaptabitidad del curso de accién v prontitud con ka que se pueda comenzar su

préctica.

2.- PLANEACION ESTRATEGICA

ta planeacién estatégica es una heramienta administrativa que puede ser usada oor
cualquier tipo de organizacion para el logro de sus objetivos a fravés de aprovechar oportunidades y
disminuir riesgos que se presenten, que ayuden a crear un panorama  general del ambiente que se

presente en el future y asi poder lograr los objetivos planteados.
M- ANTECEDENTES

Por lo importancia que conjuga el términe de “Planeacién Estratégica™. es de importancia

conocer desde sus raices hasta 1o actuah.
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De ahi que comenzaremos con su vocable, donde inicidlmente se referia o un nombramiento
(del general en Jefe de un ejército). Mas tarde pasd o significar el arte det general® esto es, ias
hobilidades psicologicas v el cardeter con los gue asumia el papel asignado.

En ta época de Pericles (450 A.c.) vine a explicitar habilidades adminisirativas {administracian,
liderazge. cratoria. poder). y ya en tiempos de Alejandro de Macedonia (330 Ac) el jérmino hacia
referencia a ia habilidad para aplicar la fuerza a vencer al enemigo y crear un sistema unificado de

gobiemo local.

En los aftos “50 las empresas fenian problemas mas complejos come los iniciales, aumeniando su
preocupacién por los desajustes que se daban denfro de elkas y su relacion con el exterior, dicho
problema se denomind problema estraiégice ddndose cuenta gue ia solucidn radicaba en su sistema
de planeacién a largeo plazo; es decir. en el andlisis racional de ios factores y oportunidades ofrecidas
por el medic ambiente asi como de los aspectos criticos v oplimes de las emprese vy la interrelacion

esiratégica para establecer la selucion,

" Es asl. que tdles sistemas de‘ planeacién o large plazo fueron denominades como pianeacion
estratégica, Donde posteriormente, en la década de los 460 se aplicd ef témino de planeacion
eshratégica come planeacién a large plazo, credandose términos  diferentes para describir el mismo
sisterna. Asi surge el  desarrollo de la planeacion estratégica en los afios 70 por  Influencia

Estadounidense. 4

Para conclulr, en los Uimos afics el términe estrategia ha evolucicnado de ial manera que ha
surgido una escuela denominada Administracion Esfratégica. (Strafegic Management} enfocada o una
nueva torma de dingir las organizaciones.

£] procese de la Planeacién Estratégica se puede describir come "... el proceso por el cual las
dligentes ordenan sus obietivos y sus acciones. De hecho el concepic de Planeacion Estratégica vy
Planeacion estan ligadeos pues ambaos designan acciones ordenadas en el tiempo de tat forma que se

puede alcanzar uno o varios objetivos, 5

Hermida, Jorge. “Administracion & Estrategia”. 1993, pp 195
Sallenave, Jean . "Gerencia y Planeacién estratégica”. 1985
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B.- PROCESO DE LA PLANECION ESTRATEGICA

fl proceso de o planeacidn estraiégica consta de tres etapas:

a.- formdacion estratégica

La formulacidn de esfrategia incluye el desarroilo de una misidn en el negocio, identificando las
oportunidades v las amenazg  del ambiente que influyan en ko organizacidn, determinandc una
estabilizacion interna en los obietivos ¢ large plazo para generar y seleccionar alternativas estrategicas
que logren los objetivos.

La formulacion estratégica  incluye designaciones para ef nuevo mercado como recurso de
cualquier operacidn en expansion o diversificacion, y asi poderse prevenir del enemige, vy osi poder
determinar Igs ventajas de Competitividad a large plaze.

Desde que no hay un recurso ilimitado, las estralegias beneficion a la organizacion vy las
decisiones tomadas en la formulacion estratégica se especializaran en el mercado asi como en la

tecnologia en un periddo a large plazo.

Cualquier decisién tomada fiene un efecto en la organizacion y acomea consecuencias

muflifuncionales, de ahi la importancia de entender las ramificaciones de las decisiones formuladas.

b.- implementacion esiratéagica

Se requlere de estabilizar los objetives onuales, proyectar los planes o sistemas, motivar o les
empleados vy colocar los recursos  que puedan formular y ejecutar las esirategias: la implementacion
incluye e desarrollo de una estrategic sustentada en la esiructura organizacional, utilizando sisternas

de informacion y motivacién, asi come la preparacion de presupuestos ¥ un enfogue de mercado.
Una implementacion de estrategic sobresaliente debe tener el apoyo de una directiva hdbil
sara molivar o los empleados lo cual es mas un arle que una ciencia. Sin embargo, las estrategias
formuladas pero no implementadas no son eficientes para un propésito.
Los funciones para implementar una estrategia, se componen de seis fases interelacionadas:
- Desarrollar un concepto del negocic para formar una visidn odecuada que la

organizacién necesita para ser competitiva y constante para fijar sus objetivos a largo plazo, definir sus

objetivos y sy misidn de acuerdo a sus necesidades.
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la prepardcién de una buena mision. estabilizarg el future a large plozo de fa  direccién e

indicard el intente para sobresalir de una situacion en particular.

2.- Seleccionar los objetivos de acuerde a la misién fijada.
Los objetivos nos sirven como noma o patrén para el seguimiente det desarrollo organizacionat,

asi como de su progreso.

3- Andlizar el medic ambiente.

En sus modatidades se pueden analizor los factores de indole externo v los de indole interno.

Et medio ambiente exiemo debe de contemplor las oportunidades y amenazos. estudiadas a
través de un andlisis de variables creande escenarios dentre del modelo : optimista, real y pesimista.

ta preparacion de esiados financieros proforma, asi como su evaluocion financiera y ia
seleccién de estrategias son las herramienias claves parea visualizar el medio ombiente extemo.

El andlisis del medio ambiente infemo contempla las fuerzas y debilidades del ente, para

reflejarlo en la implementacion de una estrategia.

4.- Crear una estrotegia para lograr el cambio esperade o fravés de los objetivos.

Los objetivos estratégicos tienen igual imporiancia que los objetives financieros, para cumplir el
desarrolic de sus objefivos tendrd que aprovechar y maximizer las oportunidodes que se presentan en
el futuro.

El formular una estratégia es un ejercicio empresarial gue toma en cuenta o creatividad del
negocio y una visién del lugar donde se emergen oporfunidades de mercado:; y estas, son envueltas

en ki creqacion de una estratégia a! formular un plan,

5- implementar y ejecutar la estratégia con eficacia y eficiencia.

la implementacién eskatégica es fundamental para lograr los cbjefivos dentro de la
organizacién. Para implementar una esirategia incluyen los siguientes puntos:

sconsiruir una organizacién capacitada para ejecutar vna estrategia,

sreforzar el desamolle de actividades internas para poder lograr el sobresalir de una estrategia.

smotivar al personal que ios induzea a lograr los objetivos v propésitos enérgicamente.

emodificar sus técnicas de frabajo para lograr un mejor resultado en ka ejecucion estratégica.

ereforzar en su toidlidad la estructura organizacional paro el logro de la meta.

sreqlizar un tfrabajo sobresaliente en la implementacion de la estrategia.

«instalar una estrategia que soporte los procedimientos v sisternas.,
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sdesaroliar informes y reportes para nutrir al sisterna que marcard el cambio.

eexpandir el liderazge necesario para manejar el éxifo de la implementacian.

b~ Evaluar el cambio, determinar las situaciones ambientales e iniciar comectamente los
aiustes para lograr la misién y objetivos estratégicos.

Detector las oportunidades v las nuevas ideas son piezas claves para este punto.

G evdaluacidn esiratégica

Es el Ufimo paso de lo pianeacién estrotégica, todas ios estrategias estén sujetas @

modificaciones en el fuluro por que los factores intemos v externos estdn en constante cambic.

Las fres actividades fundamentatles en fa evaivacién son:
+ repasar los factores internas y externos gue estan basados as estrategias
« evaluar el combic

« tomar las aceiones corecias

No se debe hacer el procesc de la planedcidn estratégica demasiade formal v rigido. de tat
marnerda gue inhiba la responsabilidad, espenianeidad, fiexibilidad o creatividad que ayuden o lograr

los objetivos planteades por ta administrocion.

El andélisis de los conceptos plonteados en la presente investigacion, nos levan o estudiar con
mayor énfasis los beneficios, ventajas, imitaciones, etc. de la Planeccién Esiratégica. para considerario
en cualguler toma de decisidn, donde influird e medic que rodea o foda organizacion.

Por lo tanto, a continuacion se detallardn coracteristicas del mencionade preceso:

C- OBJETIVOS Y BENEFICIOS

Los beneficios de la Planeacidn Estratégica se pueden puntualizar en los siguientes conceptos:
» visidn integral de la empresa
»« contrarresta peligros

= simula condiciones a future de ia empresa
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« eslablece y da raspuesta a preguntas claves

« aplica el enfoque de sisternas

+ establece objefivos

= representa improvisar y coordinar ante cualquier situacion

s coordinay conirola tos actividades

* minimiza los aspectos adversos y los cambios

= produce mayores decisiones para mejorar el soporte de los objetivos establecidos
« ideniifica fas oportunidades y aprevecha ios recursos

« evila los errores en igs decisiones

* creauna comunicacion intema entre el personal

» oyuda a integrar a los individuos a fravés de una cooperacién integrada v entusiasta
s do una actitud favorable para el cambio

» dauna comecta discipiina vy formalidad a les directives del negocic

+ fomentd la motivacién del personal

Ast misrmo, los objetivos de la ploneacién estratégica son:

« acelerar el crecimiente v desarrollo, asi como mejorar ia rentabilidad de la empresa

« sefialar asuntos estratégicos para consideracidn de la aita direccidn desarrollando una
mejor informacion para que los directives fomen mejores decisiones

» desanroilor una mejor coordinacion intema de las cotividades

» evitar el desempefio forzado

« desamroliar ung mejor combingacion

» obilener el control de las operaciones

« capacitar ejecutivos

« desarrollar el andlisis de ia situacidn entre las oportunidades y peligros

« eliminar la inseguridad de los directivos hacia el medioc ambiente

Si se detalla de los beneficios de ki planeacion estratégica, de igual modo se deben observar
los riesges que estdn inmersos @ esta,

+ temor al cambic

« clferacién de las relaciones interpersonales {nuevos grupoes}

» intensificacion de conflictos en la organizacion

» estrategias inadecuadas

« problemas operativos
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ta esencia de la ploneacion estratégica consiste en lo identificacidén  sistemdtica de
oportunidades vy amenczas gue afloran en el ambiente, los cuadles combinagdos cen dotos
interrelacionados proporcionan  una base para una toma de decisiones que expiotard os
oportunidades al maximo y evitard peligros © amenaozos. Disefiado para satisfacer las necesidades

Unicas de cada compariia,

Conforme las organizaciones dispongan de més y mejor informacion objehva, estas estaran en
posibiidad de rediizar una mejor planeacidén estratégica sin importar el tamane y actividad de las
mismas: ya que el pilar de lg pleneacién es ia habllidad de monitorear el medio ambiente. Su mala
apficacidn y la falta de estrategias causan ef fracaso.

El procesc de la Planeacién Etratégica esta bascdo en la confianza que la organizacion
brinda confinuamente a los eventos internos v externos gue permiten realizar ios cambio necesaries.
Béasicamente o necesidod de planear se deriva del heche de que toda empresa opera en un

medio que experimenta constantemente combios.

Ninguna empresa puede aleanzar buen éxite si no fiene una administracion competente, que
reglice planes basados para prever y ordenar las dactividades necesarias, come deben ser

conducidas v en que proparcion contibuyen a lograro los resuliados deseados,

La importancia de lo ploneccién radica en que, de aquise desprenden las adecuadas
declsiones que toma el dirigente de una empresa y por ofro lade de esta etapa se deriva el chomo

de esfuerzos, gue de otra manera, causaria la foma de decsisiones incorectas y sin fundamento

3.- PLANEACION TACNICA

" la fraduccion de una estratégia o una accién requiere de un progroma compleio en el gue
se especifiqgue guien va o hacer qué, con gue recunsos, donde, cuando cOMo... estas
Y

especificaciones se conocen come técticas.” 6

f

HUGHES, Mercadotecnia , planeacion estratégica EU 1991 p117
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£n las batalias, las tacticas son los métodos empleadas contra el enemigo v kas estrategias son
empleadas en las guerras. de ahi que podemos identificar gue los tacticas son parte de fa estrategia,
sin embargo su alcance es a corte plaze y sole comprenden parte de la organizacion.

Pueste que las tdcticas son parte de las estrategios, fos planes taclicos necesitan estar
orientados y coordinados por ka planeacidén estratégico, ya que de lo confraric serfan un obstaculo

para la consecuciéon de los objetivos globales a largo plazo.

De lo anterior podemos definir a la Ploneacion tactica como una ploneacidon detallada a
corto plazo basada en lg estrategia , v los planes tactices se refieran a las Greas de :
planeacién organizacional
planeccién del desarrolio del producto mercado
planeacion del desarolio de los recurses

planeacion de las operaciones de la empresa

Si la determinamos como ka base de la estrategia, es importante identificar conceptos basicos

para preparar nuestra planeacidn, ya sea estratégica o tactica se debe contempiar jo siguiente :

PLANES

Se puede planecr en cudlavier nivel v en cualquier proceso, de hecho. todos ks planes
menores can sostén ol plan estratégico. por lo que deben estar figados a este. Un plan de accién
esfratégico en  cualquier companiia, debe contar con una gran dindmica que experimentc
confinuamente la revisién y el tefinamiento dei mismo plan,  En lo planeacion se piensa
anticipadomente, y existen diferentes caminas para legar al mismo fin, adoptande diversos fipos de
planes, como lo sefala George R. Terry que divide a los planes en:

aj segun el plan mismo: nuevos, vigenies y comectives.

b} segin el use del plan: puede usarse UNA © varias veces.

c} segun la close de plan.

QBJETIVOS

Bl objetivo es una meta, un resuliadeo final que se fijo de antemano, se requlere un campe
de accidh definido y que oriente los esfuerzos a realizar.

Los objefivos siempre deben ser clares y concretos, clasificéndose de la siguiente manera:

a sociales y econdmicos
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b a corto vy largo plaze

c) principales, colateraies vy subordinados

Debe existr una comrelacién entre los diversos objetives, entendiéndese que los objelivos
secundarios deben siempre ayudar al logro de los principales y no viceversa, asi los objetivos o corto
plazo, los departamentales v los  gerenciales, siguiendo una secuencia de tipo piromidal, donde los
objetivos principales se encuentran en la cuspide.

La formulacion de objetivos a largo plazo envuelven constantemente la respuestc ol cambio
del ambiente externo, partiendeo desde crear nuevas oporlunidades e ideas acerca de como hocer

mejor un frabajo estralégico.

MISION
Es et propésito que distingue a un negocio de todos los demds. identifica las operaciones en
produccion y mercado.

Una clara mision describe el valor y las pricridades de una organizocidn

El concepto de mision es organizar ia direccion del futuro v servir como guia de to que debe vy
tiene gue Hegar hacer la organizacion.

La misidn debe ser fraducida en objetivos y metas que serdn los medios para lograria.

El sistema medutar de cualquier negocic [direceion] determing ias metas, Ig direccién y fos

metodos gue habrd de seguir ia empresa bara cumplir con su misién.

POLITICAS

Las politicas pueden definise como criterios generales que tienen por objeto orentar la
accién, dejondo campo para la toma de decisiones, por lo que son planes flexibles.

Las politicas son especiaimente importantes en la planeacién estratégica por que cubren con
la expeciative de los empleados y directeres: consisten en la coordinacion de los depariamentos de o

organizacion.

Las potiticas son reglas o guias que exprescn los limites dentro de los que debe ocurrir ic gccidn,
estas reglas forman parte de las decisiones de contingencia para resciver los confiictos que existen v se
relaciorsn entre obietivos especificos.

Los progremas especifican la secuencia de las acclones necesarias para alcanzar los  obietivas,

ilustrande como serdn logrados 105 objetivas dentro de los limites establecides por las poiiticas.
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Las polificas son imporiantes porque brindan  estabilidad v confianza a la planéacién, al
tiempo que dan un curso firme en el alcance de los obijetivos, aclarar dudas y establecen una
delegacién de auvtoridad bien definidg, interpreton las ideas fundamentales de los dirigentes como
guia de accidn para ef personal que redliza ias operaciones, ademads de ofras ventajas.

Hay que tener en mente gue una politice clara tiene las venidjas ya citadas, mientras que
una politica mal eleborada puede acarear resultados diametralmente cpueastos, por io que un
cuidadoso examen de os pros ¥y confras de su establecimiento puede ayudar a  descubrir que

politicas hay que implaniar o cuales suprimir o modificar.

PROGRAMAS

Son aquellos planes en los gue se fijan objetives, secuencia de operaciones y principalmente el
tiempo requeride para andlizar cada una de sus partes,

Los pregramas pueden ser generales o parficulares, segin se refieran a todo la empresc o @
un departamenio en particular, haciendo la observacion de que estos términos son relativos.

Los programas fambién pueden ser a corte y ¢ largo plazo, sin que se confunda esta
closificacion con la anterior, es decl, un progroma acorte ploze no necesaricmente es un

programa particular, ni uno o lorgo piazo es forzosamente un programa general.

PRESUPUESTOS

Definitivamente, los presupuestos son uno de tos principoles medios de prever vy condroler
censtantemente las actividades dentro de I empresa, por fo tanio, es la mejor estimacidn hacia el
futuro.

El presupuestc es tambien una herramienta valiosa duranfe el afio, si se han preparcde en
forma adecuada. la decumentacion v los andilisis de apoyo sefialan técticas clfernativas para
contramrestar tendencias desfaverables de ventas, costo, utilidades e inversiones.

Un presupuesto basado en supuestos errdnecs o poco probables conduce ¢ conclusiones
incorectas.

l.os supuestes mas importantes en los presupuestos son:

1. Cambios de precio unitario de ventas por linea de productos.
2.  Aumentos o disminuciones de costos esperados para los materiales, componentes,
servicios , suminisiros y servicios de mantenimiento.
3. Modificaciones esperadas de salarios, sueidos y prestacicnes relacionados
incluyendo seguridad social,

4. Cudlguier ofro gaste o costo,

43



49

PROCEDIMIENTOS

Son una serie de labores encadenadas que constituven la sucesidn cronocldgica v la manera de
ejecutar un trabdje, de acuerdo con la definicién que frinda Temy se puede decir que los
procedimientos se apoyan en ios peoliticas.

Los pracedimientos son muy imporfantes para la planeacion, ya que indicd como y cuando
reaiizar actividades. donde se choma tiempo y esfuerzo a los dirigentes al no tener que repetir muchas
veces gue se deba hacer y cuande.

Para conseguir toda su ufilidad deben ser practices, conocidos v debidamente aphcados y
esto solo se logra a fravés de un estudio e investigacién,

Adlemds es recomendable formar manuales de operacién para cada departamento, con el fin

de faciltar lo comprensién y aplicacién de los procedimientos.

METODOS

Son aquelics planes que complementan ¢ los procedimientos.

Pueden definise como la determingcién de la manera de efectuar ung labor especifica,
formande  debidomente en cuentael objefivo, facilidodes disponibles vy gasio  total del
dinero, esfuerzo v tiempo

"sCémo se hace?"  es la pregunta a la que coresponde el método. Fi objetive principal del

método es fratar de minimizar fodas las aclividades de una empresa.

REGLAS

Las reglas son eficaces en fas labores administrativas, son planes desde e punto de viste
de que son lineas de gocion requeridas. las  cuales son seleccionadas enfre  diversas alternativas,
al igual que los ofros planes  Se deben cumplir ¥ respetar ya que represenian medidas de Control

Intemo.

La aplicacién del proceso no asegura la obtencién de resultados exitosos, perc no deja de ser
una herramienta Utit para cualquier tomador de decisiones sin perder de vista que se necesita una
acertada uffizacidn de recursos y aprovechamiento de las fortalezas v veniajas que se tienen en forma

gradudl. Por lo fanto, es dindamico y centinue.
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Un cambio en cualquiera de sus componenies denfro de una corganizacién, necesitard
modificar sus objetivos y estrotegics a large plazo donde se requiere de una constante evaluacién y

una decisién para su seguimiento,

4.- PLANEACION ESTRATEGICA FINANCIERA

La planeacion financiera es la determinacidn de lo gue una empresa desea obtener en
términos monetarios ¥y que es, lo que hard pora lograrlo, considerdndole de monera cuantitativa, asi
como gue harg para kegrare, tomando en  cuenta fos recursos con los que dispone vy, el medio

ambiente que lo rodea.

! La planeacidon financiera incluye el andlisis de los flujos financieros de la empresa en general:
proyecta las consecuencias de las diversas inversiones, financiomientos, decisiones de dividendo vy
pondera los efectos de varias alternativas.

La ideqa es determinar donde ha estade la empresa, donde se encuentra ahora y o donde va,
no sélo en el curso de los aeontecimienios mds probables, sino las desviaciones de los resultados més
posityies” 7

La planificacion financiers es necesaria porgue las decisiones de financiamiento y de inversicn
se influyen mutuamente v no deben adoptarse de forma independiente, por lo tanto, ayudan a
establecer objelivos concretos que propicien a medir los resultados a trovés de esténdares.

Tode proceso disefiado para alcanzar los objetivos financieros, deben reaccionar al peligro
con rdpidez v eficacia que proyecten las soluciones estratégicas a los problemas presentados
fomando decisiones sobre ios riesgos a enfrentar v cuales son innecesarios, de ahi gue se tenga que
andlizar ias influencias entre inversion y financiamiento abierio ; la proyeccidn de las consecuencias ;
decision de aternctivas o elegir y la comparacion del comportamiento establecido en el pian

fincnciero.

El resultadoe final v tangitle de ia planeacion financiera es el plan financiero.

? VAN HORNE, Administracion financiera México 1993 p 815



Un plan financiero puede ser el documento finonclero primordial. donde los elementos basicas

de ios planes serdn similares parg toda empresa sin importar su tamano,

El plan presentard balances, cuentos de resultados y ofros estados proforma, descubriendo
fuentes y empleos de tescreric, donde se mosfrard el movimiento planeado desde un presente

comprendido hasta un futuro deseodo.

La planeacion financiera se pasa en principios generales, mas no en una receta o fédrmula
Unica, cada organizacién es diferente reflejadas en sus variables internas v externas. por consiguiente
el pian financierc debe ser disefiado de acuerde a las circunstancias propias de coda organizacion,
con los fundamentos de ia ploneacion estratégicos financieros : Lo planeccion de! efective v de las

uillidades.

En conclusién, podemos estudiar la Planeacidn Financiera en tres pasos fundamentales:

Planeacion  Financiera se cuestiona "hacia adonde vamos”, estudiondo los métodos para ef
conocimientos y evaluccion del future de la empresa.

Andlisis Financiero: se cuestiona “evaluar &l pasadoe”. con el conecimiento de los hechos regiizados en
fa organizacion a tavés de métodos y procedimientos cuaniificables para conccer el pasado.

Control Financiero: "comparar las cifras regles contra los presupuestos”,  evaluar sistematicomente g
planeacion y el andlisis financiero con el propdsitc de comeglr desviaciones en los objetivos
criginalmente pianteades mediante la acertada toma de deckiones.

Le anterior se debe estudiar en los objetivos financieres para fiiar hacka adonde se quiere ¥, la politica
financiera se debe desarrollar en la empresa para concluir con los planes financieros que serén las

actividades o coordinar para la consecucién de los objetives propuesios.

A.- HERRAMIENTAS PARA LA PLANEACION FINANCIERA

al Fluio de efectivo
La importancia de la planeacion de efeclive radica  en la necesidad de determinar jos
excedentes o faltantes de dinero que pueden visualizar a ia empresc en el presente y fuiuro.
El mecanismo para obtener el flujo de efective es sumar fodas la entradas de efectivo gue
fenga la empresc, yo sea por ventas ofros ingresos o productos menos las sdiidas de efective [compras,

page de cuentas por pagar, sueldos y salaros, impuestos, amendamientos, efc) per lo que
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obtenemos el flujo neto de efectivo mds el efective iniclal menos el salde minimo de efective

obtendremos &l financiamiento requerido o bien ef saldo de efectivo excedente.

b} rotacién de guentas por cobrar

Representan el crédito de una empresa  oforga a sus clientes en cuenta abierta, con el
propdsito de conversacion y atraer nuevos clientes en general Ias empresas consideran importante dar
crédito,
Se debe considerar ks politicas en este rubro. como el otergamiento hasta cierto monto v las
condiciones cle crédito. Los standares de crédite provocan cumenio en ias ventas repercutiendo en
el cosfo de oportunidad y en cuentas incobrables; aumentdndo los costos de administracién.
Una herramignta clave paora administrar las cuentas por cobrar es ef punto de equilibrio que nos

ayudard determinar cuaiquier caombio en este rubro.

cl rofacion de inventarios

Adminisfrar eficientemente et ciclo de inventarios - produccién {rotacién de
efeclive) « Deterrrinar fos niveles optimos de existencia en &1 ejercios y logror a favés de un
andlisis en donde los costos y gastos implicitos sean menores de acuerdo al volumen de
existencias que se manejen durante el afio es el objefivo principal, sin perder en cuenta e

gosto de manfenimiento, costo de oportunidad, coste de pedido.

d) Estados Financieros_Proforma

Son estados que contiene, en tedo o en parte. uno o varios supuestos o hipétesis con el fin de
mostrar cual seria o situacion finonclera o los resuitados de los operaciones si esto aconteciera,
clasificdndose en:

proformas. contienen operaciones reales y muestran hechos posteriores que sy posibflidad de
ocurir es suficientemente clara .

proyectados.- pretenden mosirar los resuliados y o situacion finonciera basada en

proyecciones o fenémenos que se supone se realicen.
Yan Home indica que ol adminisirador financiero le permilird conocer io probable condicion

financiera y el desempefio futuro de la empresa, por lo que ofrece una heramienta mas para la

planeacion y el contrel financiero,

2
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Es imporiante evaluar el resultado de las esfrategias y técticas gue se pretenden llevar a cabo,
ya gue podemos combinar diferentes variables, como prondsticos de venta, oblencion de
financiamienio, combios de la demanda, problemas de suminisiro de maiericles, etc.

Es factible realizar diversos escenarios en los cudles ia empresa podria sifuarse y asi preveer y

preparar picnes de contingencia.

B.- ALCANCES DE LA PLANEACION FINANCIERA

la manera en que deba desarrollar la Flaneacion Financiera, Hene relacién directa con las
necesidades especificas de cada empresa. Una buena planeacién financiera evita  desperdicios de

recursos reflejados en el desarollo de la empresa,

Es decir, la planeacion financiera es una hemamienta muy Glil en el compo de las finanzas,
pero hay que saber manejaria.
Cada empresa representa para el finonciero un ente distinto, con necesidades partficutares.,

con metas especfficas que alcanzan un obijetivo delerminade.

Los objetives filcdos por la planeacién son a fuluro. Primeraomente se deben determinar
los objefivos generales yo que la necesidad implicita en elles, sefiala a los objetives secundarios y

asi sucesivamente, en escala descendente.

Es muy importante mencionar que los objetivos deberdn enfocarse g situaciones reagles,
habré que fijor metcs que puedan alcanzarse, pues de lo contrario los procedimientos,

programas, etc. llevaran a resultados falsos y en este caso la planeacion resultard un esfuerzo inOtil.

Sin importar la noturdleza de los objetivos, siempre deberdn ser comprensibles con el propdsito
que las personas invoilucradas en la operacién fengan un pancrama clare y definido de lo que se

persigue con las actividades que reatizan.

Se deben cumplir las diferenttes aspectativas de cada drea de Ig entidad. que a su vez flardn
sus propios objefivos para llegar of general. v s poder lograr que cada seccidn fenga

responsabilidades determinadas para comnseguir el objelive de fa empresa.
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En conclusién, la planeacian financierd no es menos importante que la planeacion esfratégica,
ambas fienen conceptos afines que permiten llegar a un objetivo comin, Lo importancia de conocer
desde concepcicnes de planeacién y culminar con finanzas es para rafificar ia importancia de estos
procedimientos para cudlquier empresa sin  importar su magnitud, donde solo ki  consolidacién vy
desarrallo  empresariol serdn  la mefa a seguir de toda empresa con ambiclones y formacion

empresarial de sus dirigentes,

Por lo tanto. el conocer como se forma, sus elemenios y componentes de una  "Planeacion

Estratégica Financiera” son los bases de esta tesis y herramienta de empresas gue buscon sobrevivir,

C.- DECISIONES DE LA PLANEACION ESTRATEGICA FINANCIERA

a) Integracion

Existen dos tipos de integracién @ vertical y horizontal,

Dentro de la vertical se distinguen dos tipo, hacia adelante y hacia atrds.

La integrocion hacia aifrds se relaciona con el incremento de la propiedad hacia el suministro
{materio prima, eguipo ¥y mano de obra). En contraparte ik integracién  hacia adelante se relaciona
con el incremento de ki propiedad hacio el mercado, tomando la decision dentro de los objetives de
mercadotecnia vy operaciones de la empresa, buscando siempre ka ventaja competitiva y ef aumento

de la productividad.

Por ofra parte, o integracidn horizontatl se define como el cumento en el nimero de plantas
productivas o puntos de venta de ka empresa, buscando el chorre en costos logistices o bien reducir
distancias entre las fuentes de abastecimiente y su transfermacion {tiempo de entrega).

Se llevg a cabo para contar con un control sobre los suminisiros, puntfos de venta - produccidn,

candles de distibucién, entre otros.
b} fusién

Con bases legales en la Ley General de Sociedades Mercantiies, |a fusidon se divide por

absorcion y por integracion, conceptualizandose comao la unién de dos © mds empresas.
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La fusidn por absorcién es aguella en i gue una o mas sociedades de incorporan a lg que
subsiste, al ncorporarse todo su patrimonic se extingue vy es uno solo, ¢ seq. cuando se unen
juridicamente dos o mas sociedades mercantiles, desapareciendo fodas menos una, la cual absorbe a
las demds .

La fusion por infegracién o pura, implica la creacién de una nueva sociedad vy la desaparicion
de todas, constituyéndose a partr de los patimonios.

La ley marca ciertos requisitos @ cumplise como lo son : que se acuerde en la Asombdlea Extraordinaria
de accionisias g fusidn y el acuerdo de la fusidén se deberd inscribir en el Regisiro Pilico de Comercio

y deberd ser publicado en ef Diario Oficial.

Lo fusion entrard en vigor fres meses después de o inseripcion, siempre y cuando ningln acreedor se
oponga d este acto.

Las fusiones por integracion se pueden reatizar  en forma verfical v horizontal, con la
particularidad que se considere que es mejor la centralizacidon de derechos vy obligaciones o Ic

reparticion entre varias sociedades.

¢} consolidacidn
Se referiré al control tolct o parcial de una empresa o mas a Ias que se le denominaran
asociadas, afiliadas o subsidiarias, por otro parte se encontrard la fenedora, coniroladora o principal.
A continuacién se detallardn los términos de cada unc :
+ Compahia tenedora, es la compahia propietaria del 25% ¢ mds de las acciones ordinarias
de ofro empresa.
« Compaiia controladora, es aquella compahia propietaric de mds del 50% de las
gcciones con derecho a veto de ofra empresa.
« Compafia subsidiaria, es agueilla gue mas del 50% de sus acclones ordinanas  son
propiedad de otra empresa [controladoral.
» Compafia ascciada, es aquelia gue entre el 25% v el 50% de sus acciones ordinanas son
propiedad de otra empresa {tenedora)
s Compafiia afiliada, es aguello empresa de la cual mds del 25% de las acciones ordinarias
de cada una de ellas son propledad de otra empresa (tenedora)
Con la consolidacion se busca seguridad en ia obiencion de materia prima, reduccion de
costos, incursidn en nuevos mercados, mayer control scbore los punios de venta, etfc. Agui las empresas

no pierden sus caracteristicas juridicas como entidades en marcha.
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Las entidades confrokdoras v la entfidades asociadas, afliadas o subsidiarias deben considerar

el Boletin B-8 del IMCP e cudl indica que los Estados Financieros deben agruparse en uno solo,

d) escision
En el articulo 228 de la Ley General de Sociedades Mercantiles define a lo escisién como :
*eyando ung sociedad denominada escindente  decide extinguirse y divide la fotalidad o
parte de su aclive, pasive ¥ capital socidi en dos o més paries que son aportadas en blogues a ofras
sociedades de nueva creacién denominadas escindidas ; o cuando el escindente, sin extinguirse,
aporta en bloque parte de su active, pasivo y capital a otras sociedades de nueva creacion.

Con la escision lo gque se pretende es incrementar 1a eficiencia de los recursos con que
cuenta unda empresa, llegando a redlizar operaciones gjenas a su actividad central, de esta forma se
decide reorganizar la empresa, dividiéndola en varias parfes o compafios, tomando en cuenta
ubicacion geografica de las operaciones, bienes y/o servicios, dreas funcionales, clientes, ete.

Existe una clasificacion para la escision ;

» Escision purg, la sociedad se divide desqpareciendo la empresa escindente y naciendo

nuUevds empresa.

e Escision perfecia. la totalidad de los socios de [ sociedad escindente participan en lo
rmisma proporcién en el capital de las sociedades que nacen.

« FEscisidon imperfecia, en las sociedades escindidas (nuevas) particioan los cccionistas en
una proporcidn diferente a la tenian.

» FEscisidn parcial, la sociedad escindente divide una parte de sus activos y capita o, una
parte de sus actives, pasivos y capital para formar yha nueva saciedad escindida subsistiende la
sociedad escindente con el capital gue no fue fransferide a la empresa de nueva creacion.

Para la constitucion de ias nueveas sociedades, bastard |la protocolizacidn de sus estatutos v

U inscripeion en el Registro POblico de Comercio.

&) asociacion en parficipacion
De conformidad con los arficulos 252 al 254 v 256 de la Ley General de Sociedades
Mercantiles se define como " &3 un conlralo por el cual una persona {osocionfe) concede o oiras
{asociados) que le aporidn bienes y servicios, una participacion en Iqs utitdades vy en las pérdidas de
una negociacion mercantii o de una o varias operaciones de comercic. El confralo de asociacidén en

participacidn debe constar por escrite y o esta sujeto o registre, La asociocion en participacion no

Se
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fiene personalidad juridica, ni rezén o denominacién. El Aseciante obra en nombre propio y no habrd

relacién juridica entre fos terceros y asociados.

Las asociaciones en parlicipacion funcionan, se disuelven vy liquidan, a folta de
estipulaciones especiales, por las regla para los sociedades en nombre colective... las sociedad se
disolverd salve pacto confrario, por la muerte, incapacidad, exclusién o retiro de alguno de los socios
o porgque el confrato social se rescindd respecio o uno de elios, En case de muerte de un socio, la
sociedad solamente podré continuar con los heraderos cuando estos manifiesten su consentimienio,

Al confraric de uno sociedad mercantil la asociacién en participacion no requiere de
inversiones muy significativas y puede comsiderarse como una sociedad momentdnea , es decir,

crearse para un solo propésito que cumplido. daria por ferminada la relacidn contractual.

f) joint veniure

La famada joint venture es una de las fantas altemativas que existen para hacer negocios @
través de alicnzas estratégicas vy que es aplicable tanto a enfidades nacionaies como infernacionales.

La join venture, de hecho no es de reciente confeccidon. Su origen se remonta a  épocas
ancestrales en que dos seras humanos, en estricto acuerdo de voluniades, identificaron un objetivo
comyn y resolvieron compartir los riesgos que implicaba alcanzare, de fal suerte que unieron sus
esfuerzos en dichd empresa, con miras de compartir los beneficios pudieran existir. En este momento se
integran con todos sus elementos una dlianza eskratégica. Es evidenie gue, a fravés del tiempo. esta
figura ha evetucicnade en cuanto su forma, pero sy esencia es la misma.

loint venture tiene caracteristicas propias, pero erréneamente se le pretende definir comeo una
especie de conirato de coinversion, de contrate de promesa o de consorcio comercial, no obsiante es
patente el reconccimiento a la individualidad que fiene comeo figura juridica auténoma e
independiente. casi por unanimidad de estudiosos de derecho merconti.

Las caracteristicas fundamentales de los contratos de alianza estratégica realizadas en México
y que son publicamente conocidos por ser celebrados con empresas  fransnacionales con gran
presencia en el mercado especidlizado sean © no financieros:

Es claro que debe existir una concurrencia de voluntades de dos entidades autdnomas, sin
embarge en una JV. pueden parficipar tres 0 mas empresas (P. Moral o P. Fisica con actividad
empresanal)

Este acuerdo de voluntades, juridicamente es un convenio gue produce o fransfiere derechos y

obligacicnes entre las partes que lo celebran manteniendo su individugclismo.
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Hay ccosiones en que ias empresas no se consideran lo suficientemente capaces de sobresafir
dentro de su rame. © que se han especidlizads en la fabricacién de algin insume o la prestacion de
un servicio y ne hen pensado en la posibilidad de ser empresas complementanas de ofras, o 1o vez
consideraron la idea de fusionarse o de adquirr ofra empresa, las causas mas comunes en que surgen
estas alionzas son

por la necesidod de traer preducios al mercado mas rapidemente

para compariir erogaciones fuertes

para eliminar problemcas de adminisfracion

para suplir la falta de recursos técnicos

como la aliernativa ante la realizacién de adguisicionas v fusiones o como antecedente.

La influencia en ta toma de decisiones debe estar en funcidn de la contrbucidn gue hace
cada una de |as partes de  jeint venture, de esta forma la facultad para designar al administrador de

la sociedad, la conformacidn del consejo de odminisiracion son el resultade del interés  de las partes.

g} diversificacion

Es ia inversién en diversas allemativas y procurar ast ik dispersidon y minimizacién de los riesgos
implicitos de toda inversién. Los tipos bdsicos de diversificacion son : por preducte, por mercado y de
capital.

Dentro de la diversificacion por producto encontramos sus variantes  horizontal, vertical v
conglomerada.

Lo dechién de diversificar los productos fabricados por Io empresa deble ser parte de fa
estrategia que sigue la compaiia en funcién del ciclo de vida de los productos .

En la horizonial se lleva a cabeo & raiz de fa deteccidn de consumideres no satisfechos por e}
producto actudl, con el fin de satisfacer a dichos consumidores ko compania puede ompliar uno ¢ mds
de sus producios.  Mienfras que la diverificocion vertical se lleva a cabo durante la etapa de
crecimiento del producte vy no en las etapas de infroduccion o declinacion.  Por dlfimo fenemos o ia
conglomerada, este tipo debe de coniar con un alte nivel de efective v un producio con demanda
estancada, io cual sucede en ka declinacidn del producto. )

En la diversificacion por mercado  se enfiende a la empresa que desea expandir su drea
geografica , penetrande o una competencia o bien @ un nuevo mercado en producios obscletos.

En ki diversificacidn de capital es cuando se invierte en una socledad mercantl con el

propdsito de incrementar 1a dispersion de capital invertido y disminuir ef impacio del riesgo.
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h) disolucion y iquidacion

se-considera a la disolucién como la conclusion de una sociedad mercantil por alguna de las
siguientes causas : por expiracidn del iémine fijade en el contrate social, por la imposibilidad de seguir
redlizando el objeto prncipal por lo que fue creado, por acuerde de los socios tomaondo de
conformidad con e contrato social, porque el nimero de acclionistas sea inferior al que establece ia
ley vy por la pérdida de dos terces partes de capital social. {en la Soc. Nombre Colective por la
muerte de uno de sus socios)

Una vez comprobada ta disolucion se registrard en el Registro Publico de Comercio.

Es un aclo dificil para io adminisfracion de la empresa, pero debe contemplarse en ung
planeacion ya sea por dlguna situacion gue conirgjo este aclo, tal como un eror  financiero, mala
planeacion del mercado, registro de pérdidas en la operacion de la empresa, enfre olras.

Una vez disuelta la sociedad se procede a su liquidacion, que consiste en concluir [os negocios
u operaciones pendientes a corge de la sociedad, para cobrar, pogar lo que deba, para vender o
oclive y fronsformario en dinero y dividir enire los socios el pofimonio que resulte.

Los sociedades mercantiles después de su disolucidn conservan su persenalidad juridica para

cualquier asuntfo de la liquidacidn.

i} guiebra y suspensidn de pagos

Su marco juridico es la Ley de Quiebra y Suspension de pagos, aplicable a personas fisicas o
morales.

A través del procedimiento de quiebra pretende la distibucion del patrimonio del quebrado
entre sus acreedores. En virtud del estado de quiebra el deudor comun es privado de la disposicicn y
administracién de su palimoenio. Es necesaric una dectaracion juridica que establezea la quiebra, solo
se hace posible exigir el cumplimiento del deber gue Yiene e deuder de responder con su patrimoenio
frente a sus acreedores.

Es la organizacién de medicos legales de liquidacion del patrimenio, los principios que debe
cubrir son el inlerés publico y el principico de la conservacion de la empresa.

Puede ser declarado en quiebra el comerciante que cese el pago de sus obligaciones.

Los case de cese de pagos son :

incumpiimiento general del pago de aobligaciones liquidas o vencidas, inexistencia o

insuficiencia de bienes para el cumplimienio de obligaciones. ocuttacion ¢ ausencia del comerciante
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y cierre de locales, cesion de bienes a favor de sus acreedores, solicitar la declaracion de quiebra o
solicitud de cesion de pagos.

tos drganos facultados para declarar una quietra debe ser un juez ei propio comerciante
deuder, uno © varios acreedores y/o el ministerio.

Una vez declarada se lamard a una Audiencia dentro de los cince dias para reunir pruebas,
postenormenie seguird la sentencia,

Exisien diversas clases de quishra, a confinuacién se describen.

Quiebra forfuita: el comerciante reduce su capital al extremo de fener gue pagar sus
cbligaciones .

Quigbra culpable : se celebran octos conirarios que hayan facilitade a la cesion de pagos
como son los gastos domésticos o personailes excesivos, perder efectivo o través de apuestas, pérdidas
que hayan resulfade de la compra o venta de un blen o inmueble para dilatar ia quiebra, no haya
reaiizado su contabilidad de acuerdo a las leyes, no hubiere manifestado en tres dias ia suspension de
pagos.

Quiebra fraudulenta : son aquellos actos gue su misme nombre indican un perivicio extra,

Las operacicnes a seguir en ung guiebra serén ol aseguramiento y comprobacién del activo,
administracién de ka quiebra que es atribuida per la Ley de quiebras y suspension de page. solicitando
el sindico la aprobacian del juerz para la venta inmediata v la redlizacién del active que serd a juicio
del juez se redlice total o parcial la venta.

ta extincion de o guiebra serd por la extingion por page, venta de! activo, extingidn por falta

de activeo : esto se realizard al comprobarse y se diclard una sentencia.

En cuanto a la suspencidn de page constituye un sistema pare la prevencion de 1o gulebra
mediante i cual pretenden evitarse los prejuicics que originan la quiebra, serdn convocados su
acreedores por ia celebracidn del convenio con los siguientes requisifos ; calidad de comerciante.
cesacion de pagos y proposicidn del convenio preventivo.

La deciaracion serd judicial y ho podrén suspender pages aquelias personas con delifos confra
la propiedad, incumplimiente de obligaciones, personas inhabilitadas, fofta de documentos v ia
presentaciéon de la demanda después de fres dias.

La proposicién del convenio preventive podrd tener como finalidad quita, espera o ambos. Los
efectos de una suspensidon de pagos es la conservacién de los bienes por la administracidn, continuard
sus operaciones bajo un sindico, regird piazos de acuerde ol convenio v suspension de juicios en

conira del deudor
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..." Ne hay que olvidar que el crédito es deuda y subsidiario eqguivale a proporcionar un incentivo
para que la gente se endeude mdas"

Finanzas Populares. ONG s

CAPITULO IV

ANALISIS DEL MEDIO AMBIENTE EXTERNO

Al estudiar el entormo Macroeconsmico que envuelve a todd empresa se delimila con factores
econdmicos que servirdn de pardmetre para proyectar et crecimiento del ente, en este caso de ias

farmacios.

Hablar de crecimiente econdmico es hablar de efectos positivos sobre las variables
macroecondmicas © bien, de un escenaric practicamente estable con respecic ¢ los indices
econdmicos mdas importantes {inflacion, salarics, ingrescs, etc); pero hablar de desamoilo va més qlia,
es deci, el desamrollo no solo incluye a las variables ¢ los indices, sine que el desarrollo considera a ia
persona en cuante a su forma y calidad de vida, es decir, toma en cuenta a la persona integramente.

Es por esto que se considera una ayuda gl financiamiento a cualguir micrcempresa,

Sin embargo, se deben contemplar de igual manera las opertunidades que tenemos en nuestro
udlrededor, y no basta con descubridas, sino saber como se deben aplicar, v cual es la que
conviene a los intereses.

De ahi. gque seficlaremos ias amenazas y oportunidades que estan inmersas ias farmacias.

1.- INFLACION

Lo que se vivid dentro de las empresas en la Otima crisis, abiertemente declarada en diciembre
de 1994, es muy diferente a las anferiores. La razén de esta afirmacién se fundamenta en que la
actudlidad nos enfrentamos @ un mercado con inflacion, pero recesiva condicién gue no se habia

presentado en las ofras crisis,
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Un mercado con inflacidn y recesién significa para el drea comercial de una emprasa, vender
a precios mds altos | por ef incremento en costos) @ los consumideres, con menor poder adquisifivo,

Esta situacion realmente presenta un gran reto para cualquier empresa

En ung crisis como ia aue se vivid, kas empresas adoptaron diterentes estrategias ente las que se
encuentran el "enconchamiento” , que consiste en no hacer nada, esperande  a que los tiempos

mejoren y con ellc a que ko empresa empiece a crecer.

Esia estrategia no es recomendabie porque atenta conira el principio del emprendedor, hay
que recordar que para todas las empresas existen elementos controlables e incontrolables que forman
su medio ambiente. Sobre los elementos inconirolables no se puede hacer nada yo gue generalmente
son elemenios macroecondmicos, politices v sociales que con la participacion del gobierno se

corrigen af cabo del fiempo.

Con los elementos contrelables hay que frabajor fuertemente  para compensar de manera
positiva v rdpida la influencic negotiva de los elementos inconfroiables Generalmente ganado

participacion de mercado.

Los principios basicos para logra ko sobrevivencia se basan en dreas de oportunidad que no da
la economia nacionatl. La situacién financiera que caracteriza a la economia mexicana se reflejo en
la actividad  productiva, administrativa v comerciat de todas tas empresas, las farmacias se vieron
afectados of igual que muchas empresas de la carencia de dinero, paralizando el infercambio
comercial al igual que la contraccién de poder adauisifive de e poblacién por lo cual, el andlisis de

un medio externo es fundamental para la toma de decisiones.

Al anglizar el motivo de estes efectos, encontramos los eventos Macroecondmicos gue solemaos

ver con lejania, perc que repercuten en ias Empresas con magnitudes 1an drasticos como o quiera.
Las Farmacias han resentido ia disminucion de ventas desde ofics pasados |, situaciéon que debe

ser abatide o través de una capacifacidon capgz  para formular estrategias  que permitan aliviar

fracasos organizaciongles v elevar la competitividad.
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INDICE GENERAL

112/94 Anual 1196 1285 1385 4GS VEBE 165 UT/BE ags95  1/9/98 111085
Ventas Farmac 1178 1002 118 1052 1077 829 946 N7 945 94 923 977
Vanacién porcent -2z 27
Vanacidn scum 13 Q8
Compras Famac $136 08 1011 891 056 738 843 852 818 835 arz ot
Vanaclén porcent -75 -106
Varzcin acum 85 87
Comparatve V-C 42 83 178 61 241 191 163 65 127 105 51 87

Fuente: INEGY 1538

11186

a7

En o tabla, se muesiran considerables alticaios en la adquisicion v venta de mercancias, el
metive es la faita de planeacion de venta vy al nule  prandstice. Tode ello acomea  pérdides
financieras, pues al comprar de mdés se esta inmerso a la caducidad mas préxima de medicamentos,
¥ en caso confrario, la falta de medicamentos se proyecta en una Imagen negativa donde o falta
de credibilidad disminuird la clientela.

Cthro factor de tipo Macro, es el consumo de productos farmacéuticos por persona, lo gue
nos da pauta para andlizar el ambiente.

El consume per capita de Méxice. ha descendido un 30%. pardmetros que dlertan a esfe sector,
perc este factor nos demuestra que los problemas de las farmacias va més alla de fa organizacicn
que cuentan { Tema central de la Capacitacion} es el ambiente externo, la Macroeconomia lo que
ha llevado a estas al borde del fracaso.

No sclo este Sector se encuenira en las misma condiciones, es todo el gparato productive que
esta inerte alos ajustes gubernomentales.

Mientras el peder adquisitive de las personas sea cada vez mds restringido, o altemativa es
buscar servicios de bajo costo  [IMSS. ISSTEE, SSA) .
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PRODUCTGS FARMACEUTICO!
Consuma per capita
Pails 1993 1994 1995 ine. %
uss us % us § 1994 /1995
El.A 290 310 334 7.70%
Canadd 157 145 148 2.10%
Argenting 99 114 iR -2.60%
Brasit 28 34 44 35.30%
Colombig 27 35 37 5.70%
Chile 78 3 34 9.70%
Venezuela 29 25 30 20.00%
México 44 40 28 -30 00%

Fuente: Grupoe Financierc Banamex - Accival

Anclizando la grafica encontramos el decremento en el consumo de medicamentos, ningtn
pais sefalade alcanzd tates cifras alarmantes. A pesar de pertenecer a un  Tratodo de rL‘:bre
Comercio, no hay punio de comparacién en el consumo percapital de medicamentos, o crisis
financiera en parclele o un poder adquisitive bajo. son el resultado de una contraccién de

medicamentos

2.- COMPETENCIA

A la competencia se le ve desde puntos de vista muy diferentes. sin embargoe ko concepcion de
competencia en las Micro y Pequefias empresas se le ve desde un punte de vista aniquiador,
debido o gue la competencia en la mayoria de la veces llege con campanas publicitarias agresivas
donde el consumidor detecta el beneficio econdmice ¢ de servicio que brinda un competider con

Planeacién.
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En las empresas mexicands se observa la competencia desleal. donde las condiciones
competitivas no son los misma o pesar de tener el mismo gire © actividad, un gjemple clare es g
apertura del Tratade de Libre Comercio, donde el ser competitivo no se adguiere a través de un

documento gubermamental sino de una cultura empresarial sélida v respaldada.

Dentro del sector farmacéutico podemos detectar a una competencia aplasianie, donde ias
farmacias “fradicionalistas * se deben enfrentar ¢con productos rebajados hasta un 50 % de su precio
maximo ol plblico ; donde existen promociones y campanas publicitarias agresivas, donde muestran
dlrededor de 50 productos higiénicos o medicinales con descuentos que solo se pueden cubrir

financieramente con la compra en volumen y un respalde de infraestructura.

Una eportunidad del medio extemno que tienen la farmacias es el trato personalizade, donde la
identificacion de empleado o duefio de farmacia es como el médico auxiliar de cabecera, a quien
le podremos consultar sin causar honorarios mdés que la compra de los productos, © en ocasiones ni

€50,

3.- FACION DE PRECIDS

Se bosard ef aspecio legal en el Acuerdo que establece el Progroma integral de Desarrolic de
la Industria Farmacéutica 1984 - 1988, donde nos marcard la pauta de la fijacidn de precios, punto que
se tiene que andlizar como regulador del medio ambiente externo pare la Ploneacion de los

Comercios de Farmacias,

5i bien es imporfante saber como es el procedimiento de la fijacidn de precics méximes de los
medicamentos fambién sera el impacte de la Economia hacia las Farmacias y oun més 'a avuda que

brinda un Tratado de Libre Comercio mara este secior.

La industria farmacéuiica cubre mas del 98% del consume interno de medicamenios. Al igual
que en muchos paises, la mayor parfe de ia produccion es redlizada por un nomero reducide de
empresas, ya que ias cincuenta mayores representan el 71% de la venta del mercade tolal. En
centraste, existen ciento cuarenta y cuatro empresas cuya participaciéon conjunta en el mercado es

similar < las de mas imporiancia,
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Asimisme, existen en el pais 24,217 registros vigenites de medicarmentos, aungue sdlo se

comercializan aproximadomente 5,000 mil productos .

En el campo de comercic exterior, las importacicnes totales de este sector sen de orden de 300
millones de ddlares americanos, contra una exportacion de 100 millones, lo que coloca a la industria

en una pasicién de marcada dependencia.

El mercado de medicamentos en México fiene dos grandes sectores: el mercado del sector
piblico que reprasenta el 19% de la venfa total en vailor y el 38% en unidades a 1982, v el mercado del
sector privado.  La comerciatizacidn de medicamentos se caracteriza por la diferenciceidn de
producios con base en marcas comerciates. B actual sistermo de Hacidn de precios, basado en la
situacion particular de cada empresa, permite ia existencio de precios diferentes para productos

equivdlentes en cyuanto a formula y preseniacion.

Uno de ios objetivos del Plan Nacionat de Desarrolio 1983 - 1988 'es af de racionalizar e! mercado
de medicamentos a fin de que existan solo los requeridos para satisfacer las necesidades de g
poblacidn. evitando ios productos innecesarics.  Asimismo su meta en cuanto a medicamentos, es

satisfacer permanentemente con fabrcaciéon nacional. un minimo de! 28% del consume total del pais.

Considerando que el Cuadro Bdsico de Medicamentos incluye los productos requerides para
safisfacer adecuadomente las necesidades esenciales de la poblacidn, las estrategias de preduccidn
y comerciaiizacion de medicamentos para el mercade privado estardn crientadas o garantizar que
estos medicamenios estén a disposicion del péblico en general, en cantided. calidad y precios

adecuados.

Por lo que respeta a los precios de los medicamentos, la identificacion de nombres genéricos v
marcas comerciales pemmitird  sentar las bases para una polifica més racienal y equitativa de tal
manera que existan precios iguales para productos equivalentes, independientfemente de 'a marca v

empresa fabricante

En el Diario Oficial de la Federacidén del 09 de junic de 1983, ios medicamentos esenciales
tendran precios de venia al publico que incluyan descuenios en los mdargenes de utilidad normales de
s productores, los mayeristas vy los detallistas @ fin de que los mismos lleguen al consumidor & precios

preferentes.
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la politica de regulacién correspondiente o los precios de medicamentos nos indica lo
siguientea:

Se llevara a cabo una revision integral de 1o politica de control de precios de medicamentos,
de acuerdo con los siguiendes lineamientos:

La fijacién de precios de los medicamentos tanto para venta al mercado privado come
para la venta del sector piblico. se llevard a cabo mediante estudios de costo-precio, de
conformidad con kas Reglas de Operacion que para fal efecto se filen.

En forma gradual, la fijacidén de precios de los medicamentos que se destinen al
mercado privado y cuya formula y presentacién comesponda a alguna clave del Cuadro Bdsico, se
llevard a cabo dande uniformidad  en los niveles de precios de estos medicamentos, fomando como
base los costos de produccidn, distibucién y comercializaciéon.

Pare el grupo de medicamentos esencicies del Cuadre Basico delerminade por la
Comisién Interinstitucional del Cuadro Basice de insumos del sector salud, organismo del Consejo de
Salubridad General, los precios méximos de venta al pUblice incluirdn descuentos en los mérgenes de
vlilidad de los productores. los mayoristas y los detallistas, a fin de que estos medicamentos lleguen al

consumidor a precics preferentes,

El decreto para el fomento v la regulacién de la indusiria farmaceéuiica, en su arficulo 10°
marea:

La Secretaria de Comercio y Fomento Industrial fijoré los precios de los medicamentos, tante
para venta al mercado privada como para venta al mercado del sector plbiico, mediante estudios
de costo - precio, de conformidad con los reglas de operacién que para ial efecto se fijen.
precurande que en el caso de los medicamentos que se destinen ol mercado privado v cuya férmula
¥ presentacion coresponda a alguna clave del Cuadre Basico, se de uniformidad en os niveles de

precios de estos medicamentos.

Lo importancia de mencionar estes lineamienios frasciende en la problemdatica de las
farmacias, una de ellas es la regulacion de precios al publice, enfrenténdose @ cadenas farmacéutica

con dascuerdos del 0%, cifras que no pueden soportar financieramente.
Sin embargo, existe un acuerdo que establece las regios de operacidn para I fijacién o©

modificacién de precios de los medicamentos y sus materias primas, la  cudl persigue  precios justos

basados en procedimientos comespondientes para el andlisis de dicha solicitud que deberdn revisarse
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periddicamente a fin de adecuarios y ajustaros o ias condiciones dindmicas de la economia del pais,

marcado asi en sus disposiciones generales de dicho acuerdo: 8

Regla quinta.- Para los efectos de este Acuerde ios medicamentos se clasificaran en fres grupos:

l- Medicamentos del cuadro bdsico, denfro de los cuales se comprenden a aguellos cuya
térmuia y presentocién coresponda a alguna clave del cuadro basico, los cuates podran destinarse ol
seclor salud y ot mercado privado.

- Medicamentos esenciales, dentro de los cuales guedan comprendidos Unicamente los
medicamenios del cuadro basico que. por su imporfancia en la gtencidn de los problemas de la salud
del pais, sean seleccionados peor et Consejo de Salubridad Generel.

.- Medicamentos comunes, o sea aguelios no comprendidos en los grupos anteriores.

Regia sexta.- Para la fijacion de precios de los medicamentos indicados en los grupos | y Il de

la regla anterior, la Direccidon General de Precios fomard en cuenta los siguientes criterios:

l- Los estudios de costo - precio para la determinacion de los precios méximos de venta al

rmercado privado, comprenderén los siguientes factores:

aj Costo primo, que se inlegra con el costo de materias primas, materiales y mano de obra
direcia.

b} Coste de fabricacion, aue comprende el coste primo v los gastos indirectos de
fabricacién.

<) Costo total, que comprende el costo de fabricacion y los gastes de operacién {gastos

de venta, de administracion, financieros, efc.)

d) Precio de venta del laborateric, gue se determinan con el costo total mds la ulifidad del
fabricante.
e) Precic ménimo al piblico. el cual se obfiene agregando el precio de venta del

laboratorio los mdrgenes de comercializacién del distribuidor v del detallista, .
Para ia determinacidn de los precios maximos de venta de los medicamenios que se destinen al

mercade det secior salud., sélo se consideran los factores relativos a : costos de fabricacidn, gastos de

operacién, sin incliuir en estos agquellos en que no se justifique su aplicacién en las operaciones de este

mercado v la utilidad del fabricante.

Diaric oficial, 10 de mayo de 1984, entra en vigor el 1° de julio de 1984,
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.- Los estudios de costo- precio se fevardn a cabo considerande los factores de costos v

gostos de los empresas que operen ¢on la mayeor eficiencia.

lil.- Parg el Cdleulo del factor costo-materia prima, la Direcclién General de Precios uiilizard
los precios maximes autorizados para las materias primas de fabricacion nacional, efectuande los

ajustes en ios precios reportados por las emprasas farmacéuticas cuando éstos sean mayores,

FPara ias maierias primas de imporiacién, La Direccién General de Precios llevard a cabo los
investigaciones para verificor ef precio reporiado por ias empresas farmacéuticas y considerando ios
recomendaciones de la Comisidn  Intersecretarial de la industia Formacéutica, redliza los cjustes

corespondientes.

V.-  Conforme af proceso de nomalizacién de las presentociones @l mercado privado, la
fijacién de precios para dar uniformidad a estos medicamentos se llevard a cabe gradualmente v de

acuerdo con el avance en i normalizacién de las presentaciones.

V.- Los medicamentos esenciales comprenderdn descuentos en fos mdérgenes de utiidad de
fos productores mayoristas y los defallistas, a fin de que los mismos lleguen al consumidor @ precios
preferenciales. Con el objeto de gue el plblico consumidor pueda constatar el precio preferencial, Ios
empresas farmacéuticas estardn obligadas o marcar en las cajas v etiquetas de dichas medicamentos,

ademds del precic mdximo al publico I leyenda "Medicamento Esencial”.
Vi.- Los medicamentos cuya férmula y presentacion seq igual, fendran precios iguales.

Séptma Regia.- Para la filacion de precios de ios medicamentos ndicados en ef grupoe 11
de la Regla quinta, se andlizardn los estudios costo-precic que presenie cada empresa conforme a los
ciiterios de la regla anterior, complementandose el andlisis con la informacidn referente o la situacion
econdmica financiera y su confribucién d los objetives y metas planteadas en el Programa Integrai de

Desaralle de la industia Farmacéutico 1984-1988.

Es imporiante resaltar que  ka fijocidn del precio méximo al pablico, fa determina Ia Industria
Famaceéutica en coordinacion con ia Secretaria de Salubridad, sin conternplar o participacién de
toda la Codena.

De chi la desregularidad de los utilidades en cado sector que participan en este rubro.
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En conjunto, ia problemdtica que acarean los Farmacias se puede closificar en Problemdtica
Externa e inlerna.

La primera se manifiesta a través de un aumento en la competencia por pare de las Cadenas
Farmacéuticas que brindan un precio mdas baje de cualquier producto. Factores donde influyen el
bajo poder adquisitive [Devaiuacion) v el aumento constante de ios precics {Inflacién).

Eventos econémicos aue conjugados entre si acarean ceonsecuencias nocivas  a toda

Farmacia.

4.-FINANCIAMIENTO

El financiamiento es una herramienta clave {si se sabe administrar) pora el crecimiento de
cuciguier empresa, podemos definifle como la obtencidén de recursos ya sea en especie o en dinero

que puede ser cbtenido a través de dos origenes : el inferno vy externo.

En el caso parlicular de las farmacias. no se sabe del manejo de las diversas fuentes de

financiamiento, sin embargo se detallardn a confinvacion :

A-FINANCIAMIENTO INTERNO

a} Accionistas [duefios}

Ya sea persona fisica o moral que contibuya a la integracidn del capital a la empresa
{comercio) es considerada como tal.

Los duefios de una empresa tienen varias alternativas para proporcionarle recursos g esia, ya
sea mediante la suscripcion y exhibicién de acciones o partes socicles, gque cuyo framite sera de
acuerdo a o dispuesto en ala Ley General ce Sociedades Mercantdiles,

Otra opcidn es otorgar el derecho de uso de un bien material mediante un contraioc de
Comedato,

Y como Ultima opcién es el préstamo directo a la empresa en mejores  condiciones gue la

banca comercial
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bj reservas
Lo misma empresa puede utiizar los recursos destinados bajo el rubro de reservas, la Ley
General de Sociedades Mercantiles en su arficulo 20 marca el cumplimento de destinar por lo menos

el 5% de las vlilidades de lo empresa bape el esquema de reserva legal.

B-FINANCIAMIENTO EXTERNO

a.-UNION DE CREDITO

Una unidn de Crédito es una institucion financiera de objete limitado conformada por Dersonds
fisicas © morales unidas por interdses y aclividades comunes, su propdsito es suminisirar crédite barato,
suficiente y oportuno  sus socios.

Ei marce legal para las uniones de Crédite es la Ley general de Crganizaciones v Achvidades
Auxiicres de Crédito en sus articulos 39 al 45.

Este tipo de Institucicnes funciona de forma simplificada, yo que un cierto nimero de personas
dedicadas g una mismea actividad se redne para constifuir una Unién de Crédito, cada una de eilas
aporta una cierta cantidad de dinero su constitucidn : cuando algin socio requiera de un préstamo la
institucion se lo otorgard.

De esta forma los socios obtienen un rendimiento por el depdsite que han hiecho en la Unidn de
crédite y pueden acceder a un crédifo con tasas de interés mas bajas que Ias de ke banca comercial.

siendo el proceso de obtencidn del crédito es mds rdpido y sencillo.

b.-NACIONAL FINANCIERA
" NAFIN tene asignada la misién de ser el banco de desarolleo orientado a identificar vy
promover la ejecucién de accionss que forlalercan y modernice la infraestructura empresarial,
apoyando o produccidn v disfribucion eficiente de bienes v servicios. principalmente en fa micro,
pequena y mediana empresa de los sectores privado vy social, con especial  énfasks en Ias

manufactureras. Confando con programas que reflejan sus prioridades." ¢

¢ IMEF-NAFIN Guig para la formacién y desarrollo de su negocio pp85s-112

IMEF-NAFIN Fuentes de financiamiento pp59-80
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C.-BANCA COMERCIAL

Llos empresarics, personas fisicas o morales pueden tener accese a los siguientes  fipos de
financiomiento.

Préstamos Quircgrafarios.

Consisten en prestar dinero o una persona fisica o moral, mediante su fima en un pagaré, para

necesidades temporales © urgentes de capital de trabajo.

Préstarmos Prendarios

Consisten en proporcionar recursasa  vna persena fisica © moral, equivalentes a un porceniaje
de! volor comercial de un bien que se enfregue como garantia. En México el contrato de prenda se
encuentra reguiade por ef codige Civil arficulos 2856 al 2892, el Codigo de Comercio articulos 75, ja
Ley General de Titulos y Operaciones de Crédito arficulos 334 i 345

La mecdnico de operacidn comespondiente a este crédito es el depésito de bienes [matera
primas) en un almacén de concesion federal, el cual le expedird, a ia empresa, los corespondientes
cerfificados de depdsito y bonos de prenda [este Oliimo o favor del banco). El certificadeo se negocia
en la Instifucion de Crédito, la cudl lo toma o 70% de su valor para otorgarie yn préstamo a la
emprasa.

Se debe redlizar un contrato de prenda, ef cual deberdn quedar los datos de identificaciéon de
la prenda, expidiendose un resguardo por la garantia, ademads deberd inscribirse en ef Registro Piblico
dela Propiedad y el Comercio, cuande la gorantia no se entregue ol aoreedor prendario.

Bl plaze de amerifizacion no deberd exceder de 90 dias tomdéindose en cuenta que el pagaré

debera vencer 5 dias antes del cerlificado.

Créditos de Habilitacidn o Avig

Se encuentran regulados por la  Ley General de Titulos y Operaciones de Crédito, en sus
articulos 321 y 322 en vidud del contrato de crédite de habilitacién o avio el acreditado gueda
obligado a invertir el importe del crédife en la adguisicion de materias primas y materiales y el page de
los jornales, salorios y gastos  directos de explotacion indispensables para los fines de la empresa, esios
créditos estan garantizados con las materias primas vy maoteriales adquiridos v con los frutos o producios
que se obfengan con el crédito, aunque estos sean futuros o pendientes,

Mediante este lipo de crédifo la banca apoye a los pessonas dedicadas a ias industia,

ganaderia o agriculiura en lo adquisicidn de acfives circulantes.
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Usucimente el plazo para este tipe de préstames es de 3 ofios. Dadas ias caracteristicas de este
tipo de crédito, su desfino deberd ser la inversion de los objetos determinados en el contralo, para io
cual al gereditado dard un escrito especificdndolos, con las facturas endosadas que demuestren el

desting dei crédito.

Crédito simple o en cyentg comiente.

Es propiamente un crédito revoivente, * el crédito revolvente es un compromiso legal por parte
del banco de extender erédifos hasta un importe maxime. Mientras el convenio estd en vigor, el banco
debe extender crédito cada vez que el presiaiario desee conseguir un préstamo, siempre y cuando el

total no exceda la cantidad maxima especificada”. o

En México se encuentra reguiads por los arficulos 291 al 295 de o Ley General de Titulos y

Cperaciones de Crédito.

Crédito Refaccionario.

Este fipo de crédito se uiifiza para la compra de maquinoria v equipo, malices y moides.
construcciones, amplicciones y modificaciones de la indusiria, Gtiles de labranza, aperos vy abonos,
aperturas de tierra para el cultivo, efe. Bl préstamo  se garantiza con los bienes adguiridos y garantias
adicionales.

El marco legal para este tipo de crédito son os arficulos 323 v 324 de la Ley General de Titulos v
Operaciones de Crédito.

Los plazes méximos para este fipo de créditos son de 15 afios pora fa industria v 5 afios para Ig

ganaderic y agriculfura.

Credito Hipotecario

La hipoteca se encuentra regulada por el Codigo civil (en caso de fuero comUn para el Dishite
Federcl y Fuero Federal para toda la RepUblica por 1os arliculos 2893 ol 2943} se define como una
Garantia real constituida sobre los bienes que no se enfreguen al acreedor, y que le da derecho en
caso de incumplimiento de o obligacién o ser pagado con el valor def bien, en el grade establecido

porla ley.

10 VAN HORNE. Administracién financiera, México 1993 0815
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Mediante este financiamiento la empresa obliene recursos para la adquisicion, construccién o
mejoras de inmuebles destinados af objeto social de ka empresa ; o bien su destine puede ser diferente
« la habilitacion, refaccionario, adguisicién o construccidn de inmuebles.

£l plazo méximo del préstamo varia de 15 ofies mas 2 afios de gracia. para la industria y de §
afios y | de gracia parala agricullura vy ganaderia. E valor del crédito no excederd del 50% sobre
garantias.

Adicionalmente a lo indicado el confrato privade del préstamo enfre el banco y la empresa
debe regishrarse en los Regisiros PUblicos de la Propiedad, de Comercio, de Crédiio Agricoia o de

Mirnas segUn comespondea.

rédito personat
Se otorgan a personas fisicas dignas de crédito, garanfizendose a fravés de un pagaré o con la firma

de un ava),

Crédite en colateral

Tiene los mismas caracterisficas def préstame quirografario, sin embarge por la importancia de! mento
de la cantidad prestada se hace necesaria garantizar con o cartera del prestatario. E page del
adeudo de este fipo de préstamos se va ligquidando conforme se cobran los fitulos de crédite {facturas,
recibos de depdsito).

Crédito documentario
Son préstamos que oforgan las instituciones bancarias para el pago de mercancias especificas a los

proveedares def cliente bancario. Esto requiere decir que algin proveeder, previamente identificado

puede presentar a cobro sus facturas en cuaiguier sucursal bancaria que otorga este tipo de crédito.

Crédito garantia inmebiliaria

El cudl se desting principalmente : personas fisicas, la adquisicién de casa habitacién; vy personas
morales, la adquisicién de edificios, bodegas, ins T alaciones de almacenamiento {active fijo): donde

la garentia serdn los bienes adquirides a fravés de las escrifuras.

Crédito con gorantia de vnidades industriales

Se utilizan para financiar las operaciones de las empresas que tenicamente presenian problemas de

negocic en marcha. Esfos préstamos estan garantizades con saldos que fienen en bancos con la
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carterg, con inventanos y con el activo fijo del prestatario. Asi mismo se solicita gorantizar este

préstama con bienes de un tercero © de un aval.

C.- ARRENDAMIENTO

De acuerdo al Cadige Civil para el DF. en su articule 2398, existe arrendamiento cuando los
dos partes contratantes se obligan reciprocamente, ung a conceder el uso © goce temporal de una

cosa y io offa G pagar por uso o goce a un precic convenido.

Existen dos fipos de arendamiento @ pure y financiero.

“El arendamiento puro es el contraio por medic del cual el arendatario tiene derecho a ufifizar
los actives a cambio det page de rentas y el cual no es permisibie que se vaya adquiriendo un
derecho de propiedad sobre el bien reniado” H

Este tipo de arendamiento se encuentra regulado por el Codigo Civil

El arendamiento financiere es el contrato por el cual ia arendadora esta obligada a adquirir
determinados bienes tangibles v otorgar su uso vy goce temporal, en un plazo forzose, a cambic de ung
contraprestacidn  que se liquidard en pagos parciales v ol témine del contrato se le concede ai

arendatario la opcién de compra

D.-FACTORAJE

Consiste en la compra, por parte de un agente financiero, de las cuentas por cobra de una
empresa a carge de sus clientes ; existen diversos tipos de factoraie : 12

Sin recurso © purc: en el cual las cuentos por cobrar son adquirdas junto con su
responsabilidad de cobre.

Con recurse, donde se adguieren las cuenfas por cobrar dejande o la empresa o

responsabilidad selidaria de ia solvencia del cliente.

it

MORENQO, las finanzas en ko emprasa México 1994 p.371

= TERMINEL, Fuentes de financiamiento para la pequefia y mediana empresa Eecutivos

de fianzas 1991 p38
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Con cobranza delegada, el servicio de cobranza lo redliza ia empresa o negocio que cede su
cartera.
Las empreses de factoraje financiero son reguladas por los articulos 45A-457 de la Ley General

de Organizaciones y Actividades Auxiliares de Crédite

E.-ALMACENES GENERALES DE DEPOSITO

Su marco legal @s la Ley General de Crganizacionss vy Actividades Auxilicres del Credito, la cudl
indica en sus articules 11-23 entre ofros puntos lo siguiente :

"..los almacenas generdles de depdsito fienen por objeto el almacenamiento, guarda o
conservacion de bienes o merconcias v a expedicion de certificados de deposito y bonos de prenda.

Los aimocenes generales de depdsito podran redlizar los siguientes actividades : prestar
servicios de comercializacion y fransporiacion de bienes y/o mercancias, cerlificar la calidad, asi
como vaiuar los bienes © mercancias, clorgar financicmientos con garantios de bienes o mercancias
almacenades en la bodegas de su propiedad © en las bodegas armendadas que adminisiren
directamente y que estén amparados con bonos de prenda. Los almacenes generales de depdsite
podran serde dos clases : los que se destinen a recibir depdsitos de cualquier clase v los que ademds
de estar faculiados en los téminas anteriores, también lo estén para recibir mercancias destinadas ol
régimen de depdsito fiscal,

De esta forma, una empresa que tiene inventarios puede depositarios en una almacenadoera o
consegulr que habilitent su propio alimacén segin o descrife en # articulo 6 de o Ley General de
Organizaciones y Actividades Auxiliares del Crédito. de tal suerte que puedan recibir un certificado que
acredite I propiedad de mercancia o bienes depaositodos baje custodia. Ya que con el cerificado se
puede ctorgar garantia prendaria a una institucion financiera para o eblencidn de un crédito
prendario. 13

1 TERMINEL, Fuentes de financiamients para Ia pequefia y mediana empresa. Ejecutivos de

fianzas 1991 p 40
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F -PROVEEDORES

Es la manera mds wsual de obtener financiomiento, es una de las tres estrategios administratives del
efectivo, que comprende cubrr fas cuentas por pagar fo mds larde posible sin dafiar la posicion
credificia de la empresa, pero aprovechando cualquier descuento en efectivo gue resulten

favoraples.

Dado que se irafa de financiamienic a corio piazo sin garaniia especifica, su cbitencion es
relativamente facit; el cbjetive de financiarse ia empreso’c Fovés de demorar el pagoe @ sus
proveedores es que la empresa utilizard escs recursos para maximizar la riqueza, esto se basa en el
supuesto que el lapso de tiempeo que franscurre enfre la entrega de la mercancia y su pagoe esta serd

vendida, obteniéndose un beneficio econdémico adicional por producios financieros.

En conclusion, podemos analizar el finonciamiento que obtienen las farmacias, donde o
informalidad de la banca es su nica fuente de findanciamiento por los framites sencitlos para obtener
el monto deseado, basta con presentar un bien inmueble para de ahi prestar scbre un porcentaje o
bien recunir a la caja de ahome de la comunidad y solicitar un financiamiento con solo contar con

referencias de mi araigo domiciliorio.

La mayoeria de las Farmacia recuren a prestamistas, agiofistas, cojas de ahore tandas), entre
otfras para obtener un financiamiente, ya que la bance farmal su framites son engorrases, detallados v
costoses que la administracién no podria reunifos para iniciar el frdmite y muche menos obtener un

financiamiento.

El Unico crédiio bancario que se observd en el andlisis de las farmacias fue el quiregrafario o
través de una tarjeta de crédito obtenida cuando la banca casi los regalaba pera ser tarjetahabiente,
Y @ roiz de la devaluacién del 94, su deuda se acrecenté al doble, expermentando una mal racha
finonciera donde se ulilizaban los pocos recursos que obtenia la famacia como ganancia parg el

pago de intereses,
La mala planeacion financiera de las farmacias los ha orflado a el temor de fomar decisiones

acertodas debido al desconccimiente de estrategias, debido @ esto la necesidad de la capitacion en

esta dreqa y el conocer como puedo ser uh estratega es el objetivo de una capacitacion a la medida.
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5.- CAPACITACION

Dicho gremio ha recumide a Instituciones para encontrar apoyes que impulsen a este Secior,

como producto de esta busqueda  NAFIN / CIMO / UNAM  brindaron el siguiente apoyo:

"Apoyo a Farmacias: Se ciausurd el primer Programa de Capacitacion para propiefarios de
Farmacias, en el cudl participaron tos duefios de 30 farmacias. Apoyado por NAFIN, el primer grupo
que finalizé esta capaciiacidon se encuenfra en tramiles de asociacién, buscando los beneficios
derivados de este esquema. Cabe mencionar que el programa contempla la capacitacion v
asistencia técnica a 400 formacias de la delegacién rapalapa, asimismo se trabaja o traves de la red
de capacitacién en la identificacion de indushias productivas susceptibles de ser apoyadas mediante
un programa similar ofreciéndoles un paauete de recursos financieros y no financieros que afienda sus

necesidades fundamentales.” “

Lo capacitacién es sy mejor ama o herramienta que poseen los propietarios de farmacias,
buscande la formacion empresarial en ellos, btindando una capacitacion de acuerde a sus

necesidades y visualizéndolos comeo comerciantes futuros g empresarios.

14 MNAFIN; Nafinotas , abril 1994, p.19
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Tengamos confignza en nosolros mismos, todos los elementos del éxito se encueniran en nosotros.

Andnimo

CAPITULO V

ANALISIS DE MEDIO AMBIENTE INTERNO

1.-  ASPECTOS GENERALES

Al redlizar una planeccién se debe considerar el medic ambiente externc fraducide en
amenazas ¥ oportunidades, mientras tanto, el andhsis del ambiente es el eje medular de una bueng

toma de decisiones pora detectar las fuerzos y debillidades de nuestrac emprasa

Ef Andlisis que se esta llevando en el Sector Comercio de las Farmacias fiene como finali dad

detectar sus fuerzos y debilidades con la siguiente metodoiogia -

Se retomé lo metodoicgia empleada en el proyecto especial de diagndstico a farmacics,
tomande coeme muestra 7 farmacias que parliciparon  en el proyecto anterior, mismas que fueron
visitadas nuevamente para coroborar el avance de cada una de ellas; v 18 farmaocios que
perfenecen a la Ascciacion y se encuentran tomande fos cursos  de copacitacion impartidos por ia

UNAM g través de la Educacicn Continua de la Facultad de Contaduria vy Administracién.

B! objetivo de este andlisis es determinar sus fuerzas y debilidades, ya que el planfeamienio de
este estudio es llegar a lo conclusién de las condiciones que se encuenira este secior.

El sector Farmacéutico por la falta de planeacién estratégica denfro de sus operaciones, esta
inmersa a una competencia agresiva, que como resultado se visuahza el ciere de Farmacias por las

condicicnes de mercado gue se encuentran.

Las dreas en gue se dividieron son las mismas del provecio especial, en virfud de tener un

parémetro iguaiitario pora detectar las carencias v necesidades de cada una de sus operaciones.

Bl presente andfisis se divide en dos partes. una se realizd bajo un cuesfionario cerrado

paricipande farmacias va diagnesticadas en su momento v notar el cambic o necesidad de cada
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unc de ellas. Asf come lo deteccion de su forma de planear e identificar su medio ambiente y como
enfrentarse ot medic exterior.
Por otra parte, se levantd informacién por medio de un cuestionario donde podremos observar

las fuerzas y debilidades de 12 farmacias que han formado el curse de capacitacion.

A_- CUESTIONARIO CERRADO

£t resulfado de la aplicacién de este cuestionario, reflejé e carencia de una buenag planeacion
en sus operaciones mofive por el cual las estrategias que se llevan a cabo no resultan def fodo bien o
como se esperaban, en vifud que el procedimiento y las hemamientas para flevar a cabo un
planeacion esiratégica (capitulo 1} no son empleadas por falta de conocimiento de como aplicar

que cosa en cada situacidn y que resultados se podran obiener,

Ceome se menciond siete fomacics que partficiparon en este cuestionario fuercn dicgnosticodas
en 1994, observando en aigunas de ellas los cambics radicales que consolidan ia rentabilidad det
negocio, en sentide opuesto, lomentablemente  se observd que o competencia es su principal
problema. ya que se instalaron cadenas farmacéuficas ¢ unas cuadras de ellas con descuentos hasta
el 50%, absorblendeo la demanda casi en sy totalidad y qunado a la deficiente adminisiracién de
cada una de ellas.

B cuestionaric consistid en 26 pregumtas que conlievan  detectar la forma de planear de cada
una de las famacias. dividiéndose en res dreas de trabaje. que son mercadotecnia, erganizacion y
administracién y por Ultimo el conirol interno que encemaban las dareas de contabilidad, fiscal y
fimanzas.

En coda pregunta se contesta afimative o negative correspondientemente a cada érea.
recuento se tomd en base @ las respuestes de 13 farmacias que confestaron este cuestiondrié.

El cyestionario se distribuyd o fravés de la Asociacidn de Propietarios de Farmacios del Diskito

Federal vy Arec Mefropolitana, donde solo los trece participantes aceptaron contestar et cuestionario.
La finalidad de distibulr los preguntas en fres blogues radica en que ef ptimero se considerg

come bases administrativas, pilares para una planeacién, como lo son la definicidn de la misién del

ente, objefivos; politices, procedimientos v grogramas . En e segundo bleque se pretende
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determinar el fipo de adminisiracén gue se lleva v ia mentalidad del empresaric ¥ por Gitime, se

esiablece ef procedimiento de una estrategia o Implantarse, donde se conecerd ia forma de planear,

ta logistica de coda respuesta es diferente en cada cuestionario, de ahl Ia dispersion de los
datos obtenidos, por consiguiente pedremeos identificar un proceso de planeacion empinico. donde no

se relaciona lo informacion careciendo de un praceso administrativo.

B.- DIAGNOSTICO GLOBAL APLICADO A LA FARMALIAS

£ proposito de un andlisis mds detalledo es detectar la evolucidn de este sector, detectar si
con la adminiskrocion actual podrén realizar un pian estratégico v una planeacion dcertada.

$e dividid en once blogues financieros y adminisiratives con preguntas cemadas para conccer
la frayecioria de tos 12 farmacias diegnostica s en esta muestra intervienen dricamente farmacias en
capacitacién.

En cada rubro se enfatizard las fuerzas y debilidades encontradas, para analizar su medio
ambiente interno.

a}l aspectos generales

El 50% de las farmacias diagnosticadas se ubican en el areq metropolifana

Bl 33% cuentan con une anfigliedad mayeor a 10 afios

Bl 33% desconocen sus ventas, compras, invernsion v uiidades desde la apertura de la farmacia,
fo gue ndica la carencia total de un contre! inanciero.

El 41% conoce su informacidn contable a través de controles y regisfros desde 1993,

El 1% llevan regisiros parciales de sus operaciones.

EI33% desconoce su inversion inicial asf come la inversidén actual, desconociendao e valor deia
farmacia.

Las principales fuerzas encontradas son el araige comunitarios, identificando o la farmacia por
su antfigledad.
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El control de las finanzas es una forfaleza bdsica pora planear estratégicamente las

actividades, ya gue sin datos cuantitativos seria errdneo v ariesgado contar con un plan.

by compras
Et 83% cuentan con mdas de dos proveederes, io que permite una de seleccidn de distibuidor.
Ast mismo les oforgan crédito es su compras, que va de 15 a 10 dias de erédito.
Bl 41% no controlc los fechaos de poge o sus proveedores.
£l 33% no regisira sus compras opertunamente en su confabilidad,
B 100% cuida y revisa que sus compras sean s solicitadas,
Ei #1% no perfenece a alguna Unién de compras, a pesar de desearlo.

La debilidad mas importante de este sector es lo falia de unificacién para realizar sus compras,
y asi aprovechar las fuerzas financieras que les brindan su proveedores, ya gue ks mala administracion

del efectivo ocasiona pérdidas que pudiesen ser abatidas,

c} activos de ia empresa
El 58% tiene que arendar, cantidades que oscilan entes $1000 y $3000
B 100% cuenta con un drea de trabajo mayor & 40m2

La mala distribucidn del local es lo gran debilidad de fodos la emprasas, siendo poco atrective
pare 2f consumider.

B pogo de una renta,  es afeciade considerablemente el fiujo de efectivo, por lo tanto e
fiesgo de tomar estrategias mal estruciuradas es mayor.

o} producto
£l 50% no conoce la rentabilidod de cada linea de producte, < pesar de contar con la
clasificacion comespondiente.

El 1% se consideran competifives en cuanio o precio ¥ servicio.
Una fuerza que podriamaos considerar es que son compelitivos, pero en comparacidn o otras

farmacias de igual concepcion, sin embargo anfe las cadenas comerciales v farmacéutica no

pueden se competitivos ante maycres descuentos. promociones y variedad de productos.
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e} canirol de costos
El 58% lleva un control de costos y separa su gastos personales con los de la farmacia.
La falta de llevar un control sobre los costos, repercute financieramente en la enfidad, igual ef

no respetar el principio contable de entidad .

f) crédito

E! 100% de las farmacias no cuentan con algin crédite por parte de las instifuciones financieras,

gl inventarios

Ei 58% solo realiza un inventario cada afio, por lo fanto, se desconocen con precisién las fechas
proximas o caducarse, faltantes, condiciones def producte. inversion en Inventario, ete,

B 50% de las farmacias devuelven sus productos al distribuidor, descontande en promedio I
mitad de su valor, por ke que su recuperacién es parcial,

Mientras tanto el ofrc 50% de las farmacios destruyen o tiran las medicinas ya caducas,
desconociendo el monte de lo pérdida.

El 91% de fo farmacios no hacen deducibles los medicamentos ya caducos por

desconocimienio por parte de ellos ¥ de su contador,

Las debilidades en inventarios son notorias, por lo gue su margen de ganancia se concentra

en este rubro el cuidade de cada operacién es fundamental para una buena administracién.

Ahora bien, si consideramos las fechas de la caducidad de los medicamente gue son de un
aneo, al fornar el inventario una vez al afio, los productos caducados serdn pérdida tolal sin poder
redlizar promociones, desplazomiento rapide del producto, ofertas, donasion o bien la devolucion ai
distibuidor,

h) operaciones de confrol financierc

Ei 100% de las ermpresas no realizan  presupuestos, prondsficos de venta, fivjos de efectivo,
estados financieros y conciliaciones bancarios .

€l 100% cuentan con registros parciales de sus venias vy compras {cuaderno de er‘-:ircdcs v
salidas)
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La debilidad es considerada como alarmante en téminos de planeacién estratégica, no se
toman las bases de un control financiero. La explicacion es que no saben como se hace. para gue

sirve y como interpretar la infoermacién contable para una acertada foma de  decisiones.

i) fiscal y reglamentacidn
El 100% de las famacias se encuenfran registradas en hacienda, trémite realizado por una

persona extena, asi mismo cuentan con todos los requisitos pamoperar.

La debilidad que se detecta es la falta de asesoria v orientacién por parte de su Contador para
confrolar las operaciones de la enfidad.

La ventdja es el registro hacendario en g totalidad de las farmacios.

il administracion de la erganizacidon
83% cuenta con un programa, delimita funciones vy responsabllidades, cuenfan con

organigrama y coordinan las actividades.

La forldleza es solo en téminos de comunicacién, pero no existen los documentos que avalen
esta adminisiracion. Solo de forma  hablada se cuentan, no escrifo. Esto fambién se observa en o
fijacidn de objetives a corfe plazo, ya aue los objetivas a largo plaze no son considerados.

Et 100% de los farmacias carecen de un procedimiento v politicas que regulen la planeacion, o
simplemente a la stondarizacién del servicio, Esta debilidad no es identificada porlos  famecéuiicos,

creyendo que es solo ung tareo mds de lo administracidn.

En conclusién podemos observar, que agobian mdas las debilidades que s fortalezaos,
contempladas un medio ambiente intemo.

La vigbn cercana que fienen los propietarios de farmacias, es la creacidn de ung nueva
furmacio G la gue Bienen, pere con caracteristicas de ias cadenas. Pero si ef problema radica en
ks enfrofias de las farmacias es logico pensar que se ameglard las debilidades con la creacion de
una nueva : se tiene que ir a la causa del problema y parlir de estrategias acordes a las necesidades
de cadd una de elfigs.

La formacion de empresarios modemos con amas disefiadas para incrementar las fuerzqs ¥

disminuir las debilidades ; una de effas es ks planeacion esiratégica.



E progreso social no puede fundarse méas que sobre un progreso del saber
Auguste Comte

CAPITULO VI

ANALISIS Y EVALUACION DE LAS VARIABLES

Resutado del cuestionario cerado aplicade en las Farmacias. podemos identificar  [as variables
dependientes a las fres dreas de andilists tomadas en el Diogndstico Infegral v en la valoracién
actual del secior. Estas son Mercadotecnia, Organizacion y Administracidn y Control Interno.

En esta Ultima. se englobaon las areas de Contabilidad, Fiscat y Finanzas.

El andlisis de ias variables tomardn un matiz financiere para detecter si se aplica lo planeacion como

una herramienta para analizar €l ombiente y poder asi crear estratégias para lograr objetives.

Cada una de las varigoles se describird graficamente,  para poder llegar a un andlisis y proseguir o
una evaluacién, considerando que la serie uno en las gréficas, indica fas farmacias que contestaron

Sl a el cuestionario v la sefie dos indica la contestacion NC.

Se considerard el andlisis de 26 variables independientes agrupadas en 15 bloques que conllevan a

la evajuacion.

Cada gratica tendrd su evaluacion para determingr el objetivo general de la tesis que es: “Proponer

una Planeacién Estratégica para Micro Empresas del Sector Comercio Farmacéutico”

L o Hipotésis del trabajo reclizado se describe en los siguientes puntes:

1. La supervivencia en el mercade de las Farmacias depende de gliczas astratégicas acordes a la
demanda.

2. La superviviencia en el mercado de las Farmacias depende del conacimiente del ambiente interno

y externo para generar estratégias.
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PREGUNTA NQ. 01

& Planea sus actividades Anticipadamente

rm—— e

Pregunta del Cuestionario Cerrado

A pesor que la Administracién es ef nicleo de  toda orgonizacién. la mayor parte de las farmacias
carecen de und planeacion inmedicta dentro de esta drea.

Refleldndose esta caracteristica en las ventas consolidadas de cada famacia, buseando el drea de
mercado come sclucidn a su problema descuidande su ambiente  intemo de cada drea que las

componea.

La repercusion de esta pregunta la observamos en las dos siguientes; donde  existe una ploneacién .

perc un nulo aterrizaje enio deferminacion de objetives a cotio v largo plaro.

La carencia de herramientas para planear se detecté en la mayoria de ias farmacias, logrando una

administracion o base de experiencias sin establecer otjetives.
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PREGUNTA NO. 2

3 Determina objetives g corte plazo 2

\ Pregunta del Cuestionario Cerrade

=
| |MSene2;

Farmacias
(=T S - ]

Mercadotechia  Orgenizacién  Control fnterno 1

Lo

En su fotalidad, ninguna farmacia fiene redactados en papel sus objetivos, impidiendo a las personas

relacionadas con las actividades a conacer ef obietivo a corto plaze, como alcanzario v con gque fin.

Sus objetivos trascienden al orden del mercado y salvaguarda de efectivo, sin considerar ef medic

armbiente qgue las rodeo paora fjor objetives alcanzctles,
Siempre debe de exisiir una correlacidn de objetivos. en este estudio nos muesira fe confrarie. donde
no se identifica los objefivas principales derrochando  recursos en objetivos mal plantecdos ¥ ho

conocidos.

De acuerdo ol entomo, se deben de medificar los objetivos vy de ser pesible anticipar hechos futuros

que modifiguen el franscurso de! negocio.

En ceasiones son fan bruscos los cambios en polificas, servicio. acciones gubernomentales, etc. que

afectan at consumider recumiendo a “farmacias con imagen”.  {cadenas]
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PREGUNTA NQ. 3

3 Determina objetivos o largo plozo ©

Farmacias

O —
l Pregunta del Cuestiopario Cerrado

Al no determinar  objetives a corto plaze,  poca visualizacién se tendrd para cleconzar obietives o

large plazo.

La totalidad de las farmacias identifica el resultade del principal objefive a iarge plazo gue es la
supervivencio del negocic. sin saber come llegar o este fin vy que elemenics se neceasitardn poara

alcanzaro.

Tante lo objetives @ corto piaze como los de largo plazo deben i vinculados y relacionade con el

medio ambiente para abolr contingencias © peligres gue pongan o negocio en peligre.
Mo solamenie se deben fijor estos objetivas en forma parficulor, sino ulilizar el apoyo y unién del

gremio de esta actividad | Asociacion de Farmaceéuticos del D.F. y Area Metropolitanal para conjugar

asfuerzos e identificar un objetive comin asl come la estrategio a seguir pare logronio,
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PREGUNTA NO. 4

2 Identifica el propdsite de cada operacian y la mision de la farmacia

Pragunta del Cuestionario Cerrado

Banei |
| W sene|

Fafmacias

£l propésite que distingue de una o ofra farmacia, concibiendo las priofidades de cade erganizacion
no son reflejadas directamente o personot y @ los consumideres.
Sin embargo. el fin de cada operacidn se conoce, pero sin ninguna supervisién v trayectoria a futuro

gue s refleje en una planeacién.

Una vez identificada la mision da pié a la creacién de objefivos y metas.

Una moyor parte de las farmacics encuestadas  identifican el proposito de cada accién, sin embdadrgo

se desconoce el reflejc gue conlleva ala Hiacion de objetivos .
Al igual que kos preguntas anteriores, se ohserva una inclinacion en las dreas de confro!l intermo v

marcadotecnia, deiando alslade o rubro de organizacion siendo un eje medular  gue se debe

relacionar con ias demas.

89



PREGUNTA NQ. 5

3 Establece polificas que expresan limites de accion ¢

Prenunta del Cusstionaric Comado

Lo mitad de las farmacias encuastadas v analizadas no delimitan funciones @ fravés de polfficas
establecidas por la administracién, el personal puede tomar decisiones poco acertivas  y gue

corresponden a el duefic, como la forma de pedides, frato con distibuidores. cobranza, efc.

Ninguna farmacia cuenta con politicas  escritas ol igual que obijetivos, mision, efc lo que provoca un
desconocimiento de funciones y actividedes a seguir de cada miembro, definiendo responsaliligades

y obligaciones para cdda uno.

El fin de una poiitica es la coordinacion de los depariamenios © Areas, carencia que se tiene enla

rayoria de los establecimientos.

Una pelitica brinda estabilidad y confianza ala ploneacién, y un curse firmme en los objetivos ; siempre
que esfe bien disefiada y de acuerdo o kas expectativas de lg empresq, en este sector no se da el
case, donde hay que medificar o supfimir ideas o proyectos deseables a politicas fadas por el

Farmaceéutico.
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PREGUNTA NO. 6

& Fija el tiempo requerido a través de programas ?

: Pregunts de! Cuestionario Cemado I
|

. 'E Seret i
b mSere? |

Farmacias

1 2 3
Mercadotecnia  Organizacion  Control interno

'

Solo una tercera parte contempla los programos como guia de accidén para foda actividad

comrespondiente a fa farmacia,

Sin embarge. ia taita de fijocion de objetives, la secuencio de operaciones provecd  gue Ne se

identifique vy no se analice el iempo requeride por cada una de ias partes.

En las visitas realizadas se pudo detectar ia inexistencia de programas v la falta de determinacién de

ios fiernpos requernides porg fodao aclividad.
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PREGUNTA NO. 7

2 Redliza operaciones basandose en procedimientos 7

Pregunta del Cuestionario Cerrado

[mseret )
4
i Sene2

Farmacias
Q N & O @

Mercadotecnia Organizacién  Controf Interno

Las datos ancjados del cuestionario cerrado muestran que el misme nimere de farmacias que aplica
a su negocic la fijocién de objefivos a corto y a large plazo.  también lo hacen con  los

procedimientos: encontrando una relacién entre estas tres heramientas estratégicas .

Sin embarge, los procedimientos que se pudieron observar son parte de o capacitacion que se les
otorgd en la Division de Educacién Continua de la UNAM,

Por otra parte, sin ser tetminado el precedimiento como documento formal de la Farmacias, es una
guia de los recursos humanos, en cuanio a una serfe de labores encadenadas que constituyen ta

sucesian cronalagica de la forma de ejgcutar el frabajo.

£l casto de no tener pracedimiantos definidas y aplicados es alfo, ya que se encontré un mal servicio
al cliente por no conocer la forma de ejecutar ef trabajo en diferentes variantes. cosechande asi una
imagen negativa de o farmacios, donde solo se acude de forma emergente en fa mayoria de los

Casos.
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PREGUNTA NO. 8

& La foma de decisiones se realiza en forma 2

Se toman de maners desceniralizada :

Pregunta del Cuestionaric Camade

Mercadotecnia  Organizacién  Control interno

BSene? |
[ msere2)

Se toman de manera centralizada :

Farmacias

Pregunta del Cuestionario Cerrado

| Senet !
W Sene |
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Mas de las dos terceras partes se foman decisiones de forma centrdlizada. vy una tercera parte no
aplica este concepto en su Farmacia, tal vez por falta de formacion no puede dishnguir enfre una y
ofra variable.

Sin embarge. en las  visitas redlizadas se  defectd todavia al hombre orguesta con un mande de

decisiones en forma ceniralizada totalmente.

La forma de fomar decisiones es unG herarmienta mdés para poaer disehar un modelo estratégico gue
permita cumplir con los objefives, demds de Uil para conocer el punto de vista de nuestro personal
y asi tomar decisiones acertadas de comUn acuerdo que serdn aplicadas y respetadas por todos |os

elementos,

La faita de heramientas administrativas y de una formacion administrativa del farmacéutico llevard a

uha ploneacion deficiente donde se puede llevar al fracaso de cualquier estratégia .

94




95

PREGUNTA NO. 9

& Existe coordinacién de los recursos en la toma de decisiones 7

J

Pregunta dei Cuestionario Cerrado

Bl misro porcentaje de formacias que fienen un procedimiento active, es la misma proporcién que
cuenta con una administracién y utilizocion de los recursos. Sin embargo esta aplicacion es fotalmente
empiica, no existiends una explotacion en su fotafidad  de los recursos materiales que puedan
ofrecer un servicio novedosc y requendo por la comunidad consumidera, el desaprovechamiento de
si infraestructura es  coracteristica de 1o mayoria de las farmacias, donde el motivo principal es la
falta de financiamiento para hacer  efectivo cualquier cambio y aprovechamiento de su active, en

jas farmacias visitadas se dejecid  una capocidad no aprovechada pora brindar On mejor serdcio.

Lo superficie de las farmacias es aproplada para crear escenarios competitivos  que fueron
aceptados por el consurmidar, como  es et autoservicio , donde pedemos enconfrar articules varies

que la farmacias puede comercializar y asi poder incrementar sus ventos.

La administiracién de  los recursos humanos se concentra en g atencidn gnicamente de los clientes
que desean comprar, no teniendo actividades complementarias de promocién y Qun mas de
doaparar mercados,  actividades que pueden ser vicbles con divisiones de frabajo detimitondo
funciones y resporsabitidades a fravés de un precedimiento, polificas, objetivos y una mision clara vy

bien definida al igual que conocida.
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PREGUNTA NO. 10

3 Se definen con claridad las funciones de cada paricipante #

e . - - S “e

Pregunta dei Cuestionario Cerrado

ey

! iBSene1; I
I

P |WSene2 | E

|

Farmacias

Mercadotecnia  Organizacién  Control Interno

|
e

La mayoria de las farmacias  define las actividades cofidianas como las acostumbradas, donde en
cudlguier contingencia el personal se inabilita para proceder acertadamente, careciendo de una
explotacidn de actividades que pudiesen extender su servicio y ventas al mismo tlempo. con planes
de mercaclo aprovechando los recursos ¥ definiendo con clandad g actividad, periodicidad y el

personal g cargo de cada paso.

Al estudiar las farmacics se delimitan las funciones sole en la actividad intema, es decir la atencién
con el cliente es la prioridad de los empleados, pero sin contar con una capacitacién adecuada
parg cada pregunta o inquietud del cliente, iniciando el flujo de operaciones y  finalizéndolo

(atiende, cobra, suglere, surle )

Por lo tanto. no podemos contar con una especializacion adecuada a cada funcidén ya que fodos
hacen todeo en la farmacia existiendo un descontrol en toda actividad, repercutiende en  los dates
cuantitativos de la entidad, reflejandose en falta de control de inventaricos, buen conirol del efective,

planes de mercado, servicio dl cliente, enire ofras.
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PREGUNTA NO.12

s Se delimita la responsabilidad de cada paricipante 2

Seret |
Berie?

HH

£ 4

Farmacias

Mercadotecnia  Organizacién  Control Inlerno

De igual manera que la pregunta anterior, la mayoria de las Farmacias el punto de partida es ef
duefio, quien tiene toda ia responsabilidad de todas las actividades inerentes af funcionamiento  del
misrmo, es decir el "hombre orquesta”  tiene la responsabilidad del todo {desde la limpieza, cuidado
de inventadio, efectivo, otencion al cliente, etc .} o que imposibilitc la delimitacidn de
responsabilidades.

Mo se puede concebl una responsabilidad sin tener clara una funcidn.

La responsabilidad dentro de una farmacia es mayer aln que cudlquier jrabajo. ya gue los
consurmidores recumen al encargade de la farmacia para el automecetarse, suprimiendo el dector,
por lo que el medicamente sugerido debe ser acorde a las necesidades del pacienfe/consumidor en

vitud que I accidén va mds clid de una responsabilidad legal, humanitaria y de salubridad.

Ahorg con la nueva ley difundida por la secretaria de Salud, permitiendo la entrada de medicamentos

genéricos, lq responsabilidad de cada participants serg mayor.
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PREGUNTA NO. 13

& En base a qué determina la productividad de su Farmacia 2

|
12 |
i
10 "
w
—— |
z 8 HSeret | |
E 8 Ila‘aeneﬂ i
w 4 i
i b i
¢ i
|
Mercadotecnia  Qrganizacion  Control Intemo i
! |
| S - wd
En base a utiidades financieras :
Pregunta del Cuestionario Cerrado [
|
10 - i
& !
|
: . (‘*ﬁ I
E ] d ilZlS;ene1 ! i
i (ESene2, ;
E — (o2,
[ H
27 i
|
0 i
1 2 3 i
Mercadotecnia  Orgahizacién - Control Interno i
|
PP
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En base o el servicio ol cliente :

Pregunta de! Cuestionario Cerado
8
7
& & —
g 8 BSens !
4 | msercz|
& 3 e
w2
1
0
Mercadotecnia  Organizacién  Controf intermno
En base a nimere de clientes :
Pregunta del Cuestionario Cerrada
1
B8 seret
B Serie2
]
i
i
J—

En esia pregunia se engloban cuatro factores importantes para medir la concepcién que tienen los
formoceéuticos en el tema  de la misidn, of igual de las prioridades que tienen para proyvectar und

farmacia.
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Los factores son ; volumen de venias, donde es ia parte prioritario de todas las farmacias, sin embarge
esta debe reflejarse en fas utiidades, ya gue a mayer volumen de venta, mas ulilidad oblenida por
esa venta, Contradiccidén existente en este custionario. Sin embargo, todes lo comerciantes buscan

la rentabilidad de su negocio reflejada en utilidades financieras.

Utilidades financieras. para una cuaria parte de la muestra  no son importantes las utilidades que
pueda rehibur io empresa, por lo tanto ia mentdlided de no gennerar dividendos las orilla a
sstancarse, frustronds los provecios que tienen en mente vy no generar una mayor retacion de su

efectivo incrementado por las ulilidades.

A las farmacias visitadas, se les menciond esta confravenia, indicando ia restricgion de su formacian
empresarial para poder identificar los nichos financigros que hicieran posibles todos sus proyectos de
expansidn.

De ahi que todos los empresarios piensen en  una formacia con  Imagen de cadenc que serd
adquirida a través de los ahormos y no por ser la parte de una rentabllidad de su “farmacia

radicionalista”.

Servicio al clienfe, |a preductivided no la miden ante el cliente, ya que 40% contestd negativa fa
pregunio, idenfificando gue el servicio al cliente suele ser de segundo término, mecanismo que puede
ser perjudicicl para ta misidén de toda farmacias.

St se considera ol cliente ajens a la productividad de mi negocio estoy aislande el conducto o

meédula de mi giro, que es el servicio.

Ndmero de clientes, fue et factor menos contundente de esta pregunia. yva que para una tercera
parte de los encuestadas s es de suma importancia el nimero de clientes como indicadeor de su

negocio.
Estos cuatre factores se relacionan unos con otros, ya que el volumen de venta esta igada al ndmere

de clienfes, servicio y utilidades finoncieras. Sin embarge. los resultados fuercn representativos para

tomar en cuenta la formacién empresarial para tomar deckiones estratégicas financieras.
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PREGUNTA NO. 13

& Al reallizar su planeacién, andliza su medio ambiente y considera los siguientes factores 2

Considera la identificacién actudl coneciendo fuerzas v debifidades :

Pragunta del Cuestionaric Cermado :

B Senet

Visualiza eportunidedes y amencazas del exterior

Pragunta del Cuestionario Cerrado

Fammacias
L= ST N T RN, ]

10k



Considera las varigbles gue puedan ocumir :

e e ey

Pregunta del Cuestionario Cerrado

Farmacias

Mercadotecnia  Organizacién  Control Interno \
i

Formula escenarios © perspectives de su negocio

Pregunta del Cuestionario Cerrado

9
B8
7
w B
5
F] 5
E ¢
E 3
2.
1
o] ;ms'eneﬂ
1 . I
i ' Sene2 | ‘

Mercadotecnia Organizacion  Controlinterno

e e e s e

102

102



103

En este gpartado se idenfifican los pasos de una planeacion, considerdndose  1as variables
dependientes conoclendo las debilidades de cada drea para contemplarse en o creacidn de

estrategias y 1a evaluagién misma.

Dentro del drea de controt intemo existen grandes debilidades que seran significativas, ya que afecta

ai mismo seguimiento de estrategics.

La carestia de identificacian de la pesicion acluat desconociendo sus fuerzas y debilidades internas,
estan lejos de  ser una herramienta sdlida para enfrentar cualquier circunstancia que dlienten ¢ la
vida del negacio.  Aunado a ki peca visualizacién del medic ambiente externo  nos indican a falia

total de una planeacion estratégica acorde o kos necesidades de las farmacias.

Esios términos son ios principales para poder enfrentarse a una competitividad agresiva que anuncia

cambios drasticos al comercio por menor de productos fammocéuticos.
La consideracién de las varnables que puedan ocumir no son contempladas por ka adminisiracion

misma de o farmacia, por lo que s se planeq, todos los esfuerzos serén en vane ya que  fas variables

pueden ser fanfas aue fos resultados pueden ser los no esperados.
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PREGUNTA NO. 14
2 Que herramientas utiliza para reddizar su planeacion 2

Utihizo datos histdricos -

: 9
5 8
i 7
a B
R
5
£,
£ 3|
2 4
1
0 ;lSeneri
1 2 3 T Sere2!
Mercadotecnia Organizaclon Control Interno
L. e N
Utifiza pronéshcos de ventas :
Pregunta del Cuestionario Cerrado
10 4
g
a
7L —-
M n
P & 6
' %
£ 3
5 4
3
2+
i ! R
| 0 M Seret |
! 1 2 g :-Ser'IeZi
Mercadolecnia Organizacién  Control Interno T
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Utiliza presupuestos:

Farmaclas

Pregunia del Cuestionario Cerrado

B Serie1 |

lSetanL H

Mereadotecnia Organizaciébn  Control Interne

Uiliza Estades Financieros:

Farmaclas

Pregunta del Cuestionario Cerrado

Mercadotecnia Organizacién  Control Interne

|
L;A_ -
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Utiliza recursos finoncieros, mafericles y humanes :

p——- —

Pregunta del Cuestionario Cerrado

Farmacias

[ﬂ Serel
\! SenezJ i

Mercadotecnia Organizaeién  Control interno

Se censideraron  cinco elementos financiercs para conecer la utilizacion de ellos en las  farmacias
come herramientas de frabdijo financiero.
Los cudles se relacionan uncs de ofros y los resultados deben ser razonables para poder crear una

estrategia.

Los datos histéricos son utilizados por lo menos en la mitad de las farmacias. sin embargo en las visitas
reaiizadas se pudo observar la carencia de registres contable que pudieran dar como parémetre en
las contestaciones de los cuestionarios.

Su registros contable, si es que fos tuvieran solo es de indole fiscal controlandolos por complefo el
contador fiscalista, ya que no cuentan con una opinidn financiera de el 3Cdmo % se encuentra la

farmacic.

Una cuaria parte solo recliza prondsticos de venia, basdndose en los dotos historicos que se formuion

en base de expetiencia y no de dates contables.

106



107

la mitad de las famacias redlizan  presupuestos proyectonde su negocic a un flempo determinado,
pero o carencia de una interprefacion o seguimiento del presupuesto se trunca ko planeacidn o

desconacer el porque estuvo mal la operacion de la enfidad,

Los estados financieros en ocasiones los formula el confador externo de la farmacia, donde los datos
no son intetpretados v los empresarios desconocen la valoracion de cada rubro, fo que provoca que
los estados financieros no se consideran parts de una roting para la administracién v mas dila de una

ploneacién.

Por ofra parte, fa pragunia no. diez es enfocada a los maoteriales de la organizacién contestando g
gran mavora de una  coordinacidn de  fodas sus partes, ahora bien, en esfa pregunfa es el
seguimiento de la primer pregunta y solo la mitad contesté  afimalive, es decir los recursos no son

explotados puesto Gue no son detectados como una heramienta para el logre de los objetivos.

Con los antecedentes de la poca utilizacién de mecanismos que ayuden a lograr objetives v asu vez
creor estrategios inoncieras, 1os fammacéulicos se encueniran of frente de uno empresa o la deriva
inerte o los cambilos extemos golpedndolas a tal grade del ciere masivo, suslifuyéndolas  por las

cadena.
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PREGUNTA NO. 15

3 Ya determinada su planeacion la reafiza al momento 2

e S — —

Pregunta del Cuestionario Cerrado \

B.
7 H
5] |
25 i
2 |
g3 |
) .
] |
0] [@Soret” |
1 2 3 i_._s*_’_“ez_iw

>
Mercadotecnia Organizacion  Control Interno f
i
i

| SR — . - [PV,

Como consecuencia de uha nula planeacion es la falta de seguimiento vy reclizacion  de la misma:
por lo que podemos ratificar una discrepancia entre las respuestas ulfimas de este cuestionario con la
pregunta  3Cémo exixte una redlizacién de su planeacién, si no se analizan las voriantes antes de
efectuar cualquier plan? . La mayor parte de las farmacias realiza una planeacion  sustentada en

las corazonadas y no con una visuglizacién financiera.

Como resuitade de este andlisis de variables podemos encontrar que el drea de mener importancia
de este sector es el control intemo {contakilidad. Fiscat vy finanzas} vy el pricritario es el de mercado, sin
conocer que los fres van de la mano v sin une, no se puede proseguir con el objetive.

La confradiccion de este campo, contesta una de las hipdtesis de la investigacion :

“an el sector farmacéutico no existe la planeacion estratégica financiera”, como resultade se observa
un-planeacién empirca basada en la experiencia donde solo & buen sentido de los farmacéuticos es

el pilar de una  ploneacién reglizada.
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"Dame un punto de apoyo y moveré ia fiera,”

CAPITULO VI

ENERACION DE ESTRATEGCIAS

ArisiSleles

la dnica forma de maniener ventajas competifivas con las cadenas farmaceuticas es enfocarse @ los

factores criticos de este secior, como ios son : falta de estrategias de mercado. carencia de registros

cuantitafives para poder planear, falta de control de inventarios y aprovechamiento de recursos.

bDe acuerdo o las fuerzas y debilidodes discufidas en los capifulos anferiores,

se presentan Q

confinuacion propuestas para tas diferentes Greas analizadas con su respective  estudio del medio

ambiente,

Y
[

mercadoiecnia

Opoﬂunfdades

Amenazas Fuerzas Debilidades
aplimo expansién  agresiva | infervencién en la| descuentos por | imitacidon de
de cadenas | fijacidn de precios | altos volimenes de | productes  y/o
farmacéuticas compra servicios
real acuerdos unidn  en  la|servicio manejo
gubemamentaies Asociacién perscnalizado inacdlecuado de
deliberados Farmacéutica planes venia
pesimista | contracceidn del | pequenias ubicacion en zonas | carencia de
poder adquisitivo agrupaciones  sin | comerciales expansion

progreso
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Se deben buscar alianzas estratégicas enfre ks mismas famocias del sector, con el fin de apoyarse
pora brindar un mejor servicio of cliente:  logrando el posicionamiento del comprador indentificando

a la fermacio por et surtido de arficulos v el trato ala gente.

A kovds de ks Uniones se deben buscar descuantos por volimenes de compra para ofrecer precios
competitives, y @ su vez dar a conocer premociones atractivas pora los consumidores, por medio de
carteles, folletos, tipié, efc. siempre comsiderando la capacidad de recepcion, caracteristicas v

respuesta del cliente.

Para ampliar el metcado. se recomienda buscar nichos de consumidores cavtivos que permitan a
expansion de lo clientela. Dividiendo funciones vy responsabilidades en los recursos humanos y evitar

ast los tempos muertos.

£s de suma importancia, fener un confrol de las ventas para peder andglizar su comperiamiento vy
elegir la estrategia a seguir en cuento a mercado.

Sin bases numéric_cs es dificit pronosticar el comportamiento de las ventas y mas aun a necesidad de
penefrar nueves producios complementarios {arficulos navidefios, graduaciones. etc} soportados

con un financiamiento sélido.

Una encuesia de mercado v un andlisis de los consumidores, padran identificar sus necesidades para

poderias cubrir, a través de una planeacion estratégica.

La concepcidn del negocic hacia tos clientes es de una farmacia fradiciondlista,  por lo cual esta
imagen no debe de cambicr en ios clientes para considerarla como fuerza, ya que es una ventaja

que se tiene ante las cadenas farmacéuticas.
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Aprovechar la capacidad instalada para ofrecer un mejer servicio, el consumidor busca ky'inovacion
y el beneficio econdmice, por lo cual una alternativa es dar un cambio “comercial” donde la gente
lo identificard como un negocio con varledad de productos {abarrotes, arficulos de limpieza, etc.)

donde el autoservicio esta atraccidn y un eje de mavor consumo/venta,

En la generacion de estrategias, implica desarrollar y relacionar la mercadotecnia a la pianeaciéon ;

ya que ayuda a coordinar esfuerzos de una empresa y a definir mejer los objetivos.

2.- Qrgonizacién y Administracion
Armenazas Oportunidades Fuerzas Debilidades
&plimo cadenas intercambio adapiacion  del| Inadeacuada
comerciales con | empresarial personal aj delimitacion de
gerencics entre el Gremio | cualquier cambio | responsabilidades vy
expansionistas funciones
real niveles académicos | capacitacién  {toma de | problemas de
minimos empresarici decisiones comunicacion
centrafizadas {interno y externo}
pesimista  |refiro de becas para | individualismo | estrecha  relacién | supervisidén deficinte y
capacitacicnes inferpersorat mentalidad a corte
plazo

Se debe lograr la supervisién y control de las operaciones, mareande normas y procedimientos que son

necesarios para planear las actividades.
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Establecer la mision de la empresa  al igucl que los obietivos para legrar lo proyeciade. Como

requisito se debe contempicr a los objefives como  clares, definidos y alcanzables,

Se debe establecer una relacion mas confortable v unida entre fos miembros de la Asociacidn para
intercambiar expenencias y poder ubicar la farmacias dentro de un competitividad equipargble.
La comunicacion con los distribuidores debe ser mas sdlida para estar en una misma frecuencia de

cambios de precio, medicamentos o cambios deniro dei ambiente.

Se deben buscar espacios para un descrrollo empresariol, ya sea capacitacién o tolleres

adminisirativos para alentar la mentalidad de cada famacéutico

Cada vez. en los administrocian de empresas se liene que delegar funciones y responsabilidades
para poder asi iener una supervision mas estrecha en el recurso humano, de debe suprimir aquel

hombre orquesta para un desarrolio competitivo de la famaocia.

3- Confirof Intemeo
Amenaras Oportunidades Fuerzas Debilidades
oplimo caducidad financiamienic cumplimiento  de | deduccidn fiscoi
anticipada de foslcon  tasas  delnomas, equivocada,.
medicamentos interés bajas reglamentos y | Informes  cuanfitativas
leyes federales no analizados
reck competencia con f capacitacion financiamiento carencia de controles v
sisfermncs empresarial interno. registros
compuiarizados Asesoria en Gral.
pesimista |cambic de leyesi diversidad de | Variacion desconocimiento de
gubermamentales | proveedores constante de renfabilided peor linea
extranjeros (TLC) costos imed. | de producto
genéricos)

112



113

s importante contar con los documenios contables [de coniral) v financiercs (de planeacidén) para

tomar decisiones acertadas.

ta fijocién de objefivos es una herramienta para saber que camine fomar. mds atn en esta drea de
conwol Lo estipulacidn por esciito es fundamental pors que se conozea y rascienda o todo

procedimiente elaborado.

Se deben controlar las venfas, asi como identificar la rentabilidad de cada linea de producto que se

maneja, para detectar ka rentabilidad de ka farmacia.

El zontrol sobre las uiilidades financieras v lo aplicacion de ias misma debe ser responsabilidad del
farmacéutico ya que estas peodrdn  dar financiomiento o toda aspiracion de expansién o

acondicionamiento,

Las tareas gque fienen una cuiminacién con el cliente son de cuidar todo detalie en ks poiiticas.
procedimientos, manuales v obiefivos, ya que Administrar en base dl servicio serd un pilar de las

farmecias.

Conocer la necesidad de implaritar un conirol dentro de la farmacia es grande, la elaboracion se
hard de acuerdo « las necesidades v requisitos que debe tener pare abtener una mejor salvaguarda

de activo,

Torar como referencia el control que se llevan en las cadenas es fundamental para tener bases de

expansion, dl igual que se debe considerar kas variables que lleguen a modificar ef plan de accién,
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heramiento de apoya los datos hisidricos parg 1o plansocién, con sole
entas y compras diarias v posteriommente un concentrado de mes, serd

situacion real de ke farmacia v poder proyegsiaro.

Sstico deben de estar soporfados con f control que se lleve denfro de la

ve loda proyeccidn con cifras o datos poco conflables puede provooar una

optimizacion de los recursos parg poder planear. Lo eficiencia en o ulilizacion de

25, serd clave paro € éxito,
e ung explotacion mddma de los sistemaos de cdmpulo que se fienen sin aprovechar,
3 s0bre el conirol de inventarios, registra de gastos y ventas.
©idn enfre cada fipo de gosto, costo, inveridn s necesaric para poder cuantificar
nenta &l estado fnanciero del ente; es decir, no mezckar lo emprasa con o penonal comn lo

ios principios contables.

oe enfatizar en la renfobilidad det ente en relocién o lo inversion que se ha hecho, andlisis no

ade en ia mayor porte de ias formacios.
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El éxito0 actual, no garvantiza el éxito fiutwro

CAPITULO Vil

EVALUAGION DE ESTRATEGIAS

1.- GENERALIDADES

La evaluccién de estrategias es decisival en ia saiud de foda organizacion. £ proceso de evaluacion
comprende la comparacion de los resultados reates con las metos esperadas vy la toma de acciones
correctivas para hacer gue los resultados concuerdern con los planes.

Las acciones comectives pueden inclulr el replanteamiento de las estrategias, objefivos, metas v

polificas de la organizacion.

La evaluccidon de estrategias esta compuesia por fres actividodes :
Andilisis de los factores infemos v externos que forman o base de la estrategia aplicada,
Medicion del desempeno organizacionat .

Redglizacidén de acciones corectivas.

Es frecuente que se adopten medidas erdneas en el nivel intemo, o bien que se hayan formulado
buenas estrategicos que no sean ejecutadas en forma efectiva, o que se hayan fijado metas y objefivos
muy ambicioses .

A nivel externo. es posible gue las acciones de los competidores, los cambios en la demanda, los
cambios tecnoldgicos, econdmicos o demogrdficos o tas acciones gubernarnentales sean obstdoulos

para la realizacidn plena de metas y objetivos.
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La evaluacion estraiégica es fundamental, pues las arganizaciones afrontan ambientes dindmicos en

los cuales Jos cambios en los factores intermno y externo suceden rapidamente y drasticomente,

Uno de los beneficios mds significativos de la evaluacidn estratégica radica en que permite a ung

organizacion verificar la direccién de las tendencias externas y anticiparse a los cambios ambientates,

Ninguna empresa puede vivir como st fuera una isia, v no puede, lampoco estar al margen de los
cambios. La adopcién de medidas correctivas, se necesita saber si una organizacion esta alcanzando

sus objetivos y metas.,

Las actividades disefiadas para a estrategia deben de mosirar Ig verdad para  faciitar {a accidn,
Y unc vez descrito las consideraciones que se deben tomar para una evaluacion de estrategias, se
proseguird a la evaluacién misma del sector famacéutico conjugando los capliutes anteriores de esta

invesfigacidn.

La evaluacion de estrategias para el sector radica en el seguimiento constante de las operaciones de
la farmacia, modificando el plan  de accién of evaluar el medio ambiente vy considerar  los
incrementos en cifras macroecondmicas, al iguct de estar en contfinuo seguimiento de las leyes
promulgadas  por la Secretaria de Salubridad, yo gue afectan significativamente o aste sector, caso
de los medicamentos genéricos donde la planeacidn disefiada tendrd cambios, tal es el caso de

capacitacién y determinacion de costoes.

Las actividades evaiugtorias del sector farmacéutico estan encaminadas a resolver los problemas
potenciales intermos y externos. Primere se revelardn ias forialezas / debifidades intemas y las amenazas
/ oportunidades exterhas que contituyan las bases de las esirategios actuales, donde se deberan
identificar plenamente como primer paso.

La evaluacion se puede resumir aplicando preguntas como ias siguienies:

sSiguen exixtiendo nuestras forfalezas internas?

gHan surgido ofras fortalezas intermas ¢ pCudies son?

3Continuan existiendo nuestras debilidades internas?

2Tenemos ofras debilidades intermas?  3Cudles son?

sContinttan exidiendo nueskas eporiunidades externas?

sExisten ahora ofras oportunidades externas? gCudles son?
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sSiguen existiendo nuestras amenazas externas?

sExixten ahora ofras amenazas externas? pCudles son?

Una vez enlistando los problemas intemos y externos de cada ente o grupal (creacién de escenarios)
se resolveran las inferrogantes anteriores, vy una vezr defectadas se proseguird a ja medicion vy
comparacién el desemperio organizativo.

Las metas y objetives son critefios  que frecuentemente se usan para ia evaluacion de  estrategias.

Dichos criterios necesitan ser medibies y faciimenie veriiicabies.

Quizos los criterios més ulilizados en la evaluacion de estrategias son las razones financieras, sin
embargo al no contemplar las mediciones cuanfitativas (Estados Financiercs) es imposible tener este
fipe de evaluacién certera.

Lo comparacién con respecto al andlisis de estrategias se pueden resumir en:

1. comparar ef ente en diferentes periddos

2. comparar el rendimiento con el de sus competidores

3. comparar el promedio de las farmacias del gremio

En caso de formuler Estados Financieros es conveniente evaiuaro o través de las siguientes razones
financieras:

1. Tasa de reforno de la inversion

2. Tasa de retorno de capital

3. Margen de utilidad

4. Parficipacién en el mercado

5. Devda Capital

4. Crecimiento de ventas

7. Crecimientos de activos

Las medidas corectivas deben llevar a cualquier enfe a una posicion mas favorable, desde la cual se
puedan aprovecher ios foralezas infernas v las oportunidades extermas claves, y tombién evitar,
reducir o dliviar las amenezas externas y derrofar las debilidades infernas. Los combios estratégicos

deben tener un limite croncldgico v contener cierta canfidad de desgo.
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Le evoluacion de estrategias tienen varios requisitos como:

« Sus actividades deben ser econdmicos.

» Las actividades evaiuativas deben ser significativas v estar relacionadas con las metas v objetivos.
« Deberan contener informacion oportuna.

+ Las actividades deben disefiarse para mostrar la verdad.

+ Lainformacién debe provenir del proceso evaluative,

*» Lo evaluacién debe fomentar la comprensién y conficnza y no se debe dominar las acciones.

» Los informes deben ser senciiios.

+ Se deben diferenciar las evailuaciones enfre un ente y un grupo.

+ Se geben convencer a ios participantes ael cumplimiento de las melas v objetives.

Una vez conocidos los escenarios de ias farmacias la evaluacién de estrategias serdn subjefivas, ya
que financieramente no se poseen las heromientas [Estados Financieros) para poder  analizarkas
numéricamante.  Sin embargo, las circunstancias que viven las farmacias en la actualidad v gque son
reflejadas en el presente estudio esta enfocado para que los Farmacéuticos la tamen como guia v se
coloquen en un rubro, ¥ puedan partir hacia una planeacidn estratégica: heramienta de ta Micro y

Pequena Empresa.
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CONCLUSTION ES

Las Micro Empresas dedicadas al comercio de medicamentos se enfrentan hoy en dic a una
problemdtica que armiesgan su supervivencia en el mercado, dichos problemas no sole afectan a
estas empresas en estudio sine que es una sitluacién generalizada debido « fa ¢risis econdmica que se

asta viviendo en nuestro pais.

Llos comercios de este sector se enfrentan con una compelencia cada vez mayor, la cual
ofrece precios bajos @ los  consumidores finales  con descuentos hasia de un 50%. como
consecuencika de sus altos volimenes de compra;  sin olvidar que la demanda es una variobie de

factores Macroecondmicoes.

Con una Planeacion Estratégica adecuada para este sector y en especifico a cada ente, se
podran alcanzar objefivos de supervivencia que ayudaran a enfrentar una competencia cada ver

mds agresiva formulando escencrios de  estimulo para aumentar st demanda.

Bl problema central es el bajo volumen de compra v ki poca o nula satisfaccidn del cliente
desconociendo los perfiles de sus consumidores para crear una planeacién que alague sus

debilidades y amenazas

Lo estrategia fundamental a seguir son os alionzas estrategicas en el gremio, con el fin de

apoyarse para la obtencion de descuentos de los distribuidores  Asi mismo, aprovechar las compras

en alfos volimenes para cambios, devoluciones y/o destrucciones de los mismos medicamentos
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El aprovechamiento de la capacidad irstalada de las farmacias en estudio, asi como la excelente
ubicacién del inmueble son fortalezas no utilizadas por la falta de  estrategias de mercaodo, como

consecuencia de la carencia de formacion protesional de este sector.

La segunda estrategia es apoyar en forma académica o este sector para ebtener un mayor
control en sus ingresos, egresos,  inventarios v en sus recursos humanes que seran as harramientas

basicas para lograr  sus objetives particulares v gremiales.

Lo gplicacion de los conocimientos obtenidos v el seguimiento profesional de Instituciones
como Nuestra Mdxima Casa de Estudios  gue capacité a este sector, serdn hemamientas

fundamentales para cubrr las necesidades de este gremio para ser mas competitivo.

Los pnncipales problemas gue enfrentan los comercios por menor de medicamentos en el DF. y
aue de alguna manera fimitan la supervivencia en el mercado se pueden enlstar de la siguiente
manerc: comunicacidn indirecta con el proveedor, manejo inadecuado de promociones vy
pronésticos de ventq, carencia de formacion técnica y administrativa del personal, faita de control de
inventarios, carencia de informacion  fiscal-financiera , deficiente salvaguarda del activo, presiones

fiscales y burdaratas y el desconocimiento real de costos .

Las empresas mexicanas  solo pueden ser competibivas si son sensibles a tas tendencias e
innovaciones, donde los alianzas estrategicas que unirdn a este sector, fomente una comunicacion
entre productores vy diskibuidores de medicamentos. en donde el gobierno sea el agente gue
contibuya ol fortalecimiento del comercio por menor de medicamentos para el beneficio

constitucional de ki poblocidén mexicana.
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ANEXO Ii

CUESTIONARIO ABIERTO



Cuestionario para Farmacias def Distrite Federal y Area Metropolitana

Aspectos Generales

1.- Delegacién donde se ubica la Farmacia
2. Antigitedad gue tiene Ud, de dirigir una Farmacia

Variables i 1993 1984 1995 1996
3. |Ventas Anuales
4- [Compras Anuales
6. {Utilidad Anual

6. |Nam.Empieadgos
7- [inversién Anual

¢Cudl fué su inversidn inicial?
¢Cudl es su inversidn actual?

Compras

8- Actualmente, culintos distribuidores cuenta para abastecer su Farmmacia?
A.- Nombre
B.- Nombre
C.- Nombre
D.- Nombre
E.- Nombre

8. Le ofrecen algun tipo de crédito sus distribuidores? Sl NO

Distribuidores Monto Plazo en Dias  Tasa de inderes

10.- Se controlan las fechas a pagar a los proveedores? s NO

Las compras que se realizan:

11- 3} Se revisan las fechas de caducidad st NO
12 b} Se revisan las mercancias en cantidad ] NG
13- ¢} Se revisan las mercancias en calidad sl O
14- d} Se revisan los precios establecidos sl NO
15.- @) Se revisan los ajustes de precios 3] NO
16- f) Se revisan los descuentos acordados Sl NO
17.- g} Se revisa ia factura y pedido st NO
18.- h) Se registran en la Contabilidad oportunamente 5 NO

19.- Pertenece a alguna Unidn de Compras? sl NO



20.- Le gustaria pertenece a alguna? st
Por qué?
Activos de la Empresa
21- $Sulocal es arrendado? sl
22.- Cuanto paga de renta mensualmente?
23.- Cuinos m2 tiene su focal?
Producto
24.- Clasifica sus articules en lineas de producto? ]
Cudles son?
25- Determina ia rentabilidad de cada linea de producto? L
26.- Considera que los precios que ofrece son competitivos? s
Por qué?
27.- Considera que el servicio que ofrece es competitivo? St
Por qué?
Control de Costos
23.- Lieva algun control de costos? sl
29.- Separa sus gastos familiares con los de [a Famacia? St
Crédito
30.- Cuenta con algiin crédito por parte de instituciones financieras? ]
Tipo de crédito
Monto
Apficacion
Tasa de Interes
Ptazo
Inventarios
31,- Realiza inventarios fisicos? sl

32- Con qué frecuencia?

En retacién a sus inventarios:
33.. a) Considera unidad y costo por articulo
34.- b)Revisa la fecha de caducidad
35.- ¢} Considera el Estado fisico de cada articulo

36.- Qué hace con los medicamentos ya caducados?

51
SF
Sh

NO

NG

NO

NG
NO

NO

NO
NO

NO

NO

NO
NO
NO




7.

38.-

Que costo tiene el destruir medicamentos en la forma que 1o realiza?

40

51.-
52.-

a3.-

55.-
58.-
&7.-
§8.-
59.-

§0.-
81.-
§2.-
83.-

€3.-
64.-
65.-
66.-
87.-
68.-
68.-

Realiza ia deduccion contabie y fiscal al destruir los medicamentos s1 NO
Ha devuelto medicamentos caducos a sus distribuidores ] NO
Por qué?
En cuanto a su operaciones:
Controla sus saiidas de almacen sl NO
Contabiiiza sus salidas de aimacen oportunamente 51 KO
Controla sus ventas S NO
Contabiliza sus ventas oportunamente sl NG
Controla sus devoluciones o bajas por caducidad ] NO
Controla [a inversion en inventarios s NO
Realiza presupuestos de venta Si NO
Realiza flujos de efective 8t NO
Realiza Estados Financieros L NO
Realiza proyecciones a futuro s NO
Contrela {as entradas y salidas de efective sl NG
Realiza cortes de caja ] NO
Cuenta con Cuenta Bancaria st NO
Ltiliza su cuenta Bancaria para pagos a proveedores st NO
Realiza conciliaciones bancarias S| NO
Fiscal y Reglamentacion
Bajo que régimen fiscal se encuentra sl NO
Expide facturas o alaitn comprobante fiscal ? st NO
Sus obligaciones fiscales las realiza un Despacho o Contador Externo? s NO
Recibe algan tipo de asesoria u orientacién fiscal? sl NO
Cuenta con todos 10s requisitos y obligaciones para cperar? sl NO
Administracién
Realiza un programa de actividades diariamente? st NO
Defimita las funciones y responsabilidades de cada miembro? sl NO
Coordina sus actividades personales y la atencion de la farmacia? sl NG
Cuenta con organigrama st NO
Contratacién y seleccion de Personal
Qué actividades contempla Usted antes de contratar a su personal?
a) Petermina la necesidad de un nuevo empleado Sl NO
b} Determina el perfil del empleado st NO
¢) Determina cuanto puede pagarle si KO
d) Determina el horaric que debe cubrirse sl NO
e} Determing las labores especificas a realizarse Sl NO
f) Determina ios documentos que debe presentar ef interesado ] NO
g) Determina los examenes o pruebas técnicas que debe presentar st NO



70.-

h) Disefia los anuncios, sefialando los requisitos a cubrir

Planeacién

T1.-
2.
13-
74.-
78.-
76.-

77.-

Determina y fija sus objetivos a corto plazo

Determina y fija sus objetivos a largo plazo

Existen procedimientos por escrito en su Farmacia

Existen politicas por escrito en su Farmacia

Lo anterior lo contempla por escrito

Reatiza una planeacitn a corto plaze y/o a largo plazo basado en:
Datos historicos

Estados Financigros

Presupuestos

5i su respuesta es negativa, Por qué?

sl

St
st
sl
sl
sl

NO

NO
NO
NO
NG
NO

NO
NO
NO




