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Introduccion

La situacion econdmica de los ultimos afios en nuestro pais ha
ocasionado que diversos comercios e industrias cierren sus puertas,
provocando desafortunadamente, el desempleo de muchos mexicanos, es por
esto que las empresas que aln continian abiertas, realizan esfuerzos
constantes por superar esta crisis y permanecer en ¢l mercado y para esto se
basan principalmente en lo que se conoce como productividad y calidad total,
que no solo quiere decir trabajar mas sino mejor, es decir, trabajar eficaz y
eficientemente. Asi, las empresas compiten por ofrecer el mejor servicio y una

calidad éptima en sus productos.

En la rama farmacéutica esta situacion no es diferente y especificamente en el
laboratorio de especialidades dermatologicas Represéntaciones Mex-América,
S.A. de C.V., la oportunidad de continuar dentro de este mercado tan
competido depende en gran parte de la demanda que tengan sus productos
entre los consumidores. Consecuentemente, surge la necesidad de llevar a cabo
un estudio que determine cual es la mejor alternativa para poder incrementar
su nivel de ventas, por lo que el objetivo del presente trabajo es,
precisamente, realizar el analisis y la evaluacién de aquellas alternativas que
resulten factibles y que sirvan como soporte para llevar a cabo una adecuada
toma de decisiones, considerando de antemano, la satisfaccién de saber, que
una resolucién adecuada al concluir esta tarea no solamente beneficiara al
laboratorio, sino que contribuira en la expansiéon de la industria farmacéutica

en nuestro pais.

A pesar de que la primera fédbrica de productos quimico-farmacéuticos fue

fundada en 1869 en Helfenberg, Alemania; en México la tradicién médica es

I
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practicada desde los toltecas; esto, .debido a la importancia que siempre ha
tenido mantener la salud sobre la enfermedad en los seres humanos, por lo que
actualmente se cuenta con toda una industria dedicada exclusivamente a esta
actividad: la industria farmacéutica, cuya finalidad es prolongar la vida, abatir
el dolor, asi como conservar la salud del género humano. Sin embargo, esta
industria es muy amplia por lo que ha sido necesario subdividirla para
optimizar los trabajos de investigacién y desarrollo | de las compaiiias

dedicadas a este ramo, dichas compaiiias son los laboratorios.

Dentro de estos laboratorios se encuentran aquellos, cuya funcién principal es
el estudio de la dermatologia, la ciencia que estudia la piel y sus alteraciones
o enfermedades y que cada afio se desarrolla mas en nuestro pais. El papel de
estos laboratorios conocidos como de especialidades, es precisamente el de
cubrir las necesidades especificas de cada rama de la medicina a la cual estén’

enfocados.

Para cubrir estas necesidades los laboratorios de especialidades llevan a cabo
diversas actividades entre las que se encuentran la investigaciéon, el desarrollo
y la distribucién de sus productos o bien la importacién y distribucién de

productos de laboratorios extranjeros.

De esta manera y debido a que la planeacion es una herramienta muy
importante en la toma de decisiones de las organizaciones (ya que implica la
seleccion razonable y funcional de una alternativa propuesta), en el
laboratorio en estudio, se han empezado a analizar las posibilidades, tanto
técnicas como econémicas que se tienen para seguir desempefidndose
competitivamente dentro de la industria farmacéutica, asi, con analisis
preliminares se ha visto que se cuenta con un capital importante del que se
puede disponer para invertir, ya sea en maquinaria y personal o bien en
espacios, para producir y comercializar nuevos productos o para importar y

distribuir productos del extranjero.

I1
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De igual forma, se hara uso de métodos cuantitativos para la evaluacién de las
alternativas propuestas, ya que con la ayuda de herramientas matematicas, se

puede obtener un analisis completo que sustente los resultados propuestos.

Es por esto que se han considerado como apoyo apropiado para el presente
proyecto tanto & la planeacién estratégica, que serd aplicada para obtener una
solucion éptima y que convenga a los fines de la organizacién; asi como al uso
de métodos matematicos que convierten a este trabajo en un ejemplo mas del
uso de las matematicas aplicadas a problemas de gran trascendencia en los
negocios, con la seguridad de un estudio mesurado que respalde la toma de

decisiones.

I




Capitulo I

LA INDUSTRIA FARMACEUTICA
EN MEXICO

A través del tiempo, la industria farmacéutica ha
adquirido gran importancia a nivel mundial por lo que
el objetivo de este capitulo es explicar brevemente el
desarrollo e impactd econdmico y social de esta
industria, destacando el papel de la dermatologia en

nuestro pais.

La mds hermosa de las obras humanas
consiste en ser #itil al préjimo.
- Sofocles

LI Historia y desarrollo de la industria farmacéutica.

Una constante preocupacion del ser humano, desde sus origenes, ha sido preservar y
restablecer la salud cuando ésta se encuentra alterada. Inicialmente y de forma empirica, el
hombre utilizaba los elementos naturales a su alcance para cumplir con este propésito, sin
embargo y gracias a los avances de la ciencia y la tecnologia, en la actualidad, es capaz de
controlar e incluso abatir la mayoria de las enfermedades que le aquejan, obteniendo asi, mejor

calidad de vida.
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Eliminar el dolor y conservar la salud del género humano para prolongar la vida y reducir la
mortalidad es el objetivo fundamental de la industria farmacéutica y se ha observado que en la
antigiiedad, la seleccion de ingredientes, la busqueda de los métodos de conservacion y
estabilizacion fueron las primeras demostraciones de la actividad farmacéutica. No obstante,
las diversas condiciones climaticas, las épocas de recoleccion y de los diferentes sistemas
ideados para su preservacion, no garantizaban resultados constantes, lo que propici6 el estudio
detallado de los causantes directos de la actividad asignada a los productos, primero para

establecer su verdadera actividad , segundo, para comprobar la utilidad de sus efectos.

De acuerdo a los frailes franciscanos, en los primeros dias de la conquista de la Nueva Espaiia,
en Tenochtitlan existia una organizacion que incluia a los “tlama” o médicos, a los
“texoxolatit]” o cirujanos y en el aspecto farmacéutico a los recolectores y seleccionadores
“papini”, asi como los preparadores de medicamentos “panamacani”. Contaban con hospitales
y leprosarios, ademés de jardines botdnicos y zool6gicos, en donde cultivaban las plantas, y
hacian sus experimentos y observaciones. Sahagin, dio gran importancia a la labor del “titici”
- considerado como boticario, asi como a la venta de plantas medicinales y describié : “Trata
las cosas de medicina, conoce las hierbas, raices, arboles, piedras y el incienso de la
tierra y todas las cosas medicinales que sean.naturales y las pone en algan petate en el

tianguis para vender”.

Asi, a la llegada de los c'onciuistadores a estas tierras llegaron también nuevas enfermedades
como la viruela, el sarampidén y el célera -entre otras; por su parte, los europeos
experimentaron, brotes de sifilis, paludismo, fiebre amarilla, etc., por lo que la medicina se vio
obligada a utilizar los conocimientos del mundo occidental unidos a las ensefianzas de Ia

medicina indigena, con lo que se lograron avances muy importantes.

A través del tiempo tanto la medicina como la industria farmacéutica continuaron su progreso
y posteriormente, el gran impacto de La Revolucién Industrial, también se vio reflejado en
estas dreas, ya que aparecieron nuevos y mejores productos elaborados quimicamente en
cantidades ilimitadas, por lo que el médico y el farmacéutico tuvieron a su alcance una lista

enorme de productos que transformaron para siempre sus habitos tradicionales. Los médicos

2
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tuvieron que cambiar la forma de prescribir los medicamentos y los farmacéuticos el modo de

dispensarlos.

Enla industria_ farmacéutica hubo cambios determinantes. Era posible hacer productos nuevos
y mejores que el farmacéutico no podia producir 6 se elaboraban los productos existentes a un
costo menor y con mejor calidad. Consecuentemente, la industria podia llevar a cabo proyeétos
de investigacion a nivel mundial. Para 1880, Parke Davis habia investigado y desarrollado 40
diferentes compuestos medicinales con base vegetal en todo el mundo, asi la primera fabrica
de productos quimico-farmacéuticos fue la Dietried Chemische Fabrik, fundada en 1869 en

Helfenberg, Alemania. '

El proceso de industrializacién también creé méaquinas para producir pildoras en serie (la .
produccion en cadena). De igual forma, surgieron las patentes y marcas para proteger a
quien desarrollaba un producto. Aunque en las patentes, no asi en las marcas, se tenia que
especificar la formula abiertamente, estas disposiciones representaron para los laboratorios la
posibilidad de grandes recursos financieros, que hicieron posible mas investigaciones e
innovaciones; de este modo, los productos fueron desarrollados por la industria quimico-
farmacéutica mediante la produccion industrial y se pudo estandarizar como nunca antes la
pureza y la dosificacion de los mismos. La lista crecia y cada vez se ofrecian pfoductos mas

potentes y efectivos.

A partir de 1882, con el descubrimiento de microbios por parte de Pasteur y Koch, se inicié
una guerra a muerte en contra de estos organismos. Lister descubrié la asepsia y la
esterilizacion y los avances en la materia se sucedian unos a otros : sueros y vacuna en 1890;
hormonas y adrenalinas en 1897; quimioterapia en 1908; vit_éminas, insulinas, antibidticos, asi

como tetraciclinas y ampicilinas en 1944, etc.

! Correo Farmacéutico, Editores de Correo Farmacéutico , S.A. de C.V., México, 1992., pag.9
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A la par proliferaron grandes laboratorios de ;jroductos, tanto para atacar las enfermedades
conocidas, como para la higiene y la belleza del ser humano, por lo que, paulatinamente, el
farmacéutico se convirti6 en comerciante y como tal se enfrento a la competencia con tiendas y
mercados. Este fue un fenémeno universal e irreversible que cambio para siempre la
fisonomia de la farmacia y el papel del farmacéutico, dando paso formalmente a uno de los

mercados mdas importantes que existen en la actualidad: la industria farmacéutica.

Asi, la industria farmacéutica también llegd a México y ain cuando, los grandes laboratorios
de la industria quimico-farmacéutica son extranjeros, poco a poco, estos grandes consorcios
fueron consolidando sus instalaciones en nuestro pais, las cuales han producido importantes

beneficios para €l mercado internacional.

De esta manera, ¢l desarrollo de la industria quimico-farmacéutica en México, se ha llevado
esencialmente, mediante los conocimientos y avances traidos de otros paises, especialmente de
Alemania, Francia, Inglaterra y de los Estados Unidos de Norte América, ya que el costo de la
investigacion es muy alto en nuestro pais. No obstante, ahora se cuenta con .instituciones
importantes como el Centro Médico S.XXI o el Centro Médico La Raza, en donde se llevan a
cabo investigacion y estudios especificos sobre la manera en la que las enfermedades atacan a
la poblacion mexicana y también la forma en la que ésta recibe y asimila los diferentes

medicamentos con los que se cuenta en la actualidad.

A pesar de lo costoso de la investigacién quimico-farmacéutica, algunos laboratorios también
llevan a cabo investigacion en nuestro pais dando lugar a importantes estudios que redundan
en el avance de las diversas especialidades de Ia medicina. Tal es el caso de la dermatologia, 1a
cual, se ve muy beneficiada pues actualmente cuenta, aproximadamente, con 73 laboratorios
dedicados (ya sea en forma total o mediante alguna divisién) a esta especialidad lo que genera
un nimero de por lo menos 488 medicamentos exclusivos para dermatologia’y que ayudan a

conservar la salud de los mexicanos.

2 Diccionario de Especialidades Dermatoligicas, Ediciones PLM, S.A. de C.V., México, 1998, pags.: 25-30
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LIl La dermatologia en México

La Demmatologia es la especialidad de la medicina que‘ estudia la piel, sus funciones y

enfermedades. El inicio de la misma, como ciencia médica, suele situarse, a principios del
S.XIX, no obstante, es obvio suponer que las enfermedades de la piel fueron sufridas y
observadas por los hombres desde tiempos remotos, precisamente por la facilidad de visualizar

cualquier anomalia en ella.

Siendo los aztecas la civilizacion mas avanzada de su época, la historia muestra numerosos
ejemplos de la importancia que este pueblo prest6 a las enfermedades cutaneas. Aunque Toci,
la madre de los dioses, era también la diosa de la medicina y de las enfermedades, la mayoria .
de las dermatosis, eran encomendadas al dios Tlaloc, sin embargo, no todas las enfermedades
de la piel estaban consagradas a él, ya que algunas como la sarna, los abscesos y ciertas
dermatitis del cuero cabelludo eran consideradas castigo de Xipetotec, el dios desollado, asi

llamado porque solia representarse cubierto con la piel de su victima.

Debido a esta extensa relacion mitologica, no es de extrafiar que los conocimientos en
dermatologia entre los aztecas fueran realmente muy desarrollados; asi, en lengua nahuatl se
encuentran nuMerosos ejemplos de vocablos usados para la designacion de diversas
dermatosis: “tzotzocat!” para las verrugas, “machacayolli” eran las callosidades en las manos,
“xiotl” la pinta, etc. Los aztecas tenian, incluso, tratados de medicina y en algunos de ellos se

habla sobre las enfermedades de la picl.

A mediados del siglo XIX, los estudios microscopicos sobre la piel humana avanzarén
considerablemente, abriendo nuevas perspectivas para el estudio cientifico de la dermatologia,
por lo que al rededor de 1950, esta especialidad contaba ya con una sélida base cientifica. Los
dermatblogos se agrupaban en torno a las escuelas de Francia, Inglaterra'y Viena, por ser
éstas y sobre todo la escuela francesa, la cuna de la dermatologia. Es también en Francia, en

1801, el lugar donde se crea el primer pabéll()n de caridad en el Hospital de San Luis de Paris,
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especial para pacientes con enfermedades de la piel, ya que antes de ésta no existia institucion

alguna, dedicada exclusivamente a esta especialidad.

Aun cuando la dermatologia, como disciplina cientifica, es una de las especialidades médicas
mas jovenes en México, tiene amplio reconocimiento internacional, por lo que en nuestro pais
se han llevado a cabo eventos internacionales tan importantes como son: el Congreso

Internacional de Dermatologia y el Congreso Internacional de la Lepra.

En el pais, las dos agrupaciones mas importantes en el ramo son: La Sociedad Mexicana de
Dermatologia, fundada en 1936 y la Academia Mexicana de Dermatologia, fundada en 1952,
A pesar de que en la actualidad se forman decenas de dermatdlogos anualmente, todavia
existen areas en el pais que carecen de suficientes especialistas, como el caso de los estados de
Chiapas, Campeche y Quintana Roo entre otros, por lo que una de las metas que se han fijado
las agrupaciones dermatolégicas en México, es hacer llegar los conocimientos basicos de esta
extensa rama de la medicina al médico general, mediante cursos, seminarios, publicaciones,

etc., acentuando la importancia que tiene la dermatologia en nuestro pais.

En la actualidad hay siete lugares donde se forman dermatélogos en México :

¢ Centro Dermatoldgico Dr. Ladislao de la Pascua.
* Hospital General de México, S.5.A.

¢ Centro Médico La Raza.

¢ Instituto de Enfermedades Tropicales.

o Centro Médico Nacional S. XXI.

e Universidad Auténoma de Guadalajara.

¢ Hospital Universitario de Monterrey.
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Es importante mencionar que una de las principales enfermedades dermatologicas dentro de la
poblacion mexicana es el acné cuyo grado de padecimiento puede ir desde un estado
fisiolégico de la pubertad hasta una enfermedad severa, incluso se considera que dentro de la
poblacién que cursa la segunda década de la vida, llega a ocupar hasta un 80% de incidencia®,
‘esto resulta muy importante; pues en la cultura de la poblacién mexicana no se-acostumbra dar
la iniportancia necesaria a la medicina, ni al cuidado de la salud, por lo que mucha gente pasa
toda su vida con diversas enfermedades sin atenderlas. Es por esto, que las campafias que hace
el gobiemo mexicano, para promover los servicios de los Centros de Salud resultan de suma

importancia.

Segin estudios hechos en el Centro Dermatologico Pascua, las principales dermatdsis que
atacan a la poblaéién mexicana son el acné, resultante de una alteracion en las gldndulas
sebaceas; la dermatitis atdpica, que entre sus diversos factores constitucionales se encuentran:
1a herencia, el clima y los factores emocionales del propio paciente; la dermatitis por contacto,
en este caso la piel se inflama como reaccion a la aplicacién directa de cualquier sustancia
quimica; las verrugas virales, que como su nombre lo indica se generan por virus y son
transmisibles de persona a persona y por ultimo el vitiligo, el cual es mas frecuente en la mujer
y se debe a factores neurcendocrinos. Las estadisticas resultan muy importantes, pues ayudan
a detectar la epi_defnidlogia de las enfermedades, siendo posible ademéas una mejor percepcién
de los padecimientos cutdneos en el pais. Es conveniente mencionar que el Centro
Dermatol6gico Pascua, sigue siendo el mas importante en su area en nuestro pais, por lo que
una muestra de 10,347 consultas, obtenida en este Centro. Dermatoldgico para este estudio,
genera, datos representativos del total de los casos en el Hospital, segin se confirmé con

doctores del Centro Dermatoldgico* en dias recientes.
g

} Vazquez Gonzalez Cecilia, Acetato de ciproterona en el tratamiento del acné, Tesis de Posgrado UNAM, México, 1982,
pag. 3.

* Cuestionario realizado por visitadores médicos de Representaciones Mex-América en Abril/98 a doctores del Centro
Dermatolégico Pascua.
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En la grafica No. 1, que se presenta a continuacion, podemos ver los porcentajes de consultas

por enfermedades de la muestra obtenida:

DERMATOSIS MAS FRECUENTES EN MEXICO

Dermatitis
Atopica
Vitiligo 15%
10%

Verrugas
virales Dermatits por
10% contacto
12%

Grafica No. 1°

Las edades en las que atacan las enfermedades, también varias dependiendo, precisamente del
tipo del padecimiento, lo que resulta muy importante cuando se piensa eﬁ desarrollar nuevos
medicamentos, pues se deben analizar 1as materias primas a utilizar, para que éstas no resulten |
contraproducentes para ¢l paciente, ya que independientemente de que cada paciente puede ser
alérgico a algunos productos, existen sustancias que no son recomendables para menores de

edad o para personas de edad avanzada.

* Adaptado de: Sandoval Cruz Victor, Las diez dermatésis mds frecuentes en el Centro Dermatoldgico “Dr. Ladislao de la
Pascua” de los meses de Julio y Agosto de 1992, Tesis de Posgrado, México, 1993, pag. 8.
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En la grifica No.2 se puede apreciar la distribucion por edades de las enfermedades mas’

comunes en México, segiin la muestra obtenida en ¢l Centro Dermatoldgico Pascua :

DISTRIBUCIC_)N DE DERMATOSIS MAS COMUNES POR EDADES
2
70.00
80.00 4-------e-mee-
e ACné
50.00 — - Dermatitis Atopica
o —" .~ Dermatitis por contacto
40.00 Jeveane e Vermugas virales
30,00 - —%—Vitiligo
é —@—Otras
20.00 %--
1000 -
I3
0.00 ; ;
Da 11a 21a 3ta 41a 51a 610
10 29 30 40 50 60 mas
Afos
Grifica No. 2°¢

De esta manera, se puede verificar que siendo el acné la dermatdsis mas frecuente, ésta se
presenta en la mayoria de los casos, en pacientes de entre 11 y 20 afios. Para la dermatitis
atOpica que es la segunda enfermedad en incidencia, también se presenta el mayor numero de
casos en la segunda década de la vida. La dermatitis por contacto, presenta su maxima
mcidencia dentro de la década siguiente, que es entre los 21 y 30 afios de edad. Las verrugas
virales y el vitiligo, también vuelven a presentar sus puntos maximos entre los 11 y los 20
afios. Las enfermedades marcadas como “otras” tienen mayor incidencia entre los 21 y 45 afios
aproximadamente, siendo algunas de estas: las dermatosis, tifias y psoriasis, frecuentes entre

adultos maduros.

¢ Adaptado de: Sandoval Cruz Victor, Las diez dermatdsis mds frecuentes en el Centro Dermatolégico “Dr. Ladislao de la
Pascua” de los meses de Julio y Agosto de 1992, Tesis de Posgrado, México, 1993, pag. 8.
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Estos datos son descriptivos del gran problema de salud dermatolégica que hay en México,
sobre todo si tomamos en cuenta que de la poblacién en el pais; el 35% son menores de 15
afios y la edad mediana de la poblacion es de 21 afios’. Esto implica que el grueso de los
mexicanos estd expuesto a las enfermedades dermatoldgicas, las cuales, no siempre son

atendidas a tiempo o de manera adecuada por un especialista.

En la grifica No. 3, se muestran las dermatdsis por sexo de los pacientes. Encontrando la
mayor incidencia, en el sexo femenino, esto se debe, segin los especialistas a la falta de
higiene y al constante contacto que tienen las mujeres con detergentes, solventes, cloro,

cosméticos, etc.

PORCENTAJE DE INCIDENCIA SEGUN SEXO

BFOM

Acné Dermalitis Dermatitis Verrugas Vitilige Otras

Atopica por virales
contacto
Grifica No, 3°

7 Resultados Definitivos del Conteo de Poblacicn y Vivienda 1995 de los Estados Unidos Mexicanos, Boletin informativo,
INEGI, México, 1996, pag.5. -

® Adaptado de: Sandoval Cruz Victor, Las diez dermatésis mds frecuentes en el Centro Dermatologico “Dr. Ladislao de la
Pascua™ de los meses de Julio y Agosto de 1992, Tesis de Posgrado, México, 1993, pag. 8.
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De tal manera, la dermatologia con sus avances diarios ha adquirido un papel muy importante
dentro del desarrollo de la medicina mexicana ya que bajo la premisa de que. la salud de la
poblacion es de suma importancia, se llevan a cabo diversos congresos a nivel nacional para
actualizar losf conocimientos de los médicos e intercambiar experiencias, lo que conlleva un
mejor servicio y mayor apoyo a la sociedad, que se refleja en el incremento de pacientes, sobre
todo de regiones rurales y de bajos recursos, que acuden diariamente a los centros de salud y

que consecuentemente, difunden ¢ impulsan a la dermatologia en el pais.

LLHI Marco Legal

Debido a la importancia que representa la fabricacion de medicamentos para uso humano, las
regulaciones por parte de las autoridades son muy importantes, por lo que a continuacion se
describe la relacion que la industria farmacéutica tiene, tanto con la Secretaria de Salud, como

con la Secretaria del Medio Ambiente, Recursos Naturales y Pesca.

LIILI La Sécretaria de Salud

La Secretaria de Salud es el organo gubernamental responsable de proteger la salud y el
bienestar de la poblacion mexicana. Dentro del area fannacéuticél, realiza multiples
actividades, para cﬁmplir.con su objetivo, siendo algunas de ellas, las siguientes: inspecciona
las instalaciones de los laboratorios, su equipo, la forma en que se compran y almacenan las
materias primas, los registros de los productos, la‘produccién de los mismos, asi como su

empagque y distribucién. ‘

Es indispensable cumplir con las normas que dicta la Secretaria de Salud, ya que ésta tiene la

autoridad necesaria para recomendar el retiro de cualquier producto del mercado, si asi lo
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considera conveniente, o aun mas, tiene la autoridad de cerrar plantas productivas, en su

totalidad.

Naturalmente la Secretaria de Salud es la encargada de verificar que se cumpla
responsablemente La Ley General de Salud, la cual reglamenta: “ el derecho a la proteccion de
la salud que tiene toda persona en los términos del articulo 4° de la Constitucién Politica de los
Estados Unidos Mexicanos”.® Esta reglamentacion, es nacional y abarca todas las areas

relacionadas con la salud.

Asi, el derecho de proteccion de la salud, tiene las siguientes finalidades, segiin se enumeran

en el Art. 2° de esta Ley :

I. El bienestar fisico y mental del hombre, para contribuir al ejercicio pleno de sus
capacidades ;

II. La prolongacién y el mejoramiento de la calidad de la vida humana ;

II.La proteccién y el acrecentamiento de los valores que coadyuven a la creacion,
conservacion y disfrute de condiciones de salud que contribuyan al desarrollo social ;

IV. La extensién de actitudes solidartas y responsables de la poblacion en la preservacion,
conservacion, mejoramiento y restauracion de la salud ;

V. El disfrute de servicios de salud y asistencia social que satisfagan eficaz y
oportunamente las necesidades de la poblacion ;

V1. El conocimiento para el adecuado aprovechamiento y utilizacién de los servicios de salud,

y
VII. El desarrollo de la ensefianza y la investigacion cientifica y tecnoldgica para la salud.

Debido a que estos objetivos son pricticamente los mismos que persigue la industria
farmacéutica, la Secretaria de Salud regula y controla a los laboratorios farmacéuticos para que

estos fines comunes se cumplan satisfactoriamente. -

° Ley General de Salud, Disposiciones Generales Art. 14, Ed. Porria, México, 1990, pag. 1.
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De tal forma, el trabajo de la industria farmacéutica, tiene una estrecha relacién con La
Secretaria de Salud, ya que cualquier proceso que se realice dentro de esta industria, se

encuentra regulado por esta Secretaria, basandose, en la Ley General de Salud.

LIILII La Secretaria del Medio Ambiente, Recursos Naturales y Pesca

La SEMARNAP, también tiene relacion con la industria farmacéutica ya que la labor de esta
Secretaria consiste en evitar que los laboratorios daiies el medio ambiente, basandose para esto

en reglamentos ecol6gicos.

Existen diversas regulaciones que se deben cumplir, tales como: filtros adecuados para que la
produccién no emita gases que perjudiquen la atmdsfera, asi como el deshecho adecuado de
residuos quimicos o de materias primas para prevenir que se dafien las tuberias del drenaje y se
provoque contaminacién directa al medio ambiente. De tal manera, el cumplimiento de estas

reglas es muy importante pues implica el bienestar de la sociedad en general.

El control que la autoridad tiene sobre los laboratorios, también se lleva a cabo mediante
visitas de inspeccion, provocando asi que los laboratorios cumplan adecuadamente con estos

reglamentos ecolégicos.

Para el laboratoric en estudio, es muy importante cumplir oportunamente con lo
requerimientos ecolégicos, ya que debido a que este se encuentra en el Distrito Federal, se le
controla de forma més estricta con el fin de evitar incrementos de contaminacion en la Ciudad

de México.

13
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Capitulo 1

CONCLUSIONES

De acuerdo a lo expuesto en el inciso 1.1, Ia industria farmacéutica ha avanzado notablemente
en los ultimos afios, no obstante, la situacién en México no es la dptima, ya que es necesaria
mayor investigacion farmacéutica, por lo que se considera muy conveniente un apoyo mayor a
esta actividad, no Gnicamente en las organizaciones privadas, representadas por lo laboratorios,
sino de manera muy importante en las universidades e instituciones educativas, de donde es

posible obtener importantes avances contando con investigadores bien capacitados.

Asimismo, se considera que el problema dermatologico en México, se incrementa
fundamentalmente, por la falta de difusién de servicios médicos, por lo que de acuerdo a lo
mencionado en el inciso LIILI de este capitulo, se recomienda qué la Secretaria de Salud,
adicionalmente de las revisiones y requisitos, con los que verifica adecuadamente a los
laboratorios, lleva a cabo mayor labor a nivel popular, ya que 1 situacion actual de los pacientes
de dermatologia y de los de la medicina en general, es reflejo del gran problema nacional sobre

salud publica existente en nuestro pais.
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Capitulo II

PLANEACION ESTRATEGICA PARA
LA EXPANSION COMERCIAL

Debido al constante reto de competitividad que
cualquier organizacion debe afrontar, la herramienta de
la planeacién ha tenido un gran auge en los tGltimos
afios, por lo que el objetivo del presente capitulo es,
justamente, establecer los fundamentos de la planeacion
estratégica como base en el andlisis de las alternativas
propuestas para lograr la expansién comercial en un

laboratorio farmacéutico.

Planear: Preocuparse por encontrar el

mejor método para lograr un resultado

accidental. ‘ '
Ambrose Bierce

II.I Planeacion estratégica.

Cuando se hace referencia a la planeacion es comin pensar en el futuro y en la incertidumbre
que ésta conlleva, sin embargo, esto no quiere decir que se deba actuar en el mafiana, ya que
aun cuando la planeacion se ocupa del impacto que las decisiones actuales producen en

eventos futuros, las decisiones de planeacion se hacen en el presente. Asi, la planeacion puede
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entenderse como el proceso en el cual se determinan objetivos y se define 1a mejor manera de

alcanzarios.

La planeacién en las organizaciones es muy importante, pues provoca que éstas afinen sus
objetivos y politicas, estimula las proyecciones por parte de la gerencia, contribuye a una
coordinacion adecuada de las actividades de la organizacién, ademas de prdpiciar el
establecimiento de normas y controles, por lo que prepara a las organizaciones para enfrentar

de manera 6ptima situaciones futuras.

De tal manera, es importante conocer el procedimiento necesario para llevarla a cabo en forma
correcta , por lo que a continuacidn se mostraran algunas herramientas que la planeacion

otorga a las empresas para poder cumplir adecuadamente con sus objetivos.

Dentro de la disciplina de la planeacion, se encuentra la planeacion estratégica, definida como
el proceso que consiste en lograr y conservar un equilibrio estratégico, entre las metas de la
organizacion, sus capacidades y oportunidades cambiantes de mercadotecnia. Basandose en el
establecimiento de una mision clara, en el apoyo a la consecucion de objetivos y metaé, €n una

cartera solida y en una estrategia de crecimiento. *

Para comprender apropiadamente este concepto, a continuacién se muestra la metodologia

basica de la planeacion estratégica en la figura No.1.

10 Philip Kotler, Fundamentos de Mercadotecnia, Prentice Hall Hispanoamericana, S.A., México, 1988, pag. 465
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PROCESO DE LA PLANEACION ESTRATEGICA
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Figura No. 1 "

Asi, la planeacion estratégica, consiste en definir la misién de la organizacién para determinar
el proposito de la misma y forzar a la administracién a definir cuidadosamente el espacio de su
producto o servicio; establece objetivos, 10s cuales trasladan la misién a términos concretos y
son el fundamento de cualquier programa de planeacion. Analiza los recursos de la

organizacion, con el fin de revelar la ventaja comparativa de la organizacién; examina el

' Harold Koontz / Heinz Weihrich, Administracién, Mc Graw Hill, México, 1990, pag. 124,
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ambiente para identificar los diversos factores que inciden sobre la organizacién; hace
predicciones, evaluando la posible ocurrencia de eventos futuros; analiza oportunidades y
riesgos, basdndose en la informacién generada previameﬁte; identifica y evalua estrategias
alternativas, para aprovechar las mejores oportunidades. Posteriormente selecciona una o mas -
alteniativas, que deben ser consistentes con la misién y objetivos de la organizacion;
finalmente, instrumenta dicha estrategia para lo cual es indispensable la comunicacion entre
los miembros de la.organizacién ya que si algin 4rea no lleva a cabo la parte de la estrategia

que le corresponde, el trabajo no fructifica.

Por otro lado, también es importante que los integrantés de una organizaciéon conozcan la
mision, los objetivos y las estrategias de la misma, ya que de este modo resulta mds factible
cumplirlos, esto implica convertir los objetivos’ estratégicos en acciones concretas. Una vez
que se ha llevado a cabo la planeacién es necesario ponerla en practica, valiéndose
generalmente, de la administracion estratégicé que tiene como finalidad aprovechar las
oportunidades detectadas y evaluadas en la planeacion, ejecutando la estrategia seleccionada

para lograr los objetivos de la organizacion.

La relacién planeacién estratégica - administracién estratégica, es importante, ya que si los
objetivos de un plan no se traducen en actividades especificas y consistentes que sean factibles
de ejecutar, no se podra hablar mas que de buenos deseos. De esta manera, la administracion
estratégica ejecutard estas estrategias fijando marcos de referencia dentro de los cuales se
deberan delegar funciones, mediante la asignacién de responsables en 4reas especificas, y con
tareas concretas que puedan ser evaluadas en el momento necesario. En sintesis, la

administracién estratégica significa tener conciencia del cambio y llevarlo a cabo.
En la figura No. 2, se muestran los principales tareas que tanto en la planeacion, como en la

administracion estratégicas se llevan a cabo como apoyo a la toma de decisiones en una

organizacion.
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RELACION PLANEACION ESTRATEGICA- ADMINISTRACION ESTRATEGICA

Planeacion Estratégica

Analizar escenarios y formular diagnésticos
Determinar objetivos
Disefiar estrategias

-

Administracion Estratégica

Ejecucién de las estrategias
Asignacion de responsables
Ordenamiento de las tareas

Fignra No. 2 "

Sin embargo, el hecho de planear y administrar esta planeacién, no implica que el futuro pueda
considerarse como resuelto, ya que tanto las organizaciones como su medio ambiente
son dindmicos y los planes también deben serlo, es decir, se debe replanear constantemente

para mantener coherencia entre las acciones y los objetivos.

Muchas compaiiias trabajan sin contar con planes formales, generalmente, por la oposicién de
los administradores a dedicar parte de su tiempo en preparar un plan por escrito, sin embargo,
al conocer las ventajas que de este proceso resﬁltan, esta postura cambia y los planes se
formalizan- y se disefian de acuerdo a los objetivos especificos establecidos en cada

organizacion.

12 Adaptado de: Alfredo Acle Tomasisni, Planeacion Estratégica y Conirol Total de Calidad, Grijalbo, México, 1990,
pag.46.
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De tal manera, los planes se diferencian de acuerdo a su amplitud, a su lapso de tiempo o a su

especificacion, obteniendo los siguientes tipos:

o Los planes estratégicos cubren a toda la organizacién, establecen sus objetivos generales y
la ubican en términos de su medio ambiente, mientras que los planes operacionales,
especifican detalladamente como alcanzar dichos objetivos y cubren periodos cortos de

tiempo.

e Los planes a corto plazo abarcan un periodo de tiempo menor a un afio, lo que provoca que
se traten como entidades fijas a la estructura y a las estrategias de la organizacion, en tanto que
los planes a largo plazo, generalmente, exceden los cinco afios y permiten una reorientacién

fundamental de los fines y medios de la organizacién,

» Los planes especificos tienen objetivos claros, pero requieren claridad en las predicciones,
lo que comunmente no existe. Los planes direccionales dan una orientacién general pues

identifican las directrices generales de la organizacién.
La combinacion de estos tipos de planes forman una planeacién integral.

Considerando que los planes primordiales del laboratorio en estudio, se basan en la expansion
comercial para continuar en una buena posicién dentro del mercado, se utilizara la planeacion
estratégica como herramienta para lograr este propdsito, ya que mediante ésta es posible ubicar
a la organizacion en su entorno, tanto comercial como dentro de la sociedad, con el fin de
identificar oportunidades y peligros para prever tendencias futuras y orientar adecuadamente a

la organizacién en su totalidad.

La planeacién estratégica, exige identificar para cada organizacién las oportunidades de
mercado en las que ésta tendrd una ventaja neta sobre la competencia. Las organizaciones
podran enfrentar mejor las diferentes circunstancias, si se analizan las oportunidades de

crecimiento de acuerdo a su participacién actual en el mercado, las oportunidades de
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crecimiento integrales que tiene la organizacién y las oportunidades de crecimiento por

diversificacion fuera de la organizacion.

De esta manera, las alternativas iniciales que representan oportunidades de crecimiento para el
laboratorio, son: el desarrollo de nuevos productos y la importacion y representacion de
productos extranjeros. Estas altenativas se analizarén detalladamente y se seleccionara la que
sea conveniente para cumplir con los objetivos del laboratorio, mediante una planeacién
estratégica que justifique los cambios propuestos, basada e¢n la racionalidad analitica y que

sirva como base para una adecuada toma de decisiones.

ILII Desarrollo de nuevos productos.

Dentro de las herramientas administrativas para evaluar alternativas estan los patrones del
ciclo de vida, mismos que seran utilizados en la primer alternativa que tiene el laboratorio para

llevar a cabo su crecimiento.

Asi, el hecho de que todo producto tenga un ciclo de vida determinado, implica que no se
quedarad por siempre en el mercado, lo que obliga a las organizaciones a pensar en nuevos
productos o en mejorar los ya existentes. Debido a que los gustos de los consumidores, la
tecnologia y la competencia cambian rapidamente, una compafifa no puede depender sélo de
sus productos existentes. Generalmente, los consumidores esperan e incluso necesitan

productos nuevos y mejorados. -

En un ciclo de vida, los productos nacen, se desarrollan y mueren. Para cubrir este ciclo es
necesario pasar por las siguientes etapas: investigacion, introduccion, crecimiento, madurez, y
declinacion. En la grafica No. 4, puede apreciarse el curso hipotético de las ventas y utilidades

de un producto durante todo un ciclo de vida.
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CICLO DE VIDA DE UN PRODUCTO
@® Ventasy
! ; utilidades
Desarrofl introduccion Crecimiento Madiurez Declinacién
|
® Inversion / Perdidas

Grafica No. 4"

La etapa de desarrollo se analizaré a detalle més adelante, pero en ella se lleva a cabo una
fuerte inversién y es un proceso que debe cumplir diversos requerhnientés para garantizar
resuitados positivos. En el periodo de introduccion de un producto el crecimiento de Ias ventas
es lento y las utilidades son inexistentes debido a los gastos de lanzamiento del producto. El
crecimiento es un periodo de aceptacion en el mercado y es entonces cuando las utilidades
empiezan a crecer. Cuando un producto se encuentra en la etapa de madurez, es el momento
adecuado para diversificarlo, ya que ha logrado ser aceptado por los compradores potenciales y
las utilidades se estabilizan. Sin embargo, €s ﬁimportante gvitar la saturacion, es decir, la
competencia excesiva que hace indispensable el aumento en promocién de ventas para lograr

incrementar la participacion en el mercado.

1> Philip Kotler, Mercadotecnia, Prentice Hall, México, 1989, pag.322.
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La etapa de declinacién se detecta ficilmente, pues se manifiesta, con una disminucién

constante en las ventas, ain con apoyos publicitarios y de promocion, hasta que llega el

momento en el que no se puede hacer mis que dejarlo morir y es entonces el momento
oportuno para dar entrada a nuevos productos, que le permitan a la organizacién tener mayores

oportunidades de crecimiento.

Asi, las organizaciones enfrentan la necesidad de desarrollar productos nuevos, pero las
probabilidades de éxito no siempre son favorables, por lo que la tinica forma de minimizar este

riesgo es mediante la planeacion.

Primero se deben llevar a cabo procesos sistemdticos para encontrar y desarrollar nuevos

productos y los pasos principales en este proceso de desarrollo se muestran en figura No. 3.

ETAPAS PRIN DESARROLLO
DE N S

- Desarrollo T
Generacitn | T Estrategias dc
de la idea y prueba = mercadotecnia

de concepto

YT b s .
L nélisis - Desarrolio Prucba de = Comercializacion |

financiero de producto mercado

Figura No. 3

De este modo, el proceso de desarrollo de un producto nuevo comienza con la bisqueda de

M Philip Kotler, Mercadotecnia, Prentice Hall, México, 1989, pag.325,
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nuevas ideas para encontrar las que sean mejores de acuerdo a los fines de la organizacion.
Esta busqueda de ideas debe ser sistemética para dar consistencia al proceso. En la etapa de
tamizado o seleccién de ideas se debe evitar tanto la exclusién, error que representa la
anulacién de una idea buena y adecuada para la organizacion, como el error de inclusion en el
cual se permite que una idea mala pase a desarrollo y comercializacion; posteriormente las
ideas seleccionadas deben desarrollarse de acuerdo al concepto de producto, esto implica que
la idea sea expresada en términos de consumo significativo. En seguida se procede al
desarrollo de la estrategia de mercadotecnia, la cual consta de tres partes: la primera describe
el tamario, la estructura y el comportamiento del mercado meta, la segunda describe ¢l precio
planeado para el producto, la estrategia de distribucién y el presupuesto de mercadotecnia a
corto plazo y la tercera describe las ventas planeadas a largo plazo y las utilidades esperadas; el
analisis financiero debe revisar las proyecciones de ventas, costos y utilidades para determinar
si satisfacen los objetivos de la compaiiia. Una parte muy importante es el desarrollo del
producto que implica la creacion de una o mas versiones fisicas del concepto del producto,
respetando su formula original, debe dar un rendimiento seguro bajo condiciones y uso
normales y debe fabricarse sin rebasar los costos asignados a su produccién, una vez hecho
esto, el producto piloto debe someterse a pruebas funcionales y del consumidor; si se pasan
adecuadamente estas pruebas se procede a las pruebas de mercado que constituyen la
introduccion, tanto del producto como del programa de mercadotecnia en situaciones de
mercado mds realistas. Las pruebas de mercado generaran suficiente informacion péra tomar
una decision final para comercializar o no un producto nuevo, por lo cual también se debe
tomar en cuenta el momento oportuno para lanzar el producto {(cuando), asi como la estrategia
geografica (donde), prospectos de mercado meta (a quién) y la estrategia mtroductoria de

mercadotecnia (cémo).

Cuando se hace referencia al desarrollo de productos en la rama farmacéutica, se encuentran
inmersas todas las operaciones que intervienen en la elaboracién de un medicamento. Asi, el
acto productivo, en forma sintetizada es la suma de la fuerza de trabajo, mas los recursos

tecnoldgicos, mas los recursos materiales, que da por resultado el producto final.
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Dentro del desarrollo industrial farmacéutico, es indispensable respetar las practicas adecuadas
de manufactura, generalmente conocidas como PAM’s y que son el conjunto de normas y
actividades relacionadas entre si, destinadas a garantizar que los productos elaborados tengan y

mantengan la calidad en pureza, concentracién y potencia requeridas por el usuario.

En el momento en que se habla del lanzamiento al mercado de un nuevo producto, los aspectos
basicos que se deben tomar en cuenta son los siguientes: _
1. Que el producto sea rentable para la organizacion.

2. Que otorgue mayores beneficios a los consumidores que los que actualmente estin
recibiendo por parte de la competencia.

3. Que los precios de ventas sean accesibles a un amplio grupo de consumidores.

4. Que en el caso de ser posible, se utilice el equipo de produccién existente.

5. Que el producto sea compatible a la linea actual de ventas.

Otro aspecto muy importante y que no debe ignorarse es el aspecto legal. Los tramites legales
necesarios, dependerdn del tipo de producto y organizacion del que se trate. En el caso de la
industria farmacéutica es necesario tramitar el registro de Satubridad, indispensable-para poder
comercializar el producto, para lo cual se debe sujetar a la consideracion de la Secretaria de
Salud, los siguientes puntos: el nombre del producto, la formula, el proceso de elaboracion y el
proyecto de etiqueta e instructivo si es necesario. Si se trata de una marca nueva, se debe

registrar en la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial.

En sintesis, para aceptar la propuesta de elaboracidn de un producto nuevo es muy importante
abarcar todas las etapas del proceso de desarrollo de nuevos productos, con el fin de obtener
resultados formales, tomando en cuenta que la inversién necesaria dependera de cada producte
y del mercado que se desce abarcar, no obstante, la mejor opcién es optimizar los recursos

existentes en la organizacién con el fin de minimizar gastos.
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ILIII Representacién de productos de importacion

La representacién de productos de importacién es otra alternativa que considera el laboratorio
para su crecimiento, por lo que a continuacién se analizara este proceso en forma mas

detallada.

La répida expansién de la economia mexicana esta vinculada estrechamente con €l aumento de
la productividad originado por la adopcion de nuevas tecnologias y los cambios ocupacionales
de la fuerza de trabajo. De este modo, las importaciones han aumentado y se han diversificado
extendiéndose hacia bienes de valor unitario mas elevado, correspondientes a mayor calidad o

fabricacidén mas elaborada .

La mayor parte del sistema de comefcializacién con el exterior estd centralizado en las
importaciones estratégicas como son la alta tecnologia, los medicamentos, etc. Generalmente
las importaciones se llevan a cabo de manera mas frecuente en la iniciativa privada que en el
sector publico y éstas se realizan previo permiso de la Secretaria de Comercio y Fomento
Industrial y en el caso de la industria farmacéutica, también es indispensable la autorizacion de

la Secretaria de Salud.

Cuando se considera la opciéon de importar, lo primero que se debe tomar en cuenta es la
distancia entre los paises negociadores, el precio, el tipo de producto, la calidad, la imagen de

marca, la presentacion, asi como volumen, cobertura de mercado y la rentabilidad.

Una vez que se ha tomado la decisién de impoﬂaf, existen aspectos importantes ha tratar, entre
los que destacan: la forma de pago, que generalmente, depende del pais con el que se realicen
las transacciones, asi como la moneda en la que se llevaran a cabo éstas y los tiempos en que
se deben liquidar las mercancias, adicionalmente se debe definir quien absorbera los gastos por

transporte y si habra producto sin cargo u otro material para promociones.

En el caso de la industria farmacéutica, es necesario tramitar el permiso sanitario para

importacion (temporal o definitiva), para lo cual se registran los datos generales del
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importador, asi como del exportador fabricante y los datos especificos referentes al producto,
como la cantidad, la unidad de medida, la clasificacién ante Salubridad y su uso en nuestro

pals.

Generalmente las utilidades (cuando se analiza adecuadamente el mercado) suelen ser muy

provechosas para el importador.

IL.VI Distribucién en el mercado.

‘Los productos farmacéuticos requieren de una distribucién estratégica, ya que estin orientados
a consumidores muy particulares, lo que provoca que esta actividad sea sumamente importante

en esta rama de la industria en nuestro pais.

El proceso de distribucién es fundamental, ya que comprende el desplazamiento fisico de los
productos hasta los consumidores finales, por lo que la eleccién de buenos canales de
" distribucién resulta una actividad critica si tomamos en cuenta que ain el mejor producto con
el mejor precio no tiene valor alguno si no se pone a disposicién de los compradores que lo

desean.

Asi, el proceso de distribucién genera en los productos dos beneficios fundamentales: el de

lugar o sitio de satisfaccion y el del tiempo.

El beneficio de lugar implica que el producto se localice cerca de los consumidores, lo que
provoca un incremento importante en la satisfaccion de los mismos y consecuentemente un
- incremento en las ventas, por lo que la clave para obtener este beneficio es asegurar que el

producto se coloque en el sitio apropiado.
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De igual forma, el tiempo que un consumidor tarde en poder obtener un producto resulta muy
importante ya que cominmente éstos dan gran valor a su tiempo, sin embargo, este beneficio
no se deriva solo de acortar distancias , sino que los bienes y servicios deben estar en el
momento adecuado, ya que en muchas ocasiones las necesidades de los consumidores son
fugaces, por lo que una comprension correcta de las necesidades y deseos de los consumidores

es vital para cualquier fabricante.

En la industria farmacéutica los fabricantes de valen de intermediarios para hacer llegar sus
productos al mercado deseado, de este modo, dichos intermediarios forman los canales de
distribucion que el fabricante requiere para obtener mayor eficiencia, debido
fundamentalmente a que los intermediarios cuentan con contactos, experiencia, especializacion
y escala de operaciones mas adecuados de lo que la propia compafiia fabricante podria

conseguir con sus propios recursos.

De este modo, un canal de distribucion evita las principales brechas de tiempo, espacio y

posesion que separan a los usuarios finales de los bienes y servicios.

Estos canales también cuentan con diferentes niveles que sirven para clasificarlos, teniendo
asi, el canal de nivel cero, formado por un fabricante que vende difectamente al consumidor,
mientras el ‘de un nivel tiene un sélo intermediario y sucesivamente el nimero de
intermediarios que haya entre el fabricante y el consumidor final representa el nivel del canal,

como se muestra en la figura No.4.

-
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CANALES DE MERCADOTECNIA ¢0N DIFERENTES LONGITUDES

Canal de nivel .
cero Fabricante ' » Consumidor

Canal de un

nivel Fabricante 'fDetallista -m| Consumidor
Canal de dos : -

niveles Fabricante - Mayorista » Detallista | Consumidor
Canal de tres :

niveles Fabricante |- Mayorista |-»| Medio | I Detallista |-»{ Consumidor

mayorista

Figura No. 4 "

Fabricantes, mayoristas, medio mayoristas y detallistas se complementan mutuamente en sus
necesidades para producir mayores ganancias de las que cada uno obtendria de manera
independiente, asi, el uso de intermediarios reduce enormemente el nimero de operaciones en
la distribucion. Esta reduccién se puede apreciar de forma mas clara en las figuras 5 y 6, en las

cuales se presenta el uso u omision de intermediarios en las operaciones de distribucion.

15 Philip Kotler, Mercadotecnia, Prentice Hall, México, 1989, pag.401.
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SISTEMA DE DISTRIBUCION SIN INTERMEDIARIOS

Productores Consumidores

A o

1

_————
/, «(‘v

— = -

Figura No. 5"

Bl & B K

En este caso, se ve claramente que el nimero de operaciones, sera tan grande como
consumidores haya para cada productor, lo cual resultaria un caos para organizaciones con un

nimero considerable de consumidores.

8 Charles D. Schewe / Reuben M. Smith, Mercadotecnia, conceptos y aplicaciones, Mc Graw Hill, México, 1989, pag.428.
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MANERA EN QUE LOS INTERMEDIARIOS REDUCEN
LAS TRANSACCIONES EN EL SISTEMA DE DISTRIBUCION

Productores : ] . Consumidores

Intermediarios

T
» 45 $

Figura No. 6"

Por otra parte, se puede apreciar la reduccion en €l numero de operaciones con el uso de
intermediarios, los cuales adicionalmente realizan diversas actividades como las compras con
las que controlan y anticipan las necesidades de los consumidores, también, actian como la
propia fuerza de ventas del fabricante y reducen los costos de traslado de mercancia al

transportar grandes volimenes.

" Asi, los intermediarios resuelven los problemas de distancia y surtido, generando una
distribucién adecuada, sin embargo, para llevar a cabo una éptima distribucién fisica que
minimice el costo total y que al mismo tiempo obtenga un nivel adecuado de servicio al

cliente, es sumamente importante la elecciéon adecuada de dichos intermediarios.

7 Charles D. Schewe / Reuben M. Smith, Mercadotecnia, conceptos y aplicaciones, Mc Graw Hill, México, 1989, pag.428.
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Capitulo II

CONCLUSIONES

Conforme a lo mencionado en el inciso ILI, se advierte que la planeacion estratégica resulta
una herramienta util como guia metodolégica en las organizaciones al surgir la necesidad de
seleccionar una alternativa, por.lo que se recomienda que ésta sea utilizada y actualizada

periodicamente para el caso especifico del laboratorio en estudio.

Los requerimientos para el desarrollo de nuevos productos, han sido mencionados en este
capitulo, sin embargo, es muy importante tomar en cuenta que una alternativa favorable para
los laboratorios nacionales es la apertura de genéricos en nuestro pais, mediante los cuales, se
tiene la posibiiidad de incursionar en nuevos nichos de mercado, obteniendo asi mayor

distribucion de los productos.

Asimismo, de acuerdo a lo visto en el inciso ILIJ, se concluye que la importacién de
productos especializados resulta en un beneficio social importante para los pacientes, ya que
en muchos casos su vida depende de este tipo de medicamentos, mientras que para los

laboratorios, generalmente resulta en buenas regalias.
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Capitulo II1

EVALUACION DE ALTERNATIVAS
EN UN LABORATORIO
DERMATOLOGICO

El objetivo de este capitulo consiste en aplicar la
planeacion estratégica disefiada para ia expansion
comercial, evaluando el caso especifico de un
laboratorio dermatoldgico y sentar las bases para la

toma de decisiones adecuada.

(Como puede ser que las matemdticas,
que son después de todo un producto del
pensamiento humano independiente de la

experiencia, se adapten tan
admirablemente a los objetos de la
realidad?.

Albert Einstein

II1.I  Situacion actual del laboratorio

El desarrollo del presente capitulo se llevara a cabo con informacién proporcionada por el

laboratorio de especialidades dermatolégicas Representaciones Mex-Amércia, S.A. de C.V.
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Para realizar el analisis de a situacion aétual de este laboratorio se seguira la metodologia de
la planeacion estratégica, por lo que se iniciard por definir la mision del laboratorio, la cual
consiste en conservar la salud del género humano mediante la fabricacién y comercializacién
de productos de alta calidad, especialmente productos dermatolégicos que ayuden al cuidado y

prevencion de enfermedades de la piel.

Para lograr esto, de la mejor manera, en el drea de produccion se elaboran productos bajo un
estricto control de calidad y respaldados por constantes estudios relativos, no ‘inicamente a la
dermatologia, sino al desarrollo de la industria farmacéutica en general. Para llevar a cabo la
produccidn se cuenta con una planta que actualmente trabaja aproximadamente al 70% de su
capacidad total, por lo que un incremento en ﬁroduccién no representaria grandes gastos en

maquinaria o instalaciones.

Otro aspecto de suma importancia es el de la comercializacion, pues se busca que los pacientes
puedan adquirir los medicamentos en sus lugares de residencia, sin tener que viajar grandes
distancias péra obtenerlos y para satisfacer este objetivo, se trabaja con cadenas de
distribuidores mayoristas a nivel nacional, asi como representantes directos en algunos estados
del pais, dentro de los cuales estin: Jalisco, Monterrey, Aguascalientes, Chihuahua, Puebla,

Zacatecas y San Luis Potosi entre otros.

En la actualidad Representaciones Mex-América ocupa el tercer lugar en el mercado
dermatolégico y de acuerdo al IMS (International Marketing Service), en Diciembre de 1997,
el laboratorio fue clasificado en el lugar 74 a nivel nacional en el mercado farmacéutico
general, ello sin incluir el mercado naturista, que representa una division importante dentro de
la empresa. Actualmente cuenta con 26 marcas propias, ademas de dos prodhctos de

representacidn, uno de Suecia y otro mas de Bélgica.

El prestigio y la experiencia que Representaciones Mex-Ameérica, tiene entre los dermatdlogos
mexicanos, €s tan importante que algunos de ellos, inclusive comercializan, los productos del
laboratorio directamente en sus consultorios. Esto es muy comun en provincia, donde el

paciente acostumbra adquirir los medicamentos directamente con su doctor.
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En relacion a aspectos legales, la empresa se encuentra en perfecto orden en cuanto a libros
de actas, registros de productos y marcas, licencias sanitarias, etc., ademéas de contar con la

licencia permanente para el funcionamiento del laboratorio en el Distrito Federal.

De igual manera la empresa se encuentra al corriente en el pago de los impuestos

correspondientes y no tiene prestamos bancarios que pagar.

De acuerdo al estado de resultados del afio de 1997, sus costos de ventas representan un 46.8%
de su venta neta total y la empresa ha tenido buenas utilidades en los Gltimos ailos, por lo que
se considera que se encuentra en muy buena situacion financiera y en el momento adecuado

para llevar a cabo una expansion comercial.

HLII Analisis ambiental

Resulta de suma importancia el analisis del medio ambiente en cualquier -proyecto de
planeacién, ya que éste auxilia a una correcta definicidn de variables, de sus interrelaciones y a
advertir las limitantes existentes, por lo que dicho analisis se trabajara en dos divisiones : el

ambiente interno y el ambiente externo.
Dentro del ambiente interno, se evaluard a la organizacion en lo relativo a sus recursos, es

decir, en sus fuerzas y debilidades, mientras que en el ambiente externo se concentrarén los

factores econémicos, sociales, politicos, legales, demograficos y geograficos.
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Asi, en la tabla No.2, se definen las fortalezas y debilidades del laboratorio.

AMBIENTE INTERNO

Fuerzas Debilidades

F I ¢ Prestigio del laboratorio e Poca investigacion
a n . -

e Produccién adecuada ¢ Recursos humanos
c t ' ‘
t e ¢ Medicamentos de alta calidad * Tecnologia limitada
o r » Distribucién comercial 6ptima ¢ Publicidad restringida
r n
e o
s s

Tabla No. 2 "

De tal forma, atn cuando el laboratorio tiene una posicién adecuada en el mercado gracias a
sus fortalezas tanto de produccion como de distribucion, es importante tomar en cuenta que
internamente, el laboratorio esta limitado principalmente por la tecnologia de produccion,
aspecto de suma importancia, si se habla de expansion, ya que no es posible llevarla de manera
independiente Unicamente para el 4rea de ventas, ya que se relaciona con el resto de los

departamentos del mismo laboratorio, siendo uno de los de mayor importancia precisamente el

de produccion.

18 Fuemte : Creacidn propia
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En la tabla No. 3, se definen las amenazas y oportunidades del laboratorio :

AMBIENTE EXTERNO

Amenazas Opertunidades
F E e Condiciones econémicas del pais {e Investigacion farmacéutica
a x X s
¢ Competencia o Inversion
L t :
- Naci e
t e tonal ® Mejor distribucion
- Internacional
o r . e Comercializacion internacional
r n ¢ Altos costos tecnolégicos
€ o ¢ Publicidad de competencia
s s
» Aspectos demograficos

Tabla No. 3"

En este caso, resulta de suma importancia considerar que la situacion econémica de México
actualmente, presenta una crisis profunda, que afecta directamente al laboratorio, pues
dificulta, por un lado la adquisiciéon de tecnologia actualizada y por el otro limita a los
consumidores en la adquisicion de los productos. Esto conlleva también, un problema social,
pues como se analiz en el primer capitulo, un gran porcentaje de la poblacién mexicana sufre
enfermedades dermatologicas y éstas no siempre son atendidas de manera adecuada, lo que
implica que al hablar del aspecto demogrifico de nuestro pais, se debe considerar que la
poblacién mas representativa para el drea dermatoldgica, cuantitativamente hablando, se basa

en aquellos que atraviesan la segunda década de la vida.

' Fuente: Creacidn propia.
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Sin embargo, una de las grandes oportunidades de la empresa y que se apoyan en una de la
industria farmacéutica en general, es la posibilidad de comercializacion internacional, debido a

la diversificacion de los mercados, aunado a la mejora constante en los medios de distribucion.

Adicionalmente, el laboratorio puede considerar la posibilidad de incursionar en nuevos nichos
de mercado ante la viabilidad de genéricos en la industria, ademas de la oportunidad de contar
con mayor investigacion en el pais, gracias a las fusiones que se han dado ultimamente de

grandes laboratorios.

HLIIT Aplicacién de alternativas.

Consecuentemente y en base al andlisis del medio ambiente, se han desarrollado las
alternativas estratégicas iniciales, para llevar a cabo del proyecto de expansion del laboratorio,
las cuales son: el desarrollo de nuevos productos y la representacion de producto de
importacién, por lo que a continuacion se aplicardn ambas alternativas dentro del contexto

actual del laboratorio con el fin de analizar cual de ellas puede ser implementada con éxito.

En el capitulo anterior se describié la metodologia requerida para cada una de las alternativas
contempladas, asi como los tramites y requisitos necesarios en cada caso, por lo que a
continuacién se presenta un comparativo de las principales funciones que se deberian llevar a

cabo en cada caso.

En la tabla No.4, se muestran de manera resumida las principales actividades a realizar en las

alternativas estratégicas sugeridas :
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REQUERIMIENTOS PARA ALTERNATIVAS PROPUESTAS.

Requerimiento Desarrollo de Nuevos Representacion de
roductos de
Productos P .
od importacién
Generacidn de ideas y N, v
Tamizado
Analisis de mercado - v v
Desarrollo 'y prueba de| - J X
concepto
Estrategias de mercadotecnia Y, J
Anlisis financiero v . v
Firma de contratos y acuerdos X /
Permisos sanitarios v | v
Permisos de importacion X v
Prueba de mercado J J
Publicidad / J
Comercializacion - y | y, | J
distribucién
Adquisicion de equipo y ¢ X
maquinaria
Mas recursos humanos J A v
Tabla No.4*

Para garantizar adecuadamente las posibilidades que tiene el laboratorio de llevar a cabo estas

tareas, se analizara especificamente cada una de ellas.

 Fuente: Creacién propia. -
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La generacion de ideas y el tamizado son actividades internas, que en cualquier caso llevarian

aproximadamente un mes y medio para su seleccion y aprobacién.

Para llevar a cabo el anélisis de mercado y las pruebas de concepto, el laboratorio cuenta con
un despacho consultor que realiza este trabajo mensualmente y que por lo tanto no implicaria

un costo extra importante, pues el pago por iguala ya se lleva a cabo habitualmente.

Al hacer referencia al desarrollo de nuevos productos dentro del area farmacéutica, se ha
mencionado lo importante que son las practicas adecuadas de manufactura, dentro de las
cuales intervienen requisitos especificos para cada materia prima a utilizar en los
medicamentos, por lo que también es importante mencionar el tiempo que se invertiri en
investigaciones, o bien el tiempo requerido para obtener los permisos necesarios de materias
primas que asi lo requieran. En-este caso, el tiempo estimado para estos procesos puede llevar
de 4 a 10 semanas, este margen es tan amplio debido a que se depende directamente del tiempo

de respuesta que la Secretaria de Satud tenga para el laboratorio.

Las estrategias de mercadotecnia, son indispensables en ambas propuestas y aun cuando éstas
deben ser constantes, es muy importante mencionar que en este caso se depende del producto
especifico sobre el cual se fuera a trabajar, por lo que se considerard que en ambos casos la

inversion en tiempo y dinero es similar.

El personal del departamento de desarrollo se encarga de realizar anélisis preliminares de
costos y tiempo de elaboracion de productos, en base al promedio de produccion actual con
que trabaja el laboratorio. Asi, partiendo de estos datos, se calcula el costo total y se proyecta

el monto necesario de inversidn para evitar que surjan problemas financieros posteriores.

La firma de contratos y acuerdos se lleva a cabo en forma exclusiva en los productos de
representacion, esto generalmente, retrasa las negociaciones ya que suele implicar la asesoria
de abogados especializados. En el laboratorio este proceso se ha desarrollado,

aproximadamente entre 8 y 12 semanas.
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Los permisos sanitarios son indispensables para cualquier producto, no obstante requiere
mayor niimero de tramites el introducir productos al pais porque también se hacen necesarios
los permisos aduanales correspondientes y los certificados analiticos tanto del pafs de origen,
como los requeridos en México, de tal manera que en ocasiones, el tiempo invertido en estos

requerimientos puede duplicarse para los productos del extranjero.

Los permisos de importacion requieren de por lo menos cuatro semanas para su elaboracion,
pues implican una cantidad importante de documentos que deben ser contestados en forma

detallada.

Las pruebas de marcado y la publicidad se llevan a cabo de manera mas exhaustiva cuando se
habla de un nuevo producto que se va a lanzar al mercado, mientras que los productos de
representacion, generalmente ya son conocidos o se distribuyen a grupos especificos de

consumidores.

Dentro de la comercializacion, la distribucién es un factor importante, ya que al buscar una
expansion comercial también debe considerarse la manera en que los medicamentos puedan
distribuirse adecuadamente en todo el territorio nacional. En este caso, el laboratorio, cuenta
con diferentes lineas transportistas que abarcan todo el territorio nacional, aln las poblaciones

mas alejadas o de dificil acceso.

La adquisicion de equipo y maquinaria se considera cuando se habla de desarrollo de nuevos
productos debido a que son necesarios procesos de produccion extraordinarios que pueden
requerir.de maquinaria eﬁpecialjzada, mientras que los medicamentos de importacién ya entran
“a los almacenes como producto terminado, lo que representa una ventaja si se toma en cuenta

que la maquinaria es muy costosa.
El incremento de recursos humanos es necesario en cualquier situacion, ya que siendo para

.acondicionamiento, produccion o distribuciéon de un mayor nimero de productos, este

requerimiento es indispensable.
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De tal manera, la representacion de productos de importacion implica mayor trabajo inicial,
pero evita produccién extraordinaria mientras que el desarrollo se puede iniciar mas rapido,

pero el trabajo posterior, sera constante,

IIL.IV Evaluacién de alternativas y toma de decisiones

Hasta ahora, s¢ ha analizado el medio ambiente de la organizacion, asi como la posibilidad de
la implantacién de cualquiera de las alternativas propuestas, de tal manera que ahora se llevara
a cabo la evaluacién de las mismas para seleccionar aquélla que resulte optima para la

obtencion de la meta del laboratorio.

Cuando se comparan y seleccionan alternativas, genéralmente se piensa en los factores
cuantitativos, es decir, aquellos que se miden en forma numérica, pero no siempre se
contemplan los factores cualitativos o intangibles que resultan ser tan importantes como los
primeros, de tal manera que una verdadera evaluacién de alternativas en cualquier campo, debe

incluir ambos factores para asegurar que se llevara a cabo una seleccién adecuada.

Es por esto, que resulta muy importante considerar que al elegir una alternativa, es
imprescindible el prestigio que el medicamento pueda representar para el laboratorio, ya que
ain cuando esto no es tangible aparentemente, repercute enormemente pues puede representar
la falta de confianza por parte del consumidor y por ende la disminucién en el consumo de los

productos del laboratorio en general.

Normalmente, la toma de decisiones se hace bajo condiciones de incertidumbre, lo que

también implica un riesgo en cada decision, por lo que es muy importante que la informacion

sea objetiva y completa. Como apoyo a esta dificil tarea existen métodos cuantitativos que’

proporcionan una estructura para organizar y analizar problemas complejos mejorando asi la

precision y por ende la calidad de la toma de decisiones.
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De tal manera, el uso de herramientas y técnicas cuantitativas dentro de la administracién, es
cada vez méas frecuente y a pesar de que estas varian de acuerdo al modelo y al sistema en
estudio, las mas usuales son: los andlisis econdémicos, analisis estadisticos, simulacion,
- programacion lineal, teoria de inventarios, PERT/CPM, programacién matematica, técnicas de

bitsqueda, teoria de colas y teoria de juegos entre otras.

En este apartado se expondrin: la matriz de pagos y los 4rboles de decision como
herramientas auxiliares para sentar las bases que sirvan como apoyo a una adecuada toma de

decisiones en el laboratorio.

ITILIV.1 Matriz de pagos

Esta técnica es itil para decidir que curso de accion escoger y atn cuando probabilisticamente
nada puede ofrecer la seleccién mas sabia, el concepto de valor esperado; vital en el anilisis de
la matriz de pagos, dado que es un concepto a la larga y resulta como un promedio proyectado

a futuro, lo que iniplica ser de gran ayuda en la toma de decisiones.

Para que esta técnica sea 1til, los problemas que se examinen, deben cumplir con los siguientes

componentes :
oUn conjunto de decisiones alternativas.
+Un conjunto de eventos que pueden ocurrir.
eProbabilidades que estén asociadas con los diferentes eventos.
*Resultados (casi siempre en términos econdmicos) de las interacciones entre

las altemativas de decision y los eventos.

Todos estos conceptos se organizan en una estructura de matriz de pagos como se muestra en

la figura No. 7. Las alternativas de decisién, D;, forman los renglones de ia matriz. Los
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eventos posibles, E;, forman las columnas. Abajo de los eventos se muestran las probabilidades

P;, correspondientes.

Los elementos de la matriz, X;, se obtienen de los resultados de la interaccion de las

alternativas de decision y los eventos.

ESTRUCTURA DE UNA MATRIZ DE PAGOS

Eventos

El Ez “ e = Em
() (p2) (Pw)
Alternativas D, {X,, X2 : Xim
de Dz X2| X22 X2m

decision - .
D, Xai Xaz Ko
Figura No. 7%

Posteriormente, el anélisis se realiza calculando por renglén, el valor esperado para cada
alternativa de decision, de tal manera que se selecciona la alternativa que tenga el valor

esperado éptimo.

I Charles Gallagher / Hugh Watson, Métados cuantitativos para la toma de decisiones en administracién, Mc Graw-Hill,
U.S.A., 1982, pag.67.
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Resulta muy importante entonces, recordar que el valor esperado de una variable aleatoria

discreta X, se calcula de la siguiente manera :

E()=2. X; + p(X)

De tal manera, aplicando esta técnica para el caso especifico de las alternativas propuestas para

el laboratorio, se generan las dos matrices de pagos representadas en las figuras 8 y 9.

En este analisis, los eventos y sus probabilidades, se basar4n en valores promedio de la historia

de la demanda de los productos que se manejan en el laboratorio.

Para el caso de la importacién de productos, la probabilidad de que la demanda sea de 1,000
piezas es de 0.1, que sea de 5,000 es de 0.6 y que la demanda llegara a 10,000 piezas tiene una
'prlob_abilidad de 0.3 (suma de probabilidad = 1.0), en un periodo de tiempo normal para una

promocion.

Debido a que los resultados de interés en este caso, son las ganancias asociadas a las diferentes
cantidades de medicamentos por importar, y si se tiene que el precio de un producto sera
de $ 425.00 y su costo total de $ 198.00, la ganancia resulta entonces de $ 227.00 por unidad

vendida. Asi, la matriz de pagos asociadas, se presenta a continuacion:
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MATRIZ DE PAGOS PARA IMPORTACION DE MEDICAMENTOS

Eventos: Demanda del preducto _
1,000 5.000 10,000

Alternativas de (0.1) (0.6) . (0.3}
decision: 1,000 227,000 227,600 227,000
Unidades 5,000 -565,000 1,135,000 1,135,000
a importar 10,000 -1,555,000 145,600 2,270,00
Figura No. 8

Para determinar la decisién optima, se realiza el cdlculo del valor esperado a través de los

renglones:

E( 1,000 u.) = 227,000(0.1) + 227,000(0.6) + 227,000(0.3) = 227,000
E( 5,000 u.) = -565,000(0.1) + 1,135,000(0.6) + 1,135,000(0.3) = 965,000
E(10,000 u.) = -1,555,00(0.1) + 145,000(0.6) + 2,270,000(0.3) = 612,500

De esta manera, el laboratorio debe importar 5,000 unidades de medicamento en su embarque
y ain cuando exista una demanda insatisfecha en un momento dado, el valor monetario lo

justifica,

Para el caso de desarrollo de productos nuevos, 1a base para los eventos y sus probabilidades,
también se determina histéricamente y se calcula un precio por producto de $30.50, su costo de

produccion es de $ 12.50 y por lo tanto su ganancia de $ 18.00.

2 Fuente: Creacidn propia
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En este caso la probabilidad para la demanda de 1,000 piezas es 0.1, para 5,000 piezas es 0.4 y
para 10,000 la probabilidad es 0.5 (suma de probabilidad = 1.0).

La matriz resultante, se presenta a continuacion:

MATRIZ DE PAGOS PARA DESARROLLO DE NUEVOS PRODUCTOS

Eventos: Demanda del producto

1,000 5.000 | 10,000
Alternativas de ~(0.1) (0.4 (0.5)
decision: 1,000 18,000 18,000 18,000
Unidades 5,000 -32,000 90,000 90,000
a importar 10,000 -94,500 27,SO0 180,00
Figura No. 9*

De igual manera, para determinar la decisién Optima, se realiza el calculo del valor esperado a
través de los renglones:

E( 1,000 u)) = 18,000(0.1) + 18,000(0.4) + 18,000(0.5) = 18,000
- E( 5,000 u.) = -32,000(0.1) + 90,000(0.4) + 90,000(0.5) = 77,800
E(10,000 u.) = -94,500(0.1) + 27,500(0.4) + 180,000(0.5) = 91,550

Lo que implica, que el laboratorio debe seleccionar la Gltima opcion, en donde producira
10,000 unidades, cubriendo con esto, el total de la demanda.

B Fuente: Creacion propia
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HLIV.I1 Arboles de decision

Los arboles de decision, son utilizados en situaciones en las que se debe optimizar una serie de
decisiones. Asi, en esta técnica se trazan en forma de drbol los puntos de la decisién, los

sucesos fortuitos y las probabilidades de los diversos cursos que podrian seguirse,

Mediante esta técnica, es posible ver al menos las alternativas principales y el hecho de que las
decisiones subsecuentes pueden depender de sucesos futuros, ademas de la probabilidad de

que una decision produzca los resultados deseados.
Los 4rboles de decision, también requieren de ciertos componentes :

eAlternativas de decision en cada punto de decisién.

sEventos que pueden ocurrir como resultado de cada alternativa.
eProbabilidades de que ocurran los eventos. .

eResultados (casi siempre en términos econdmicos) de las posibles

interacciones entre las alternativas de decision y los eventos.

La estructura en este caso, se muestra en la figura No.10, en donde los puntos de decision se
representan por cuadros, las alternativas de decisién por D, los eventos que pueden ocurrir son

las E,, sus probabilidades p, y los nodos son representados por circulos.

Para llevar a cabo el anélisis de un arbol de decisién, se inicia de la extrema derecha del arbol
y se mueve a través de los nodos de eventos y puntos de decision hacia la izquierdé, hasta que
se identifica una secuencia 6ptima de decisiones que comienza en el primer punto de decision.
En cada nodo, se debe calcular el valor esperado y en cada punto de decision, se selecciona la
alternativa con el valor esperado optimo. Para cada alternativa que se descarte, se dibujardn un

par de lineas paralé!as (//), para indicar que se ignorara en adelante dicha alternativa.
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ESQUEMA DE UN ARBOL DE DECISION

Primer punto Segundo punto
de decisidn de decision

Figura No. 10 #

Para aplicar esta técnica en el laboratorio y decidir cual de las alternativas propuestas es la
6ptima, se analizara un arbol de decision, tomando en cuenta que de la alternativa de importar
productos o de la de desarrollar nuevos productos, sus eventos se encuentran en lo que se
denomina: demanda alta (DA), demanda media (DM) y demanda baja (DB); con lo que se
generara un nuevo punto de decisién para saber si es conveniente seguir invirtiendo o no. En
este caso también se representara en el arbol, la solucién trivial (hacer nada) para el caso en

que las dos anteriores, generen perdidas o no resulten convenientes.

2 Charles Gallagher / Hugh Watson, Métodos cuantitativos para la toma de decisiones en administracién, Mc Graw-Hill,
U.S.A., 1982, pag. 70.
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De esta forma, el arbol de decision que representa las alternativas del laboratorio, se muestra
en la figura No. 11. Los resultados econémicos de las alternativas son las cantidades al final de

las ramas, las cuales representan miles de pesos en inversion.

ARBOL DE DECISION PARA LAS ALTERNATIVAS DE EXPANSION COMERCIAL

de decision . de decision
. ]
I
EM=0.3X13)+ (06X 13)+ MY 22.10.10-12

(0.0(7-124

| I 28-10-5=13
|
TMed— 28.10.5=12

@f‘h

|
EPHOSEF OG5 |
(0.13)F3.7 I

i

I-lmportacion
P-Produccidn

Figura No. 11 7%

B Fuente: Creacidn propia
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Como se ha mencionado el analisis del 4rbol se hace de derecha a izquierda, por lo que para
este caso se localizan los puntos que representen un mayor resultado econémico, anulando con
lineas paralelas‘aqucllos que sean menores. Posteriormente se encuentran los eventos que
pueden ocurrir y que en este caso son las demandas [alta (DA), media (DM) o baja (DB)] para
cada producto y las ;irobabilida’des de que ocurran dichos eventos, por tanto, se localizan los
nodos de eventos que requerirdn del calculo del valor esperado, obteniendo asi, que el valor
esperado para la alternativa de produccién es E(P) = 3.7, lo que implica anular esta opcion, asi

como la trivial ya que ambas representar valores menores que E(I).

Por lo tanto y de acuerdo al andlisis del 4rbol de decision, la mejor alternativa seria invertir en
la représentacién de productos de importacién, ya que setiene una ganancia esperada de $
12,400. '

Conforme al resultado de estos dos andlisis, la administracion del laboratorio cuenta con las
bases necesarias para tomar una determinacién y el objetivo de este trabajo se cumple
adecuadamente, ya que con ¢l uso de la planeacién estratégica y el apoyo de herramientas
matematicas, ahora se tiene informacién adecuada y precisa que indudablemente respaldara la

toma de decisiones que mas convengan para la expansion comercial que busca el laboratorio.
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Capitulo III

CONCLUSIONES

Analizando la situacién actual del laboratorio, se observa que econdmicamente, cuenta con
estabilidad, ademas de gozar de un prestigio excelente en el drea dermatoldgica. De tal manera,
estas dos caracteristicas le dan la oportunidad, por lo menos tedricamente, de que pueda llevar

a cabo sus planes de expansion.

De acuerdo a lo expuesto en el inciso I1LII, se recomienda a la administracién del laboratorio,
no perder el interés en los aspectos externos, ya que estos resultan de gran trascendencia,; tal es
el caso de la dependencia directa que cualquier organizacion tiene de sus competidores, la cual

es vital para continuar en el mercado.

Conforme a los resultados obtenidos en el apartado IIL.IV, se considera como la opcidn mas
adecuada, llevar a cabo una combinacion de las alternativas propuestas, ya que al hablar de
riesgos, la importacion implica mayor riesgo, asi como una mayor inversion, pero muy buenas
ganancias, mientras que el desarrollo de nuevos productos, garantiza que la recuperacion de
capital se lleva a cabo en un tiempo mucho menor que cuando se hacen importaciones ademds,

representa mayor prestigio para el laboratorio.
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Conclusiones generales

3 ““
Conforme al objetivo inicial de este trabajo, el uso de herramientas administrativas y
mateméticas, ha permitido proponer una alternativa de solucién que cubre adecuadamente los
fines de expansién comercial del laboratorio en estudio. Asi, durante el desarrollo de esta obra,
se analiz6 la situacién actual de la dermatologia en nuestro pais; el concepto y uso adecuado de

la planeaci6n estratégica y por ultimo, se evaluaron las alternativas propuestas mediante €l uso

de métodos matematicos.

De tal forma y de acuerdo a lo expuesto en el inciso 1.II de este trabajo, se cbncluye que
lamentablemente ef problema primordial de la dermatoldgia en nuestro pais, no radica en el
~ desarrollo de la misma como especialidad médica, ya que actualmente ésta cuenta con
investigacién adecuada, asi como buen prestigio a nivel mundial; el problema fundamental, se
deriva de la falta de educacién que sufre la poblacién mexicana. para cuidar su salud, pues de
acuerdo al estudio presentado en esta investigacién, es notorio que la mayoria de las
enfermedades como patologias, son totalmente controlables, pero no en cuanto a habitos y
costumbres de la poblacién se refiere, lo que implica que el gobierno mexicano debe
incrementar sus programas relativ;)s a la medicina preventiva en general y difundirlos
adecuadamente, ya que de esta manera seria mas ficil el control de enfermedades e inclusive la
erradicacion de las mismas, contando también con el apoyo de la industria farmacéutica, la cual
provee cada dia medicamentos de mayor calidad y que cumplen adecuadamente las necesidades
e la poblacién. |

Con base a lo visto en el capitulo II, la planeacién estratégica, analiza escenarios y formula
diagndsticos, para determinar objetivos y disefiar las estrategias para llevarfos a cabo por lo que
para el laboratorio en estudip, se establecié que éste cuenta con las capacidades fisicas,

técnicas, econémicas y humanas para realizar sus planes de expansion comercial, tomando en
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cuenta que se encuentra dentro de un mercado muy competido que exige cada vez mayor
calidad en los medicamentos, asi como mejoras continuas en el servicio que se presta a los

consumidores.

Consecuentemente, la definicibn y evaluacién de las alternativas de solucién son parte
fundamental en cualquier proceso de seleccién para lograr la conclusién satisfactoria de un
problema especifico. Asi, las alternativas propﬁestas en un principio (desarrollo de nuevos
productos y/o representacion de productos de importacion) fueron evaluadas, para determinar
cual de éstas podria ser aplicada en la organizacion. Esta evaluacion se llevo a cabo utilizando
técnicas matematicas, ya que éstas ultimas corﬁo lenguaje del pensamiento racional resultan

muy adecuadas para obtener resultados concretos y analitico.

Es por esto que una conclusién muy importante segin se notifica en el capitulo III, es que en
toda valoracion tanto los aspectos cuantitativos como los cualitativos son fundamentales para

tomar decisiones confiables y oportunas.

De tal manera, se propone aplicar una combinacion de ambas alternativas, lo que también .
implica reducir el riesgo que conlleva invertir todo el capital en una sola' opcion.
Concretamente, esto se puede llevar a cabo mediante la creacién de una division especifica para
importaciones, lo que implicaria orden en las transacciones y en el proceso de
acondicionamiento (cuando sea necesario) para poder calendarizar adecuadamente y en forma
paralela a la produccién, las actividades necesarias para llevar a cabo todas las tareas

relacionadas con la representacién de productos externos.

Por otro lado y atin cuando en la actualidad el laboratorio cuenta con los recursos para poner
en marcha sus proyectos, es importante tomar en cuenta las situaciones futuras a las que se
pudiera enfrentar la empresa y que cambiarian por completo sus planes, por lo que a

continuacion se muestran escenarios para los proximos aiios.
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Situacion Actual (Aiio 2000)

Poblacién
Niimero de _habitantes en

Meéxico

100,000,000 de habitantes, de los cuales y de acuerdo
a estudios estadisticos, el 80% tiene un alto nivel de

propension a una enfermedad dermatologica.

Mercado
Areas en ‘las que se

‘comercializan los productos

o Nacional, Actualmente se cubre la Republica
Mexicana en su totalidad.

o Extranjero. Unicamente se distribuyen algunos
productos en Centro América, asi como en
E.EU.U.

Inversion .
Capital empleado para el
buen fincionamiento de la

organizacion -

Se requiere de una inversion de por lo menos

$10,000,000 con ¢! fin de ampliar la linea de
productos que actualmente se maneja, asi como para

comercializar productos de importacion.

'Marco;Legal'
Reglas. sanitarias que debe
cumplir el laboratorio para

‘continuar préduciendo

Debido a que se cuenta con una licencia sanitaria

permanente para que la planta productiva se localice
en la Ciudad de México, se han preparado las

instalaciones para cumplit con los requerimientos

actuales, no obstante, en caso de surgir nuevas|

obligaciones, deberdn cubrirse de inmediato para
evitar sanciones por parte de la Secretarfa de Salud o

de la SEMARNAP.
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Para el afio 2010 la situacién del laboratorio se proyecta de acuerdo al siguiente escenario:

Ao 2010

Poblacion

Ntimero de_:_ habitantes en

112,000,000 de habitantes, de los cuales y debido
principalmente a la contaminacién, del 80% al 90%

México de ellos se advierten propensos a una enfermedad
dermatolégica.
Mercado ¢ Nacional. Se continua cubriendo la Republica

Areas en las que se

comercializan los productos

Mexicanz en su totalidad.

» Extranjero. Se distribuyen productos en el Norte,
Centro y Sur de América, asi como en Bélgica y
Suecia (mediante contratos estratégicos de

distribucion).

Inversién
Capital empleado para el
buen funcionamiento de la

organizacion

Inversion minima de $ 20,000,000 para actualizacion
de tecnologia y adaptaciones fisicas a la planta
productiva, asi como para desarrollo en investigacién

farmacéutica.

Marco Legal
Reglas que debe cumplir el
laboratario para continuar

produciendo

Las Secretarias de Salubridad y la SEMARNAP,
extreman sus controles para las plantas productivas
localizadas en la Ciudad de México, lo que implicara
adaptaciones para requerimientos tales como:
medidas de sanidad y reciclaje con el fin de evitar

mayores dafios ecolégicos.
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El escenario para el afio 2020, se presenta a continuacién:

Afo 2020

Poblacién

Niimero “de habitantesen

124,000,000 de habitantes, de los cuales, entre el
90% y el 95% de cllos se advierten propensos a una

Meéxico enfermedad dermatolégica.
Mercad(_a Serd inminente un proyecto mds de expansion para

Areas en las que - se

comercializan los productos

“distribuir adecuadamente los productos en el

extranjero, considerando la gran competencia

resultante de las fusiones de grandes compaiifas.

e Nacional. La Repiblica Mexicana continua con
una cobertura total.

¢ Extranjero. Se distribuyen productos en el Norte,
Centro y Sur de América, asi como en la
comunidad Europea, mediante contratos
estratégicos de distribucién.

Inversién
Capital empleado para el
buen fu{?&ionai@enta de la

organizacion

Tnversion minima de $ 20,000,000 destinados a
investigacion local, asi como para optimizar canales
de distribucién, e incrementar la capacidad
productiva de la planta.

Marco Legal - :
Reglas que debe cumplir el
laboratorio para continuar

produciendo

Los requerimientos de la Secretaria de Salud, se
cubren adecuadamente, sin embargo, Ecologia
implementa diversos requerimientos para evitar
mayor contaminacién en la ciudad, los cuales cada

Vez SON mAS rigurosos.

63




Andlisis y planeacion de alternativas para la expansion comercial de un (aboratorio dermatilogice

De tal manera la situacién actual puede calificarse como buena, no obstante, como se mencioné
anteriormente, es necesario mejorar el funcionamiento general del laboratorio y optimizar los
servicios, aumentando la calidad que se otorga a los clientes para continuar dentro del

competido mercado de la industria farmacéutica.

Resulta importante mencionar que a través del tiempo, los problemas seguramente se iran
incrementando con el paso de los afios, lo que implicard también mas restricciones y controles

para la planta productiva.

Conjuntamente, la administracién debe considerar la necesidad de invertir adecuadamente en
proyectos de investigacion que le permitan al laboratorio continuar en el mercado con
productos actualizados y competitivos, ya que es indudable que cualquier organizacién
dedicada a la industria farmacéutica no debe descuidar, el hecho de que los cambios en el medio
ambiente, asi como en los habitos de la poblacién son factores determinantes en e! control o en
la propagacién de las enfermedades, por lo que la actualizacién en todas las 4reas relacionadas
con esta industria es basica para el buen funcionamiento de los laboratorios.

Por tltimo, se recomienda a la administracién del laboratorio con el que se ha trabajado en este

proyecto, ejercer la planeacién permanentemente para afrontar los cambios cada vez mas

vertiginosos, que se presentan en un sociedad tan dindmica como la nuestra.
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Glosario

Acné

Administracion
estratégica

Adrenalina
Altemativ?
Ampicilinas
Antibiético

Arbol de
decisién

Asepsia
Dermatologia
Dermatitis

Dermatosis
Detallista

. Escenario

Estrategia

Afeccién dermatdlogica caracterizadas por retencion de la secrecién de
las glandulas sebiceas y las alteraciones de cardcter inflamatorio y de
tipo infeccioso que sufren estas glandulas.

Proceso mediante el cual se ejecutan las estrategias, se asignan
responsables y se ordenan las tareas de un proyecto determinado.

Hormona segregada por la masa medular. Medicamento que detiene las
hemorragias.

Opcién entre dos o mas elementos. Lo que puede elegirse en lugar de
otra cosa

Antibidticos producidos por el Penicillium notatum (género especifico
de hongos).

Nombre dado a ciertas sustancias quimicas que impiden la multiplicacién
o desarrollo de los microbios.

Técnica que visualiza los riesgos y probabilidades de un problema, como
los sucesos fortuitos y las alternativas comprendidas en diferentes
opciones que se pudieran tomar.

Libre de gérmenes. Saneamiento.

Rama de la medicina que trata las ehfermedades de la piel.
Inflamacién de la piel.

Nombre de las enfermedades de la piel en general.

Comerciante que vende al por menor,

Conjunto de circunstancias que se consideran en torno a un suceso.

Procedimiento para dirigir un asunto. T4ctica
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Fiebre Amarilla
Insulina
Matriz de Pagos

Micosis

Paludismo

Planeacién

Psoriasis
Quimioterapia
Tamizado

Tetraciclina

Toma de

decisiones

Enfermedad infecciosa epidémica, caracterizada por la degeneracién
adiposa del higado.

Hormona que regula la cantidad de glucosa en la sangre, es utilizada en
medicina contra la diabetes.

Técnica util para decidir que curso de accién elegir en una propuesta

determinada.

Término general para las afecciones producidas por hongos.

Enfermedad infecciosa de los glébulos rojos de la sangre, transmitida
por el anofeles, mosquito que vive en las regiones calidas y pantanosas.

Seleccion de misiones y objetivos y de las estrategias, politicas,
programas y procedimientos para lograrlos.

Dermatosis caracterizada por enrojecimiento y manchas en la piel.

Terapéutica que utiliza productos quimicos.

Seleccionado. Examinar algo con mucha minuciosidad. Escoger.

Grupo de antibidticos de amplio espectro, que detiene el desarrollo de
las bacterias. :

Seleccion racional de un curse de accién.
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