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RESUMEN 

Todas las empresas compiten entre si por un mercado altamente dindmico que 
exige una gran capacidad de planeacién y de respuesta ante los cambios. En este 
escenario, las empresas mds exitosas son aquellas que cuentan con objetivos 
claros, planes de accién para alcanzarlos y una filosofia que les permite aumentar 
sus ventas. Para lograr estas condiciones, la planeacién estratégica cuenta con 
una metodologia muy eficiente disefiada por Eatsman Kodak y que se basa en 
proponer la misién de la empresa, establecer las estrategias y objetivos para 
lograr dicha misién, ejecutar el plan de accidn para alcanzar las estrategias y 
objetivos propuestos, y establecer el presupuesto para alcanzar cada objetivo. 
En este proyecto, se implementé la planeacidn estratégica a una empresa 
distribuidora de sustancias de referencia para la Industria Farmacéutica siguiendo 
la metodologia de Eatsman Kodak, de tal forma que se plantearon una serie de 
objetivos y estrategias que le permitieran afrontar los cambios de la Industria 
Farmacéutica y proporcionarle un bien que le satisfaga. Para ello, fue necesario 
que la empresa contara con los medios para satisfacer una necesidad especifica de 
la Industria Farmacéutica, que tuviera una estructura organizacional bien definida, 
una visién de futuro y un sistema de mejora continua. 
Los resultados obtenidos con la empresa Proveedora Quimico Farmacéutica 
permitieron aumentar sus ventas, cumplir con requerimientos gubernamentales, 
corregir problemas administrativos internos, capacitar a su personal y buscar 
nuevos mercados para su negocio, demostrando que la correcta ejecucién de la 
metodologia Eatsman Kodak para la planeacién estratégica puede generar una 
ventaja competitiva dentro del mercado que brinda bienes y servicios a la 
Industria Farmacéutica.



[I INTRODUCCION 

En nuestra sociedades cambiantes, es necesario que toda Empresa cuente con objetivos 
claros, planes de accién para alcanzarlos y una filosofia que seguir para mantenerse 
dentro del mercado. La planeacién estratégica es un proceso que se inicia con el 
establecimiento de metas organizacionales y define estrategias para lograr estas metas. 
La planeacién estratégica es una actitud, una forma de vida; requiere de dedicacién para 
actuar con base en la observacién del futuro, y una determinacién para planear 
constante y sistemdticamente como una parte integral de la direccién. 

La Industria Farmacéutica, como cualquier organizacién inmersa dentro del mercado 
cambiante, sufre variaciones en su estructura y por ende en los recursos que necesita. De 
esta forma todas aquellas Empresas que se dedican a proporcionarle un bien o servicio a 
la Industria Farmacéutica deben estar preparadas para afrontar sus cambios, y satisfacer 
sus necesidades atin cuando sus requerimentos se vean modificados. En este proyecto, 
se implementé la Planeacién Estratégica en una Empresa Distribuidora de Sustancias de 
Referencia para la Industria Farmacéutica, de tal forma que, se plantearon una serie de 
objetivos y estrategias; que le permitan afrontar los cambios de la Industria Farmacéutica 
y proporcionarle un bien que le satisfaga. Para ello, fue necesario que la Empresa, no sdlo 
contara con los medios necesarios para satisfacer una necesidad especifica para dicha 
industria, también requirié de una estructura organizacional bien definida, una visién de 
futuro y un sistema de mejora continua. 

La empresa Proveedora Quimico Farmacéutica al plantear claramente su misién, y sus 
objetivos, a través de la Planeacién Estratégica, consiguié formalizar un plan de accién 
que le permitié acrecentar sus ventas, cumplir con requerimentos gubernamentales, 
corregir problemas administrativos internos, capacitar a su personal y buscar nuevos 
mercados para su negocio.



ILFUNDAMENTACION TEORICA 

E! profesional que sabe administrar: organiza y delega; conoce sus problemas y debilidades, y los 
de los dem4s; ha puesto en claro sus objetivos, sabe hasta dénde orientar el equipo, y mantiene 
una visi6n panordmica de su trabajo, resuelve problemas y prevee para el futuro en un mundo 
cambiante. (1) 

Desde el inicio de nuestros dfas, el hombre intenta satisfacer sus necesidades, éste se ha dado 
cuenta a lo largo de su desarrollo, que la satisfaccién de dichas necesidades en funcién de su 
magnitud, y esfuerzo dieron lugar a diferentes rendimientos. De esta manera, el hombre en su 
evolucién histérica ha estado buscando obtener mejores resultados a través de un mejor 
desempefio. Asi pues, la administracién ha tenido un desarrollo paulatino, pasando por distintas 
etapas: 
-La época de la administraci6n cientifica. 
-La época de las relaciones humanas. 
-La época de las ciencias del comportamiento, y 
-La época de las ciencias de la administracié6n. 

2.1. Epoca de la Administracién cientifica. 

Se caracteriza por las aportaciones de Federick Taylor, Frank Gilbreth, Henry Gantt y Henry Fayol 
bdsicamente. 

A Taylor se le conoce como “El padre de la administracién cientffica”. Para este autor, la solucién 
para incrementar la productividad serfa el disefio de los puestos de una forma cientffica. Se debfa 
analizar cada puesto, operacién o proceso para determinar la mejor manera de desempeiiarlo, 
reducir el mimero de pasos en el desarrollo de un trabajo y consecuentemente el tiempo empleado 
en ello, adicionando la capacitacién del personal. (2) 

Gilbreth aporté la descripcién de procesos mediante el diagrama de flujo, que es un informe escrito 
de todo aquel movimiento que se efectua en un proceso determinado. Se sintetizan los pasos de una 
labor con base en la operacién, transporte, inspeccién, demora y almacenaje. El objeto es tener una 
perspectiva general del trabajo para analizarlo y luego eliminar, reducir o combinar algunos de los 
pasos. (3) 

Henry Fayol, al que puede considerdrsele como el mds dinstinguido en el campo administrativo, 
desarroll6 una serie de principios, catorce sencillos, eficaces y universalmente aplicables: 
-La divisién del trabajo. 
-La autoridad y la responsabilidad. 
-La disciplina. 
-La unidad de mando. 
-La unidad de direccién. 
-La subordinaci6n del interés individual al general. 
-Justa remuneracién. 
-Centralizacién/Descentralizacién. 
-Jerarquia. 
-Orden. 
-Equidad. 
-Estabilidad del personal. 
-Iniciativa. 
-Espiritu de grupo.



Fayol, ademas, sefial6 el proceso administrativo como: previsién o planeacién, organizacién, 
mando, coordinacién y control. (4) 

La época de la administracién cientifica fue la precursora de la época de las relaciones humanas, y 
ambas, establecieron las bases de la epoca de las ciencias del comportamiento. 

2.2. Epoca de las relaciones humanas. 

En tanto se establecian las bases de la administracién cientffica comenzé a surgir la época de las 
relaciones humanas. Los principales estudiosos de esta época fueron Elton Mayo, psicolégo, y 

Fritz Rotlesberger, sociolégo. 

El interés fundamental consistié en estudiar el tipo de relaciones que existian entre los aspectos 
psicolégicos del trabajo y los de la productividad, es decir, el estudio del efecto que podrfan 
producir las condiciones del trabajo en la productividad. 

Las conclusiones que se pueden sefialar de su trabajo son las siguientes: 
-Se comprobé que la productividad no sélo se relacionaba con los incentivos y las condiciones de 
trabajo, sino que el tipo de supervisién era vital, se trataba de entender al personal en lugar de 
mostrarse autoritario. 
-Comprobaron la importancia de los aspectos psicolégicos, el espfritu de grupo, de cohesién y 
solidaridad. 
-Los resultados obtenidos Ilevaron a prestar mayor atencién al aspecto del trabajo y al individuo en 
vez de sdlo prestar atencién a los aspectos técnicos y econdémicos. 
Deste entonces, éstos resultados, unidos a los aspectos econémicos y sociales de aquella época 
generaron un nuevo cambio en la estrategia administrativa. (4, 5) 

2.3. Epoca de las ciencias del comportamiento. 

La época de las ciencias del comportamiento se dividi6 en dos fases: La escuela del 
comportamiento humano y La escuela del sistema social. 

La primera se inicié en 1940 y su interés fundamental se sustentaba en tratar de comprender a las 
personas, y de mejorar las relaciones interpersonales, se recurria a la psicologfa del individuo. 

Uno de los precursores fue Abraham Maslow con su estudio de la jerarquia de las necesidades para 
explicar el comportamiento humano, sus seguidores fueron Herzberg, McGregor, Likert, entre 
otros. 

Un avance de la época de las ciencias del comportamiento, fue La Escuela de Sistemas Sociales, 
cuya ideologia parte de la base que las organizaciones son sistemas sociales, 0 sistemas en los que 
hay un intercambio de relaciones culturales, cuyo enfoque se basa en los principios de sociologia y 
de atencién preferente a los grupos, seguidores de dicho sistema fueron: Barnarnd, Schein, Chris 
Argirys y Bennis. 

Del impacto de la época de las ciencias del comportamiento, se logra destacar lo siguiente: 
-A la administraci6n no se le debe considerar extrictamente como un proceso técnico (reglas, 

procedimientos, principios, etc). 
-La administracién no es algo casual, y el enfoque que se emplee no se debe dejar al azar. 
-Toda la organizacién y el enfoque individual del administrador hacia la supervisién se debe 
adaptar a las necesidades de la empresa.



-Para el cumplimiento de las tareas se requiere un enfoque mediante el cual, el empleado acepta 
comprometerse para alcanzar los objetivos de la empresa. 
-El elemento humano es el factor determinante en el éxito o fracaso de una empresa. 
-Todo ejecutivo debe estar capacitado en los principios y conceptos de la administraci6n. 
-Se debe propiciar un ambiente en el que el empleado sienta que se le brindan oportunidades. 

2.4. Epoca de las ciencias de la administracién. 

La ciencia de la administraci6n se inicio durante la segunda Guerra Mundial, y desde entonces ha 
existido un creciente interés en la aplicacién del método cientffico en los problemas concernientes a 
la administracién. Dentro de las implicaciones que causé ésta, podemos mencionar: 
-La toma de decisiones debe ser lo mds precisa posible, para lo cual es necesario basarse en las 
técnicas mateméticas y estadfsticas para cuantificar el méximo de variables que intervengan. 
-Se da importancia especial a la relacién recfproca existente entre todos los aspectos de un 
problema, de toda la organizacién o un drea determinada de la misma. 

De esta forma, la administracién ha sufrido un proceso evolutivo, sin embargo, existe una 
definicién de ella: 
“La administraci6n es la obtencién de resultados a través del esfuerzo de otras personas, o bien, es 
el llevar a cabo lo que hemos planeado, por medio del recurso humano”. 

Esto implica dirigir la organizaci6n para el logro de resultados estableciendo los objetivos, c6mo 
hacerlo, quien lo va hacer, cudndo y cudnto cuesta lograrlo. 

2.5. El proceso administrativo. 

El proceso administrativo, es el conjunto de pasos o etapas a través del cual se efectia la 
administraci6n, etapas que se interrelacionan y lo forman integralmente. Con un enfoque teérico se 
puede decir que el proceso administrativo consta de dos fases: 
1) Mecfnica o estructural 
2) Dindmica u operativa. 

En la primera est4n consideradas dos funciones administrativas, la planeacién y la organizaci6n. Y 
en la segunda est4n incluidas tres funciones administrativas, la dotaci6n de personal, la direccién o 
ejecucién y el control. 

Cada funcién consta de una serie de elementos como se sefiala en la figura 1. 

2.5.1. Planeacién. 

Cuando se tiene la idea de llevar a cabo algo, se trata de obtener toda la informacién acerca de ello, 

y se establece qué es lo que se desea lograr o producir; se estudia la forma de alcanzarlo y una vez 

determinado ésto, se hace un programa de trabajo para, en su caso, aplicarlo. Esto es planeacién. 

Se ha fijado: 
-Lo que se desea obtener, 
-La forma como lo lograremos (toma de decisiones), 
-Los procedimientos y métodos para lograrlo,
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Fig. 1 Elementos del proceso administrativo. 
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(7) 

La planeacién es guiada por una serie de principios que la gobiernan: 
-Del realismo (alcanzable), 
-De la precisién (cuantitativo), 
-De la flexibilidad (holgura), 
-De la objetividad (hechos reales). (6, 7)



2.5.2. Organizaci6n. 

Cuando se va a efectuar un trabajo, se tienen que agrupar aquellas actividades afines para 
simplificarlo, dando lugar a una relacién entre quienes lo van a evar a cabo, orientando las 
acciones hacia un marco en donde se sefialan los diversos niveles de mando que surgen, de este 
modo, hablamos de una estructura que da lugar al acomodo de las diferentes actividades, 
generando relaciones de autoridad y responsabilidad, todo ello para lograr los planes establecidos. 
Esto es la organizacién. 

2.5.3. Direccién. 

Dentro de esta funcién, los diferentes niveles jerarquicos disponen, ordenan lo necesario para el 
desarrollo de actividades, de manera coordinada (liderazgo), pero buscando que se haga bien 
(capacitacién), y con agrado y disposicién (motivacién); a fin de lograr éptimos resultados. 

2.5.4. Control. 

El control, tiene como fin basico, el verificar que los resultados que se van obteniendo esten de 
acuerdo con los planes, y en el caso de que exista alguna tendencia hacia la desviacidn, existan los 
elementos necesarios para corregirla y evitar su repeticin. 

Es decir, planeamos nuestro trabajo, ejecutamos las acciones para el logro de resultados, y 
controlamos desde la generacién de planes, de modo que la calidad de nuestros esfuerzos nos lleve 
a una elevada productividad. Todo ello a través de nuestra organizacién, y con empleo adecuado 
del recurso humano. (7, 8) 

2.6. Administracién estratégica. 

La administraci6n estratégica toma todos los aspectos relevantes del proceso administrativo, los 
adecua al mundo cambiante en el que vivimos, preveé para el futuro y pone de manifiesto las 
decisiones fundamentales en una empresa. (9) 

La administracién estratégica formal con sus caracterisiticas modernas fue introducida en la década 
de los 50’s, y hoy en dfa todas las compafiias importantes en el mundo cuentan con algun tipo de 
este sistema, ademds de que aumenta el niimero de empresas pequefias que la estén 
implementando. (10) 

Las decisiones sobre los productos, la ubicaci6n, la estructura y la designacién de los gerentes, son 
todas decisiones importantes en cualquier compafifa. La forma de tomar estas decisiones 
fundamentales (“estratégicas”), y la forma de ponerlas en prdctica es lo que define el proceso de la 
administracién estratégica. Asf pues, la planeacién estratégica, involucra una serie de pasos, donde 
se definen estrategias y polfticas para lograr metas organizacionales, y desarrolla planes detallados 
para asegurar la implantacién de las estrategias, y asf obtener los fines buscados. También es un 
proceso para decidir de antemano qué tipo de esfuerzos de planeacién deben hacerse, cuando y 
cémo deben realizarse, quén lo Hevaré a cabo, y qué se hard con los resultados, La planeacién 
estratégica es sistemdtica en el sentido de que es organizada y conducida con base en una realidad 
entendida. (10, 11)



2.6.1. Planeacién Estratégica. 

La planeacién estratégica debe entenderse como un proceso continuo en donde, de forma regular, 
se ajustan los planes, se proponenen nuevas estrategias conforme el medio cambiante de los 
negocios. 

La planeaci6n estratégica es una actitud, una forma de vida, requiere de dedicacién para actuar con 
base en la observacién del futuro, y una determinacién para planear constante y sistemdticamente 
como una parte integral de la direccién. (11) 

Eatsman Kodak, plante6 una metodologfa “sencilla”, para implantar la planeacién estratégica. 
Evidentemente, su implementacién en una empresa, sera s6lo el inicio de un proceso continuo de 

mejora en dicho negocio, y se vera modificado cuantas veces sea necesario, de tal forma que se 

logren mejores resultados y la empresa logre “‘sobrevivir’ en el ambiante cambiante y competitivo. 

La metodologfa propuesta por Eatsman Kodak consta bésicamente de cuatro fases: 

FASE DE MISION: ;Cudl es el propésito? 

FASE DE ESTRATEGIA: ,C6mo nos afectaré el entorno? gQué debemos hacer para lograr 

nuestra misién? 

FASE DE OPERACION: ;,Qué acciones debemos emprender? 

FASE DE PRESUPUESTO: ;Qué recursos necesitamos? 

2.7.1. Fase de misién. 

Debe contestar las siguientes preguntas: 
*7Cudl es el propésito de nuestro grupo? 
*/ En qué negocio estamos? 
*;Quienes son nuestros clientes? 
*:Qué conceptos, valores, politicas y creencias nos guian? 
*7 Qué resultados se esperan de nosotros? 
*7Con base en qué criterios se nos evaluar4? 

2.7.2. Fase de estrategia. 

Esta fase a su vez, consta de varios puntos: 
-Se debe estudiar a la organizacién, sus relaciones internas y externas. 
-Se deben identificar las Sreas claves de resultado de la empresa. 
-Se debe efectuar un andlisis de las fuerzas, oportunidades, amenazas y debilidades de la empresa. 

-Con base en el andlisis estratégico que involucra los puntos anteriores, se fijan objetivos 

alcanzables, la forma de alcanzarlos, etc. Es decir, se lleva a cabo Planeacién Estratégica, en base a 
la misién de la empresa, sus objetivos y sus situacién actual. 

2.7.3. Fase de operacién. 

-Se deben describir detalladamente todos los planes a seguir (los planes deben ser a corto, mediano 

y largo plazo), y se deben implantar en la empresa, teniendo definida la manera de medir los 

resultados obtenidos.



2.7.4, Fase de presupuesto. 

-Esta etapa puede ser intercalada dentro de la etapa de planeacién, para evidenciar la conveniencia 
de Wevar a cabo algtin plan. Y puede ser modificada a lo largo del proceso administrativo 
estratégico. Ya que en ella, se toman en cuenta todos los recursos necesarios para llevar a cabo la 
fase de operacién. (10, 11, 12, 13) 

Esta metodologfa es flexible, y puede ser adaptada a cualquier organizacién. La planeacién debe 
ocurtir antes que cualquier funcién administrativa, y consiste en seleccionar objetivos, establecer 
un curso de accién, y seguirlo para el logro de los resultados esperados. (13, 14) 

2.8. Sustancias de referencia para la industria farmacéutica. 

2.8.1. Sustancia de referencia. 

Sustancias de uniformidad reconocida destinadas para utilizarse en comprobaciones analiticas fisicas, 
quimicas 6 microbiolégicas en el transcurso de las cuales sus propiedades se comparan con la 
sustancia en evaluacién. 

Las sustancias farmacéuticas de referencia, poseen un grado de pureza correspondiente al empko el 
cual se destinan y son producidas por centros especializados. (15, 19) 

Las sustancias de referencia poseen un grado de pureza y deben acompafiarse de su respectivo 
certificado de calidad. 

Las sustancias de referencia tienen gran importancia en la Industria Farmacéutica ya que constituyen 
una herramienta prdctica, directa y confiable en los dictimenes analitioos de Laboratorios de Control 
de Calidad. 

A través de los afios la investigacién ha ido renovando dia con dia las metodologfas de andlisis, 
implicando entre otras cosas; métodos mds sofisticados, Tecnologia analitica avanzada lo cual se 
revierte en pruebas de mayor precisién y con limites cada vez mds estrechos, por lo cual ha sido 
necesario crear sustancias que permitan la evaluacién confiable y exacta de materias primas y 
productos, asf como también para la estandarizacién de equipos de laboratorio, que son empkados en 
la Industria Farmacéutica. 

Por tal motivo se requiere contr con sustancias que por su alta pureza, caracterfsticas criticas y 
disponibilidad, sean manejadas como Sustancias de Referencia. 

La industria farmacéutica ha venido unificando criterios respecto al uso y manejo de las sustancias de 
referencia para que todas evaluen toda materia prima, medicamento, instrumento y/o equipo con la 
misma sustancia, y de esta forma tener un mismo critrio de calidad y responsabilidad con la salud. 

Las Sustancias de Referencia tienen aplicacién especffica en el Laboratorio de Control de Calidad, ya 
sea para: 
1) Evaluacién de Faérmacos 6 
2) Estandarizacién de Instrumentacién Analitica. 

Cualquiera de estas aplicaciones que sea llevada a cabo, requiere de un programa documentado sobre 
la adquisici6n, empko y manejo de las Sustancias de Referencia.



Estos programas deben considerar las caracteristicas inherentes a la Sustancia de Referencia, asf como 
Jo relacionado a la aplicacién que tendr4 dicha sustancia. (17, 19) 

2.9. Sustancias de referencia para evaluacion de farmacos. 

Esta clase de Sustancias de Referencia representa la de mayor aplicacién en la Industria Farmacéutica, 
ya que en la mayoria de las monograffas ofidales (FEUM, USP, BP, etc.) son requeridas ya sea para 
ensayos de identidad, determinaciones cuantitativas 6 bien para la determinaciin de pureza en materias 
primas. 

2.9.1. Procedencia 

Las Sustancias de Referencia son compuestos de alta pureza para evaluacién de farmacos y son 
distribufdas por centros especializados y autorizados paraeste fin. (19) 

Estos centros constituyen en muchos de los casos la tinica fuente de obtenciédn de estas Sustancias 
de Referencia, por lo cual el costo y vias de obtencién son de dificil alcance. 

Accontinuacién se menconan algunos centros especializados que proveen Sustancias de Referencia. 

*UNITED STATES PHARMACOPOEIA (USP) / FARMACOPEA 
ES TADOUNIDENSE 

*BRITISH PHARMACOPOEIA (BP) / FARMACOPEA BRITANICA 
*EUROPEAN PHARMACOPOEIA (EP) / FARMACOPEA EU ROPEA 

La USP, ofrece Sustncias de Referencia ampliamente utilizadas en nuestro pais. 

La BP, ofrece Sustancias Quimicas de Referencia disponibles a partir de la Agencia de Laboratorios 
de Control de Medicamentos (Inglaterra). 

La BP cuenta hasta el momento con aproximadamente 353 Sustancias de Referencia (BPCRS), las 
cuaks se enlistan en orden alfabético, no aparecen bajo ninguna otra clasificacién y son dirigidas a la 
evaluaci6n de principios activos. 

Por otra pare la BP hace mendon parael uso de sustancias de referencia provenientes de la EP, 
asignadas como European Phamacopoeia Biological Reference Preparation (EPBRP). Estos 
materiales son obtenidos por medio de la Comisién Secretarial de la Farmacopea Europea, 
Council de Europa. (16, 17) 

COMITE MEXICANO DE SUSTANCIAS FARMACEUTICAS DE REFERENCIA (COSUFAR ) 

COSUFAR ES CONSTITUIDO EN 1974 Y SE PROMUEVE POR ASOCIACIONES 
PROFESIONALES DE LA RAMA FARMACEUTICA: 
-ASOCIACION FARMACEUTICA MEXKICANA, A.C. 
-COLEGIO DE QUIMICOS FARMACEUTICOS BIOLOGOS, A.C. 
-PRODUCCION QUIMICA FARMACEUTICA 
-SOCIEDAD QUIMICA DE MEXICO 

Y ademds trabaja en colaboracién con la Cémara Nacional de la Industria Farmacéutica 
(CANIFARMA ).



COSUFAR tiene como objetivo preparar, valorar, certificar y distribuir Sustancias Farmacéuticas de 
Referencia dirigidas a la evahiacién de materias primas y productos elaborados por la industria 
armacéutica. 

Actualmente COSUFAR distribuye aproximadamente 45 Sustancias de Referencia para evaluacién 
unicamente de principios activos. ‘ 

Cada Susuncia de Referencia distibulda por COSUFAR es entregada con un certificado analitia 
inchiye también unacopia del espectro infrarrojo. (18,19) 

3.0. Proveedora Quimico Farmacéutica S.A. de CV. 

PROVEEDORA QUIMICO FARMACEUTICA es una Empresa, que durante 10 afios ha dado 
servicio a la Industria Farmacéutica, distribuyéndole Estindares de Referencia de diferentes 
procedencias: 

*USP Reference Standards, que incluyen: 
-Sustancias para calibracién de punw de fusibn, 
-Tabletas para calibracién de disolutor, 
-Sustancias Relacionadas (Limit test), 
-Sustancias Controladas (Estupefacientes y psicotrépicos). 

*British Phammacopeia Chemical reference Substances BPCRS. 

*European Pharmacopoeia Chemical reference Substances ERPCRS. 

*Estindares de Referencia del National Institute of Standards and Technology NIST (antes NBS) en 

potenciomerra, polarimetria y Espectrofowometria. 

*Estindares de Referencia Secundarios Sigma Chemical (preparados a partir de Est4ndares primarios 
USP). 

Su estructura organizacional, se compone de diversos departamenws que le han permitido dar servicio 

a la Industria Famacéutica, los cuales son los siguientes: 

-DIRECCION GENERAL 
-GERENCIA GENERAL 
-DEPARTAMENTO DE VENTAS 
-DEPARTAMENTO DE COMPRAS 
-DEPARTAMENTO DE TRAFICO 
-DEPARTAMENTO DE CONTABILIDAD 

Hoy en dia, la empresa sufre cambios en su estructura, y se pretende ampliar el alcance que tiene en lo 
que se refiere a distibucién de Sustancias de Referencia. 
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IIT, PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA, 

Hoy en dfa las Empresas, a raiz de los cambios que sufre nuestro pais y el mundo, tales como 

globalizacién del mercado, evolucién en la calidad de los productos y servicios; ética en los 

negocios; es necesario volverse més competitivo, es decir, procurar estar inmerso en una mejora 

continua, todo ello para mantenerse y si es posible mejorar su lugar dentro del mercado. Este 

proceso de mejora continua involucra la propuesta de objetivos claros, el plan de accién para 

conseguirlos, la evaluacién de sus resultados y su mejora para obtener un ciclo que mantenga a la 

Empresa en un constante aumento en su productividad. Dentro de este contexto, esta Empresa 

distribuidora de Sustancias de Referencia para la Industria Farmacéutica, pretende involucrarse en 

este circulo de mejora continua a través de la Planeacién Estratégica, de manera particular utilizando 

la metodologia propuesta por Eatsman Kodak para establecer de manera clara su estructura 

administrativa y mejorar su productividad. 
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lV, OBJETIVOS 

OBJETIVO GENERAL 

Emplear la metodologfa propuesta por Eatsman Kodak para la Planeacién Estratégica que permita: 

-Plantear la Misién de la Empresa 
-Establecer las Fases de Estrategia, Operacién y Presupuesto de acuerdo a la Misién de la 

Empresa. 
-Establecer el Plan de Accién para lograr la Misién de la Empresa. 

BIE RE 

1.-Realizar un diagndstico de la situacién actual de la Empresa. 
2.-Establecer el Organigrama de la Empresa. 
3.-Evaluar los resultados obtenidos de la implementacién del plan de accién a corto plazo. 

12



Utilizando de manera adecuada la metodologfa propuesta por Eatsman Kodak para la Planeacién 
Estratégica, obtendremos un proyecto que nos llevard al desarrollo de los objetivos propuestos, el 
plan de accién para lograr los mismos: su conduccién y su implantacién, asi como su control y 
evaluaci6n; para lograr la Misién de la Empresa, y su continua mejora. 
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I, DIAGRA DE FL DE _L, ETOD I 

  

    
Revisién Bibliogrdfica. 

I 
Establecer el diagndéstico de la Empresa: 

-Describir la situacién actual de la empresa. 
-Hacer un anilisis de la situacién actual de la empresa. 

  

  

      
  

  

Establecer las fases de la metodologia propuesta por Eatsman Kodak 
para la Planeacién Estratégica: 

a)Escribir la misién de la empresa. 
b)Establecer las Estrategias y objetivos para lograr la Misién de la Empresa. 

c)Establecer el plan de accién para alcanzar las estrategias y objetivos propuestos. 
d)Establecer el presupuesto para alcanzar cada objetivo.   
  

f 
Llevar a cabo el Plan de accién para alcanzar la misi6n. 

i 
Medir los resultados obtenidos a corto plazo. 

L 
Discusién de resultados. 

i 
Conclusiones y sugerencias acerca del proyecto. 
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6.1, SITUACION ACTUAL DE PROVEEDORA QUIMICO FARMACEUTICA 
S.A. de C.V. 

Esta empresa mexicana se dedica al suministro de Esténdares de Referencia nacionales y de 
importaci6n para la industria Farmacéutica e Instituciones de Investigacién, con una experiencia de 
diez afios dentro de su actividad. 

6.1.1. Organigrama de !a Empresa. 

PROVEEDORA QUIMICO FARMACEUTICA S.A. de CY, 

DIRECTOR GENERAL 

  

    

  

GERENTE GENERAL 

  
  

COMPRAS CONHBLOND | TRAFICO ey 

Al CONTABLE || AYUDANTE ATUDANTE AYUDANTE 

  

Fig. 2 Organigrama de Proveedora Quimico Farmacéutica S.A. de C.V. 
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SITUACION ACTUAL DE PROVEEDORA QUIMICO FARMACEUTICA 
S.A. de C.V. PRIMER SEMESTRE DE 1997. 

6.1.2, CLIENTELA Y MERCADO 

{Quienes son sus clientes? 

Los clientes de la Empresa son la industria Farmacéutica Nacional y Transnacional, algunos 
centros Académicos y de Investigacién. 

«En qué mercados se encuentran sus clientes? 

Su clientela est4 ubicada principalmente en la Industria Farmacéutica, y en algunos centros 
académicos y de investigacién que llegan a utilizar eventualmente los productos que distribuye. 

4C6mo estdn distribuidos geogréficamente sus clientes? 

  

  

  

CIUDAD No. de clientes % 
México, D.F, 98 64.90 
Edo. de México 23 15.23 

Guadalajara 6 3.98 
Monterrey 4 2.65 
Puebla 4 2.65 
Cuernavaca 5 3.31 
Toluca 5 3.31 
Queretaro 3 1.98 
Campeche 1 0.66 
Cuba 1 0.66 
Guatemala 1 0.66         
Tabla I. % de clientes en cada ciudad de Proveedora Quimico Farmacéutica S.A. 
de C.V. 

4.C6mo estén clasificados los clientes en términos de volumen? 

Han clasificado a sus clientes de acuerdo a su volumen de compra semestral, de la siguiente forma: 

  

TIPO DE CLIENTE VOLUMEN DE COMPRA 
(miles de pesos) 

  

  
25-30 

20-24.9 
15-19.9 
10-14.9 
5-9.9 
0-4.9     A

M
O
 
Q
W
 

> 

  

Tabla II. Criterio de clasificacién de los clientes de acuerdo a su volumen de 

compra en un semestre. 
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En la siguiente grafica se muestra el porcentaje de clientes de cada clasificacién: 

  

A ec D 
2 1%2% 5% 

  

76%       
Fig. 3 Porcentaje de clientes de cada clasificacién de acuerdo a su volumen de 

compra en el semestre 97-1. 

jPodrfa alguno de sus clientes decidir producir un producto suyo para su propio uso? 

No, los productos que distribuye son sustancias de referencia que tienen que estar elaboradas por 

Instituciones mundialmente reconocidas. 

{Cudl es el potencial de mercado para sus productos? 

El potencial es alto, debido a que el principal mercado (industria farmacéutica) requiere 

forzosamente de los estdndares de referencia para hacer una evaluaci6n confiable y exacta de sus 
productos y equipos. 

{Qué participacién del mercado tiene la empresa actualmente? 

Su participacién es de aproximadamente un 85%. 

iDepende el mercado de temporadas 0 ciclos? 

Definitivamente no, la Industria Farmacéutica consume todo el afio Est4ndares de Referencia. 
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6.1.3, RECURSOS DE LA EMPRESA. 

RECURSOS FINANCIEROS. 

Las utilidades de la empresa son altas, bajas, o c6mo se consideran? 

Se consideran adecuadas, pero pueden ser mds altas. 

Las ventas son altas, bajas, o cé6mo se consideran? 

Definitivamente pueden crecer. 

,La empresa tiene deudas? 

No tienen deudas. 

EFICACIA DEL USO DE RECURSOS. 

{Se considera que las utilidades obtenidas por empleado son suficientes? 

Necesitan incrementarse por parte de la mayorfa de los vendedores 

Se utilizan todas las habilidades de los empleados? 

Se pueden utilizar de mejor forma, ya que todos son profesionales que pueden contribuir a la 

mejora de procedimientos, actividades, etc. 
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EVALUACION DE EMPLEADOS. 

Se muestra en la tabla IIT: 

  

Empleado Actividades asignadas Actividades 
cumplidas 

Fallas mas comunes en 
sus actividades 

  

Director General -Buscar nuevas oportunidades de 
expansién. 
-Actividades de mercadotecnia y 
publicidad. 
-Ocasionalmente realiza compras. 

* 

  

Gerencia General -Coordinacién de todas las dreas 
(ventas, trafico, compras). 
-Realizar compras. 

tt:
 

-Pedidos duplicados. 

  

Vendedores (4) -Cotizar. 
-Visitar clientes. 
-Entregar pedidos hechos a la 
gerencia general. 

e
e
 

O
e
 

-Equivocacién de numeros de 
catélogo, en las ordenes de 
compra. 
-Entrega de pédidos sin 
ndmero de Orden de compra. 

  

Contador ~Coordinar ef area de Contabilidad 
  

Auxiliar Contable Realiza actividades en: 
-Facturaci6n 
-Cuentas por cobrar y cuentas por 
pagar. 
  

Recepcionista -Contestar y transterir llamadas 
telef6nicas. 
-Archivar documentos. 
-Enviar y recibir correo. 
-Enviar y recibir faxes. 
-Control de Iamadas de larga 
distancia. 
-Control de mensajes. 
-Control de papeleria. 

e
e
e
 

* 
* 

  

Encargado del area 
de Trafico o 
Distribucién 

-Mantenimtento e inventano de 
almacén. 
-Distribuci6n del programa de 
trdfico a sus ayudantes. 
-Revisién, cobros y pagos de 
facturas. 
-Recoger y entregar material. 

-Distribucién del programa 
ineficiente. 

  

Ayudantes de 
TrAfico (2) 

-Entrega y recepcion de material. 
-Revisién, cobros y pagos de 
facturas. 
-Actividades varias. 

-No realizan todas las 
actividades programadas. 

    Intendencia   -Limpieza de Oficinas.     
  

Tabla HI. Actividades de los Empleados de 
evaluando su cumplimiento y las fallas mas comunes en cada caso. 

*= Cumple 

Proveedora Quimico Farmacéutica, 
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INVENTARIO. 

Generalmente los Estdndares de Referencia que se distribuyen se compran sobre pedido, y 
Unicamente en el almacén se tienen aquellos est4ndares con alta demanda en el mercado, siendo 
éstos consumidos rdpidamente. Su duracién en el almacén es de dos semanas maximo. 

INSTALACIONES 

Las instalaciones de la Empresa estan distribuidas de la siguiente manera: 

DIRECCION 
GENERAL 

GERENCIA GENERAL 

RECEPCION 

Fig. 4 Distribucién de las instalaciones de Proveedora Quimico Farmacéutica S.A. 
de C.V. 

SISTEMAS DE MERCADOTECNIA Y DISTRIBUCION. 

Numero de vendedores. 

Actualmente se tienen cuatro vendedores 
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Ventas por vendedor. 

Ventas por cada vendedor en el semestre 97-1: 

  

  

  

  

              

T200066 ~ 
Vv 

E 

N 
T 1000000 

A 

Ss 

g00000 J 
M 

I 

L 
E 600000 

s 

D 400000 + 
E 

P 
E 2dec00 + 

s 

oO 
Ss 0-4 Le : i 

Vendedor 1 Vendedor 2 Vendedor 3 Vendedor 4     
  

Fig. 5 Ventas de cada agente del semestre 97-1. 

DESARROLLO DE NUEVOS PRODUCTOS. 

Introduccién de nuevos productos. 

Como una empresa distribuidora, pretende introducir productos que se utilicen en la Industria 
Farmacéutica, tales como reactivos y equipos. 
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DESEMPENO DIRECTIVO 

en a 

tico fa Tarea-Alta aC10n 

ocasiones de manera inform 

Al mente delega lo minimo in 

  

Tabla IV. Algunas consideraciones generales sobre el desempefio de los 
directivos de Proveedora Quimico Farmacéutica S.A. de C.V. 

6.1.4. COMPETENCIA. 

{Por cudntos competidores esté dominado el mercado? 

Dentro del mercado farmacéutico compiten 4 proveedores de Estindares de Referencia. 

i Los competidores son pequefios negocios? 

Todos los distribuidores que compiten dentro del mercado de esténdares de referencia son 
pequefios negocios, y su principal objetivo no es vender dichos estAndares. 

4 Quienes son sus competidores mds importantes? 

Todos, no hay competidor que no sea peligroso. 

jEst4 la competencia en la Industria basada en el precio, servicio, calidad, imagen? 

Est4 basada en el precio, con sélo una pequefia diferencia pueden cambiar de proveedor. 

6.1.5. MEDIO AMBIENTE, 

Economia. 

Inflacién. Se viven tiempos de devaluacién constante, las Industrias se fusionan para sobrevivir en 
el mercado mundial, por lo tanto, se pierden clientes y en préximos afios no se ve una mejora 
significativa. 

Impuestos. En respuesta a la crisis, suben los impuestos. 

Alza de precios manejados por los Proveedores. 

Los precios de los Estindares de Referencia suben, generalmente de forma anual, un promedio de 

5%. 

Responsabilidades legales. 

Ante la Secretaria de Salubridad, se tiene pendiente el tramite de la Licencia Sanitaria, ya que la 
Empresa se encuentra registrada ante dicha instancia como Almacen de Materias primas. 
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6.1.6. Estructura operativa de la empresa 

Actividades realizadas en cada drea: 

AREA DE COMPRAS. 
  

  
El vendedor coloca su pedido en el 

folder correspondiente,ya que existen 
un folder por cada marca.   
  

+ 
  

Existen dos reas de compras 
  

  

  
Una rea es manejada por el 
Director General. 
(USP, EP, BP, SIGMA) 

    
La otra 4rea es manejada por la 
Gerente General. 
(NIST) 

    
  

  

  

Generalmente una o dos veces por semana 
se revisan los folders, y a juicio de cada 
comprador, se elaboran los pedidos y/o 

proformas correspondientes.   
  

  

  

Teniendo la proforma, se elaboran y solicitan 
los cheques respectivos para ser enviados 
por Mensajeria a los proveedores, junto con 
la orden de compra correspondiente. 

Se rastrea la llegada de cada 
L—» orden de compra a Laredo, con el 

respectivo agente aduanal. 

    
  

  

  

La documentaci6n, es recibida por la 
Gerencia General. 

  

  

i 
Se recoge el material en las 
diferentes transportadoras. 

  

    
  

  

  Liegado el material a las Oficinas de la 
Empresa, el personal de trdfico !o clasifica y almacena. 

  
  

Fig. 6 Actividades generales realizadas en el drea de compras de Proveedora 

Quimico Farmacéutica S.A. de C.V. 
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AREA DE TRAFICO. 

  

El Auxiliar contable entrega al Encargado de Trfico, 
los siguientes documentos: 
1) Ruta planteada para el dia 
2) Facturas 
3) Ordenes de compra 
4) Contrarecibos 
5) Documentos para entregar   
  

t 
  

  
El Encargado del drea de trafico 
distribuye el trabajo y las 
actividades, entre él y dos 
personas mas.     

) 
  

  
Seleccionan el material en el almacen y 
lo etiquetan. 

  

  
  

  

  
Esta persona entrega dichos documen4 
tos al auxiliar contable. 

  
  

  

Parten a sus respectivas zonas de 
entrega, y mantienen comunicacién 
via telef6nica, con la Gerente 

  
  

General. 

  

——— 

  

A su regreso entregan todos los 
documentos al Encargado del drea 
Trafico.   
  

Fig. 7 Actividades generales realizadas en el area de trafico de Proveedora 
Quimico Farmacéutica S.A. de C.V. 
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AREA DE FACTURACION. 

  

La Gerente General revisa las ordenes de compra, y 
sus respectivas facturas.   
  

  

Las entrega al encargado de Facturacién especificandole 
si tiene que facturar total o parcialmente. 

  

    
El encargado de facturar, revisa que los documentos 
tengan todos los datos necesarios,tales como precios, 
numero de orden de compra, etc. 

  

    
Captura los datos necesarios en el formato de factura 
que tiene la Empresa. 
  t 

Si su facturaci6n es parcial, le 
devuelve la orden de compra a la 
Gerente General.   

  

    Para facturar,requiere de copias de la factura y el 
pedido del cliente. (estas copias dependen del 
cliente). Ademds les anexa certificados u otro |_4 
documento que se requiera. 

  
    

El encargado de facturar se 
queda con dos copias, una 
para Contabilidad y otra para 
archivar en el expediente del 
cliente (con una copia del 
pedido del cliente).     

  

Le entrega dichos documentos al Encargado 
del drea de TrAfico. 

  
  

    

  
Por tltimo realiza un reporte mensual de las 
facturas que realiz6 durante el mes, entrega 
uno a Cuentas por Cobrar, y otro a la Gerente 
General.   
  

Fig. 8 Actividades generales realizadas en el drea de facturacién de Proveedora 

Quimico Farmacéutica S.A. de C.V. 
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AREA DE VENTAS. 

  

  

El vendedor tiene a su cargo cierto nimero Realiza visitas a dichos laboratorios 
de laboratorios farmacéuticos asiganados | donde realiza promocién de los 
por la Empresa. productos que la Empresa vende. 

  
  

— 
  

Estas visitas las programa y elabora un El reporte y el programa son y P       
  

    

  

reporte de cada una. revisados por la Gerente General. 

Si el laboratorio acepta su cotizacién Elabora cotizaciones de los pedidos que 
y le manda su orden de compra, le solicitan sus clientes.   
  

éste tiene que verificar que los datos 
expuestos en ésta sean correctos, | 
tales como precios, tiempo de |__| Manda via fax su cotizacion al cliente 
entrega, entre otros. 

  

    
      

      Vv 

Elabora su orden de compra y se la 
entrega a la Gerente General, para 
que ella autorize la compra.     

Fig. 9 Actividades generales realizadas en el 4rea de ventas de Proveedora 
Quimico Farmacéutica S.A. de C.V. 

6.2. ANALISIS DE SITUACION ACTUAL DE PROVEEDORA QUIMICO 
FARMACEUTICA S.A. de C.V. 

6.2.1. PRODUCTOS Y SERVICIOS. 

-Los productos més distintivos que ofrece la empresa son los Esténdares de Referencia, y los 
clientes acuden a ésta por dichos productos. 

-En un futuro se pretende vender estindares de referencia ambientales. 

-E] valor agregado que proporciona la empresa es la asistencia técnica, y en un futuro el precio mas 

bajo del mercado. 

6.2.2. CLIENTES. 

-Los mercados que abastece la empresa en la actualidad, se encuentran en México, siendo la 
Industria Farmacéutica y algunos centros académicos y de investigaci6n los mds importantes. 
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-Los mercados nuevos que deberia abastecer se encuentran en Centroamérica. 

-En otros 4mbitos donde la empresa puede introducirse es el cosmético, alimenticio y el ambiental. 

-Los clientes confian en la empresa por la seriedad que le imparte al servicio que les da. 

6.2.3. PRECIOS. 

-Los precios se establecen en funcién del mercado, y son revisados constantemente para que sean 
favorables en comparacién con los de ta competencia. 

6.2.4. INSTALACIONES. 

-La empresa dispone de instalaciones adecuadas para trabajar, sin embargo, para mayor comodidad 
de los empleados, y que cada uno tenga un lugar dentro del inmueble, pretenden ampliarlas. 

-También es necesario realizar algunos arreglos al almacén y colocar un sistema adecuado de 
control de humedad y temperatura: 

6.2.5. FINANZAS 

-La empresa tiene flexibilidad para el crecimiento y para la recesién, ya que cuenta con lfquidez y 

un crédito que podria soportarlas. 

-Los recursos de capital que usa son las utilidades pasadas. 

-Se tiene un control estricto sobre el efectivo, activos e inventarios. No tiene deudas. 

6.2.6. INFORMACION. 

-La empresa cuenta con 1a tecnologfa suficiente para comunicarse con sus clientes, y para el trabajo 

de oficina. 

-Tiene que utilizar adecuadamente el INTERNET, para estar actualizados en cuanto a los 
productos que distribuye y los que desea introducir. 

6.2.7. TOMA DE DECISIONES. 

-Las decisiones criticas en la empresa son: 
*Participar en la apertura de un nuevo producto, visualizando el potencial de mercado. 
*Definicién de precios en funcién de la permanencia en el mercado. 
*Integracién de nuevo personal. 

Las personas encargadas de tomar dichas decisiones son la Gerencia y la Direccién generales, 

fundamentindolas en volumenes de ventas, necesidades especificas e informacién de toda la 

empresa. 
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6.2.8. EVALUACION DE SITUACION ACTUAL DE PROVEEDORA QUIMICO 
FARMACEUTICA S.A. de C.V. 

Intrucciones: 
Evaliese cada punto con base en los siguientes criterios, segtin lo considere adecuado: 
I Superior, mejor que cualquier otro; mas alld de las necesidades actuales. 
II Superior al promedio; desempefio adecuado; ningtin problema. 
Ill —_ Nivel promedio; aceptable; igual a la competencia; ni bien, ni mal. 
IV __ Existen problemas; no tan bien como deberia; deteriorado; debe mejorarse. 
Vv Causa verdadera preocupacién; situacién deficiente; acciones para mejoras indispensables. 

ategoria 

nanzas 

a de so y qu 
Indice actual 

Indice deuda-equidad 

Reposicién de inventario 

Margen 

Ventas por empleado 

rganizacion y administracion 

ce le perso! ta 
supervisores de linea 
Calidad del personal 
Calidad de directores a nivel medio 

Rotacién directiva 

Comunicaciones 

Ambiente laboral 

ercadotecnia 

cipacion merca 

Fama del producto 

Linea de producto 

Eficacia de la publicidad 

Quejas de consumidores 

uerza Labo 

ucesiOn va 

Calidad de obreros especializados 

Calidad de vendedores 

ecnologia 

jucto 
Capacidades de investigacién y desarrollo 

Tabla V. El andalisis de Situacién de Proveedora Quimico Farmacéutica S.A. de 
C.V. en el primer semestre de 1997. (20)



6.2.9, EVALUACION DE LOS COMPETIDORES. 

  

[ COMPETIDORES 

  

PARTIDA A B Cc D 
  

  

Nombre 
Ventas estimadas ($000) 
Participacién del mercado estimada 
Ventaja en precio* 
Ventaja en calidad* 
Base tecnolégica* 
Base de fuerza de ventas* 
Ventaja de distribucién* 
Ventaja en costo* 

General: 
Posicién en industria (actual)* 

Posici6én en industria (afio pr6ximo)* 

Seriedad de competencia (actual)* 

Seriedad de competencia (afio préximo)* 
Seriedad de competencia 
(dentro de 2 afios)* 

iExiste algdin factor en especial al que 
debemos reaccionar? 
Pronto 

Dentro de 1 afio 
Aun plazo mayor 

PROQUIFA 
  

18,900.00 1330.00 1530.00 1530.00 
  

85% 3% 5% 5% 
  

1 
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Mejor atencién cliente 
  

Mayor presencia en la Industria 
  

            
  

*Evaluar con base en la siguiente escala: 
l= granda, mas alto, mejor 
3= promedio 
5= pésimo, ningtin peligro, muy mal 

Tabla VI. Evaluacién de los competidores de Proveedora Quimico 

a
N
 oi superior al promedio 

inferior al promedio 

S.A. de C.V. durante el primer semestre de 1997. (11) 
Farmacéutica, 
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6.3.0. ATRACTIVIDAD DEL MERCADO. 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

            

| MARCAS | 

OBSERVACIONES 
USP BP EP SIGMA NIST 

COMPETITIVIDAD 
BAJA 
MEDIA * * * 
ALTA * * 

MERCADO 
BAJO * ¥ * 

MEDIO 
ALTO * RK 

COMENTARIOS Su Su mercado puede: Su mercado: Como Requenimos 
mercado i crecer puede crecer ialternativa de} dar 
puede est4ndares informacién 
crecer atin puede crecer,; m4s completa 
mas. ademds dei de sus 

que el: ventajas. 
servicio es de} Puede crecer. 
exelencia. 

  

Tabla VII. Atractividad del mercado de cada marca de las sustancias de referencia 
que la empresa distribuye. (11) 
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OPORTUNIDADES, DEBILIDADES Y 
OPORTUNIDADES (FODA) DE PROVEEDORA QUIMICO FARMACEUTICA 

  

-Confianza en la experiencia de la Empresa. 

  

6.3.1. ANALISIS DE FUERZAS, 

S.A. de C.V. 

FUERZAS DEBILIDADES 
  

-Solvencia econémica 
-Imagen de la Empresa 
-Venta de productos especializados 
-Los vendedores son gente profesional 
-Calidad en el servicio 
-Sistemas de comunicacién actuales 

-Publicidad en el mercado de la empresa 

-Asistencia técnica 

-Dar alternativas al usuario 
-Servicio durante todo el horario de trabajo 

-Falta de relaci6n o convivencia grupal 
-Poco trato con la gente 
-No hay trabajo en equipo 
-Actividades no definidas 
-Se necesita manejar otro Idioma 
-Tener responsables de 4reas 0 marcas 
-Falta de uso adecuado de algunos sistemas 
de comunicacién 
No hay un departamento estructurado del 
drea de compras 
Los directivos no 
responsabilidades. 
La fuerza de ventas no es propositiva 
Las instalaciones 
Instalacién inadecuada de Internet 
No se conoce a la competencia 
No se conocen los precios del mercado de 
los productos que se manejan 
No hay 4rea de quejas, devoluciones, 

delegan 

  

  

Crear departamento de Asistencia técnica 
formal 
Nuevas dreas a las cuales se les puede 
vender como la_ industria cosmética, 
alimenticia, entre otras 
-Autorizacién por USP como distribuidores 
oficiales 
Comprar directamente a los fabricantes, y 
no a proveedores secundarios 
Preparar instructores para que ensefien a     manejar los productos que vendemos 

marketing. 
Errores administrativos 

OPORTUNIDADES AMENAZAS 

[Convertir clientes de Fa A La competencia 
Capacitacién Corrupcién de los compradores 

  
  

Tabla VIII. Analisis FODA de Proveedora Quimico Farmacéutica S.A. de C.V. 
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6.3.2. ANALISIS FODA DE LOS ESTANDARES DE REFERENCIA 

  
  

FUERZAS DEBILIDADES 

  

Personal tecnicamente preparado para 
venta de estindares 

-10 afios de trabajo en el mercado de 
esténdares 
-Producto especializado para un mercado 
cautivo 
-Imagen creada a base de publicidad 
grafica 
-Soporte econémico (finanzas sanas) 
-Participacién en eventos publicos dentro 
y fuera del pais. 

  

-No se proporcionan a los clientes, 
catélogos e informacién en general a 
tiempo 
-No se tiene un programa continuo de 
cursos para clientes y empleados 
-No se conocen a fondo las necesidades 
de los clientes 

  

Mexicana 
-Distribucién oficial     

OPORTUNIDADES AMENAZAS 

-Mercado centroamericano ~Devaluacion 
-Mercado del interior de la Repdblica|-Competencia 

-Posibles cambios en FEUM (creaci6n de 
estindares nacionales)   

  

Tabla IX. Analisis FODA de los Est4ndares de Referencia distribuidos por 

Proveedora Quimico Farmacéutica S.A. de C.V. 
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6.3. MISION 

“Somos una Empresa que distribuye Sustancias de Referencia para la Industria Farmacéutica. 
Deseamos servir a todos nuestros clientes con calidad, de tal forma que logremos su preferencia y 
nuestras ventas se incrementen constantemente. 
Para ello contemplamos lo siguiente: 
La estructura organizacional de la Empresa pretende tener un organigrama actualizado, dindmico y 
flexible; divisién del trabajo definida y especializada, junto con canales de comunicacién 
accesibles. 
Nuestro servicio debe diferenciarse en cuanto a: 
-Producto, 
-Sistemas de distribucién , 
-Sistemas de comunicacié6n con nuestros clientes, ademds de lograr una mejor integracién con los 
proveedores. 
Nuestro personal debe ser capacitado constantemente, buscando el mejoramiento de su calidad de 
vida, respetando su integridad personal y dando supervisién oportunda y responsable a cada 
puesto.” 
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4, OBJE Y_ESTRAT. 

-Elevar las ventas 30% de forma anual. 

*Realizar mds publicidad. 
*Exponer en enventos donde se congrege la Industria Farmacéutica. 

*Congreso Latinoaméricano de Farmacia (Costa Rica). 
*Congreso de Ciencias Farmacéuticas (Canctn, Q. Roo). 
*Expofarma 98. 
*Realizar publicidad grdfica en revistas de interés farmacéutico. 

*Abrir un departamento de Asistencia Técnica. 
*Preparar tecnicamente en el uso de las sustancias de referencia 
al personal de asistencia técnica en las instlaciones de USP, 
para que proporcionen esa informacién a la Industria 
Farmacéutica mexicana. 

*Generar convenios con los fabricantes de los Estindares de Referencia para obtener 
mejores precios, mejor servicio, etc. 

*Distribuir oficialmente los Estindares USP en México. 
*Impartir talleres, cursos, conferencias; conjuntamente con 
USP en México. 
*Tener un stock de todos los estandares. 

*Transformar clientes F a A. 

*Aumentar la cantidad de visitas semanales a los clientes. 
*Comprar automoviles para los vendedores. 

*Proporcionar informacién actualizada acerca de los esténdares de referencia a los clientes. 
*Elaborar boletin bimestral para la Industria Farmacéutica, 
*Organizar cursos y/o conferencias para dar informacién actual a la Industria 
Farmacéutica. 

*Mejorar la respuesta en cuanto a cotizaciones y entregas. 
*Contratar personal para realizar cotizaciones. 

*Incrementar la presencia e imagén de nuestra Empresa dentro del medio Farmacéutico. 
*Realizar publicidad grdfica en revistas del Ambito farmacéutico. 

*Buscar nuevos productos factibles de venderse en Ia Industria Farmacéutica. 

*Abrir una sucursal en Laredo, Tx. 

*Contratar personal con experiencia para manejar la sucursal. 

*Comprar directamente con los fabricantes.



*Corregir problemas administrativos internos. 

*Definir todos los canales de comunicacién que deben existir entre los diferentes 
departamentos de la empresa. 

*Actualizar y estandarizar el drea de compras. 

*Elaborar procedimientos para efectuar las compras. 
*Hacer formatos de ordenes de compra. 
*Elaborar programa de ordenes de compra en proceso. 

*Realizar formatos para programacién de actividades de vendedores y repartidores. 

*Cumplir con los requerimentos gubernamentales. 

*Terminar el trimite de Licencia Sanitaria ante SSA. 

*Elaborar procedimientos esténdar para manejo de sustancias de referencia en el almacén. 
*Elaborar procedimiento estindar de limpieza y sanitizacién del almacén. 
*Hacer bitécoras de control para el almacén. 

*Mejorar !as instalaciones de la empresa. 

*Ampliar las instalaciones a un segundo piso. 

*Mejorar las condiciones del almacén. 
*Colocar un sistema de control ambiental y medidores de humedad y temperatura. 

*Capacitar al personal en diferentes aspectos. 

*Clases de idiomas. 

*Manejo y transporte de reactivos y sustancias en general. 

*Abrir un departamento de Mercadotecnia y Desarrollo de nuevos productos, 
otro de atencién a clientes. 

*Mejorar las relaciones entre todo el personal. 

*Propiciar eventos para la convivencia. 
.*Tener comunicaci6n cordial con todo el personal. 
*Escuchar quejas y sugerencias del personal. 

Mi 
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PLAN DE_ACCI 

Elevar 1 n nualmen 

—_ '' —- 

Estrategia Objetivos Tiempo estimado Presupuesto 
(miles de pesos) 

ealizar mas xponer en eventos donde se) Constantemente, ‘depende de Tas 
publicidad congrege la Industrial] fechas de los eventos. 

Farmacéutica.: 
Congreso Latinoamericano{ Dentro de 3 meses (Noviembre, $ 16000.00 
de Farmacia (Costa Rica). 1997). 

i Congreso de Ciencias{ Dentro de 4 meses (Diciembre, $16000.00 
Farmacéuticas (Canciin,{ 1997). 
Quintana Roo). 

Publicidad grafica en diversas] Mensualmente, a partir de $20000.00 
j revistas de interés] Septiembre de 1997. (por tres meses) 

farmacéutico: 
Informacéutico. 
Pharmaceutical Technology, 
entre otras. 
Patricinador de “Guia “def Durante Noviembre de 1997. $8000.00 
EstAndares de Referencia en 
1998. 

Crear un Enviar a una persona a las{A partir de Enero de 1999, $40000.00] 
Departamento de Jinstalaciones de USP, paraj anualmente. 
Asistencia técnica J que la capaciten tecnicamente 

en el manejo de los 
Esténdares de Referencia. 

| Hasta completar un equipo 
de 5 personas. 
Distribuir al personalf'a partir de Enero del 2000, $100000.00 
entrenado en los laboratorios 
farmacéuticos mexicanos 
para que proporcionen un 
entrenamiento actualizado ai 
los usuarios de los Estandares| 
de Referencia.. 

mensualmente. 

    Efectuar el mismo proceso 
con el National Institute of 
Standards and Technology 

A partir del 2004.   (NIST).         $150000.00 
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Continuacién. 

  

Estrategia T Objetivos T Tiempo estimado Presupuesto | P r P 
(miles de pesos) 

  

| enerar 
convenios con los 

Proveedores 

Distribuir 
México los Estdndares de 
Referencia USP. 

Oficialmente en: A partir de Octubre de 1007. $8000.00 

  

empresa a las instalaciones de 
USP para negociar la 
distribucién oficial de sus 
Esténdares de referencia en 
México 

Visita de“los directivos de tai En Septiembre de 1997. $8000.00 

  

Establecer contacto continuo 
con los representates de 
ventas de USP, para organizar 
cursos, talleres, conferencias; 
en México para la Industria 
farmacéutica.. 

A partir de Noviembre de 1997. $8000.00 

  

Impartir el primer taller 
conjuntamente con USP, en 
México para la_ Industria 
farmacéutica.. 
(Tema probable: Producci6n, 
manejo y distribucién de los 
Esténdares de  Referencia 
USP). 

En Marzo de 1998. $16000.00 

  

Negociar con directivos de 
USP la posibilidad de tener 
un stock de todos los 
Esténdares de Referencia 
USP en las instalaciones de la 
empresa.. 

En 1999, $80000.00   
  

    
ransformar 

clientes Fa A 

    

Aumentar la cantidad de 
visitas a los clientes por parte 
de los agentes de ventas. (De 
una vez a dos por semana). 

     
A partir de Marzo de 1 

mensuales 
        

     

  

  

  

y _ novedades de los 
Esténdares de  Referencia, 
hasta sus fechas de caducidad 
y sdlidas del mercado de 
éstos. 

Adquirir automoviles para [os!A partir de Abril de 1998. $20000.00 
agentes de ventas. 

Proporcionar Elaborar un boletm bimestral, A partir de Junio de 1098. R 

informacié6n para la Industria anuales 
actualizada a los ; farmacéutica, donde se 

| clientes informe desde la producci6n 

  

Organizar conferencias en las 
diferentes Industrias 
farmacéuticas para actualizar 
la informaci6n en cuanto a       esténdares de referencia. 

A partir de 1999.   $4000.00 
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Continuacién. 

Estrategia Objetivos 
  

| Tiempo estimado Presupuesto 
(miles de pesos) 

  

  

Mejorar el tiempo 
de respuesta a los 

clientes 

Disminuir el tiempo en que 
se envian cotizaciones y 
entregas a los clientes. 
Adquirir equipo de computo 
(2). 

A partir de Agosto de 1997. 

  

     
   

  

  

        
Contratar personal (nivell'A partir de Noviembre de 1997. $4000.00 
técnico), para realizar Mmensualmente 

| cotizaciones. 
et re ee 

Incrementar Los directivos y algunos: A partir de Agosto de 1097, $40000. 
presencia e agentes de ventas deben 
imagén de la asistir a reuniones del 4mbito 
empresaenei  : farmacéutico, asf como 

medio pertenecer y patrocinar a 
farmacéutico diversas asociaciones que 

permitan difundir la imagén 
de la empresa.. 

am meena as a   

  

Busqueda de 
productos factibles 

de venderse 

    Realizar sondeo de diversos 
productos para saber si son 
un mercado nuevo que puede 
ser explotado por la empresa, 
esto a través de los agentes de 
ventas. 

A partir de Agosto de Too? 

  

  

Abrir una sucursal en Laredo 
Texas para comprar los 
nuevos productos (reactivos, 

material y equipo) 
directamente a los fabricantes 
o proveedores. 

A partir de Diciembre de 1997. $80000.00    

    Contratar = personal = con 
experiencia para manejar la 
sucursal.   A partir de Diciembre de 1997.      

    

$16000.00 
mensualmente 
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Continuacién. 

ir lem mini ivos intern 

Estrategia Objetivos Tiempo estimado Presupuesto 
(miles de pesos) 

= a = eens   

comunicacién comunicaci6n que deben 
existir entre los diferentes 
departamentos de la empresa 

Mejorar Definir todos los canales de? A partir de Agosto de 1997.      
  

Actualizar y 
estandarizar drea 

de compras 

Asignar personal especifico 
al 4rea de compras, para 
estandarizar el rea y 
elaborar los siguientes 
documentos: 

A partir de Agosto de 1997, 

  

   
   
    

  

$8000.00 
mensualmente 

  

Elaborar procedimientos para 
efectura las Compras 

A partir de Agosto de 1997. 

     

Hacer formatos de ordenes A partir de Agosto de 1997.    
         

   
      

        
    
    

programacién de actividades 
de vendedores y repartidores     
de compra. 

I Elaborar programa de: A partir de Agosto de 1997, 
ordenes de compra en 
proceso. 
Elaborar formatos = para: A partir de Agosto de 1997. 

Cumplir con requerimentos gubernamentales, 

  

Terminar el 
trdmite de que se encarge de los 

Licencia Sanitaria: trimites, y  elabore los 
ante Secretaria de 

Salud 
siguientes documentos: 

Asignar a una persona para: A parur de Agosto de 1097. 

  
  

Elaborar procedimiento 
est4ndar para manejo de 
Est4ndares de Referencia en 
el almacén. 

A partir de Agosto de 1997. 

  

Elaborar procedimiento 
est4ndar de liempieza y 
sanitizacién del almacén. 

A partir de Agosto de 1997. 

  

Hacer bitacoras de control 
para el almacén.     A partir de Agosto de 1997.     
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Continuacién. 

  

  

lacion m 

Estrategia Objetivos Tiempo estimado Presupuesto 
(miles de pesos) 

Ampilar Ampliar instalaciones a uni A partir de Octubre de 1 
instalaciones segundo piso.    
  

  
Mejorar las condiciones del 
almacén: colocar un sfstema 
de control ambiental para 
humedad y temperatura.   

A partir de Junio de 1998. 

  
$16000.00     

  

    

  

  

‘apacitar al Clases de inglés para losi A partir de Sepliembre de 1097. "3 16000-00] 
personal para i agentes de venta y anual 

que: recepcionista, en las 
a) dominen otro j instalaciones de la empresa. 

idioma 
b) manejen Platicas “de ~~ manejo ——-y A partir de Noviembre de 1997. $8000.00 

adecuadamente transporte de reactivos y anual 
{los productos isustancias en general al 

personal de tréfico, almacén 
y ventas.               

              
      

  

  

  

  

Abrir un Entrenar personal clave de la; A partir del 2000. 8000. 
departamento de jempresa en el drea de mensualmente 
Mercadotecnia : mercadotecnfa, y contratar 

personal con experiencia en 
la misma especialidad. 

Abrir un Contratar personal” con} A partir del 2000. $8000.00 
departamento de i experiencia en la industria mensualmente 
Desarrollo de: farmacéutica para conformar 

nuevos productos ; dicho departamento. 
Abrir un Contratar personal para el} A partir del 2000. $4000.00 

departamento de { departamento de atencidn al mensualmente 
atencién al cliente   cliente, donde se manejaran 

devoluciones y quejas.     

  

 



  

Continuacién, 

  

ntr n 

Estrategia Objetivos Tiempo estimado Presupuesto 
(miles de pesos) 

ee 

Propiciar Organizar eventos derA parur de Diciembre de 1007. $8000.00 anualmente 
convivencia convivencia . 
  

Los directivos de la empresa 
deberan comprometerse a: 
  

  
a) Escuchar ~~ quejas sy 
sugerencias del personal. 
b) Mantener comunicacién 
constante con todos los 

A partir de Agosto de 1997. 

    
$8600.00 anualmente 

  empleados, mediante juntas 
{ formales e informales. j 

Tabla X. Plan de accién de Proveedora Quimico Farmacéutica S.A. de C.V. 

4l 

 



Vil. RESULTADOS 

1) Las ventas obtenidas en el ejercicio 97-2 son las siguientes: 

  

  

  

  

  

Vv 

E 

N 

h 143 : 
" 13 

S 140000 , 

M_ 120000! a 
" 

I 
L 1090000 : 88 
E 
5 80000 

D 60000 

E 40000: 

P 20000 
E 

> 0 
: Vendedor 1 Vendedor 2. Vendedor 3  Vendedor 4       

Fig.10 Ventas de cada agente del semestre 97-2. 

2) Proveedora Quimico Farmacéutica S.A. de C.V. asisitié como expositor a los siguientes 
eventos: 
a) Congreso Latinoamericano de Farmacia en Costa Rica, en Noviembre de 1997. 
b) Congreso Nacional de Ciencias Farmacéuticas en Canctin Quintana Roo, en Diciembre de 1997. 

3) A partir de Agosto de 1997, se realiza publicidad grdfica en las siguientes revistas: 
a) Informacéutico. 
b) Pharmaceutical Technology. 

4) La empresa contrajé6 el compromiso de ser promotores y participar en la actualizacién de la guia 
de Estandares de Referencia, que la Camara Nacional de la Industria Farmacéutica conjuntamente 
con la Asociacién Farmacéutica Mexicana elaboran. 

5) A partir de Septiembre de 1997 Proveedora Quimico Farmacéutica S.A. de C.V. es 
distribuidora oficial de los Estandares USP en México y Centroam_rica. 

6) Se organizé un taller conjuntamente con USP, para ser impartido en México en Marzo de 1998. 
Se tratardn temas como Manejo y distribucién de Estandares de Referencia USP. 
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7) En la siguiente grafica se muestra el porcentaje de clientes de cada clasificacion en el semestre 
97-2: 

  

A B Cc D 

2% 2% 2% 

20% 

  

      
Fig. 11 Porcentaje de clientes de cada clasificaci6n de acuerdo a su volumen de 
compra en el semestre 97-2. 

8) Se contratarén dos vendedores mas y un cotizador para agilizar la respuesta a clientes en cuanto 
a cotizaciones se refiere. 

9) El Director General apoyado por dos de los vendedores asisten a reuniones donde se congrega la 
Industria Farmacéutica, ademas de que pertenece a Ja mesa directiva de varias asociaciones 
importantes dentro del ambito industrial y académico. 

{0) A partir del sondeo hecho por parte de los agentes de ventas en la Industria Farmacéutica, se 
consumen muchos reactivos y materiales de los siguientes proveedores y/o fabricantes extranjeros: 
-Fisher 
-Cole Parmer 
-Biotest 
-Aldrich 
-Fluka 
-Alltech 
-American Type Culture Collection 
Por lo que al abrir la sucursal de Proveedora Quimico Farmacéutica en Laredo Texas (con la 
consecuente contratacién de personal para que la maneje), se han comprado algunas de éstas 
marcas con éxito, y otras han sido muy problematicas. 

11) Se congreg6 a todo el personal a una junta (Agosto de 1997), donde se discutié ampliamente 
cudles son los canales de comunicacién, como estén relacionados en su trabajo y a quien deben 
reportar dudas y problemas, ya que el organigrama fue actualizado, y se contraté personal. (Ver 
apéndice A). 

12) Se asign6 una persona para que manejara el drea de compras a partir de Agosto de 1997, y 
elabor6: 
a) Procedimiento para efectuar las compras. (Ver apéndice B). 

43



b) Formato para ordenes de compra. (Ver apéndice C). 

13) Se elaborarén formatos para programacién y reporte de actividades de vendedores y 
repartidores, respectivamente; a partir de Agosto de 1997. (Ver apéndice D). 

14) Se realizaré6n los pasos faltantes para obtener la licencia sanitaria, misma que fue otorgada en 

Noviembre de 1997. 
Los pasos faltantes eran: 
a) Elaborar procedimiento est4ndar de operacién para manejo de Estandares de Referencia en el 
almacén. (Ver apéndice E). 
b) Elaborar procedimiento est4ndar de operacién para limpieza y sanitizaci6n del almacén. (Ver 
apéndice F). 
c) Elaborar bit4coras para el régistro de temperatura y humedad del almacén. 

15) Se ampliar6n las instalaciones de la empresa a un segundo piso en Noviembre de 1997. 

16) Los agentes de ventas y la recepcionista toman clases de inglés tres dias a la semana, en las 

instalaciones de la empresa, a partir de Septiembre de 1997. 

17) Se dié una pldtica de manejo de reactivos y sustancias en general al personal de tréfico en 
Diciembre de 1997. 

18) Se organizarén eventos de fin de afio en Diciembre de 1997, ademds de que las juntas 

informales y formales han aumentado, y en ocasiones se dan hasta tres veces por semana a partir 

de 1a misma fecha.



IT ALISIS DE D 

-Las ventas se elevarén un promedio del 35% en el transcurso de 6 meses, por lo que el resultado 
esperado para un afio se alcanz6 en la mitad de tiempo, lo que significa que se puede mejorar atin 
mas considerando el mantenimiento de los siguientes aspectos: 
*Atencién al cliente (rapidez, confianza, comunicacién, trato especial y personalizado). 
*Mayor relacién con proveedores para abatir precios. 
*Mejor ambiente de trabajo y proporcionar incentivos al personal. 
*Involucrar a todos los empleados en el proceso de planeacién, de tal forma que consideren su 
posicién en la empresa como fundamental, y no se sientan como simples trabajadores, sino como 
socios. 
*Continuar con la capacitacién para todo el personal. 
*Seguir con la publicidad en el Ambito farmacéutico al asistir a eventos claves. 

-Al evaluar los clientes que podrfan tener la tendencia de convertirse de F en direccién A, y 
prestarles mayor atencién, muchos de ellos comprar6n un mayor volumen en el semestre 97- 
2,cambiando su posicién en la clasificacién. Este cambio pudo ser el resultado de: 
-El cliente necesit6 muchos mds productos este semestre. 
-El cliente puede ocupar una mejor posicién en la clasificacién, si prestamos mayor atencién a sus 
necesidades. 

-Al abrir una sucursal en Laredo Texas, el mercado es mucho mds amplio, porque se tiene la 
capacidad de ofrecer nuevos productos a los clientes, de tal forma que se mejoran tiempos de 
entrega y precios, en comparacién con la competencia. 
En cuanto a los productos que son dificiles de conseguir, es necesario que los directivos de la 
empresa viajen constantemente a la sucursal, de manera que traten personalmente con los 
proveedores y negocien la posibilidad de abatir tiempos de entrega y costos, asegurandoles un 
nuevo mercado. 

-Al estandarizar el drea de compras, los errores disminuyeron considerablemente, se tiene un 
mejor control en cuanto a nimeros de ordenes de compra, y tiempos de entrega, entre otros. 

-Con los formatos de programacién yy reporte de actividades de los agentes de ventas y 
repartidores, respectivamente; no se ha detectado una mejora en sus actividades, ya que atin siguen 
teniendo programas incompletos, y actividades fdllidas; por lo que se debe trabajar en este 
problema, de tal forma que se logre su evolucién. La razén de que no sean efectivos los reportes 
escritos, posiblemente se debe a: 
*Las personas que tienen que llenar los formatos piensan que no sirven de nada. 
*Llenan los formatos de manera mecdnica, y al final del dia, no en el transcurso de sus actividades. 
*Las personas que Ilenan los formatos sientan que sus superiores no les tienen confianza, y como 
respuesta no Io hacen de forma adecuada. 
*En realidad los formatos no son adecuados para cumplir el objetivo deseado. 

-Al terminar con los trAmites gubernamentales pendientes se libero de cierta presidén a los directivos 
de la empresa, de tal forma que dedican mds tiempo a la mejora de sus actividades. 

-El personal ha trabajado de mejor forma, cuestién que se refleja en la alza de las ventas, de sus 
honorarios y de una mejor comunicacién entre ellos; lo que se le atribuye a los siguientes aspectos: 
*Se realizan juntas de forma muy regular, donde todos exponen sus inconformidades, dudas, 
comentarios y opiniones. 
*Se ampliaron las instalaciones, y todos tienen un espacio mayor para trabajar. 
*Se les informa de los avances en las negociaciones de la empresa con proveedores y clientes. 
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*Se organizan reuniones sociales para su convivencia. 
*Se les da capacitaci6n, tanto para su superacién personal, como para la mejora en su desempefio 
laboral. 
*Se contrat6 nuevo personal para que el trabajo se diluyera y fuese mds efectivo.



IX. CONCLUSIONES 

1) Se logré la implementacién de la Planeacién Estratégica en la empresa Proveedora Quimico 
Farmacéutica S.A. de C.V., estableciendo: 

a) La Misién de la Empresa. 

b) Las Estrategias y Objetivos para conseguir la Misién. 

c) El plan de accién y presupuesto para llevario a cabo. 

d) La ejecucién del plan de acci6n y la evaluacién de sus resultados a corto plazo. 

2) Después de llevar a cabo el plan de accién, a corto plazo se consiguié lo siguiente: 

a) Elevar las ventas de la empresa un promedio de 35% en un semestre. 

b) Mejor integracién con el proveedor USP y con ello, la distribucién oficial de sus productos 

en México, los precios y tiempos de entrega son mejores, ademds de su participacién conjunta 

en diversos eventos. 

c) La apertura de una sucursal de la empresa en Laredo, Texas, con ello la oportunidad de abrir 
el mercado con nuevos productos y conseguir mds clientes y mejores utilidades. 

d) Fijar programas de publicidad de la empresa, capacitacién y contracién de personal, 
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x. ERE 

-La planeacién estratégica para Proveedora Quimico Farmacéutica S.A. de C.V. debe ser 
reevaluada constantemente, por el tamafio de la empresa se sugiere que sea cada seis meses. 

-Implementar un departamento de planeacién estratégica que sirva de soporte para el resto de las 
dreas de Proveedora Quimico Farmacéutica S. A. de C. V. 
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APENDICE A 

E] organigrama de Proveedora Quimico Farmacéutica S.A. de C.V., a partir del segundo 
semestre de 1997, es el siguiente: 

PROVEEDORA QUIMICO FARMACEUTICA S.A. de C.V. 

DIRECTOR GENERAL 

ASISTENTE 

GERENTE GENERAL 

  

   
    

   
      

      

          

  

CONTABILIDAD VENDEDORES 

(4) 
COMPRAS TRAFICO 

    COTIZADOR 

Fig. 11 Organigrama de Proveedora Quimico Farmacéutica, S.A. de C.V. a 
partir del segundo semestre de 1997. 
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E] flujo de comunicacién, entre los departamentos de la empresa, se describe en el sguiente 

DESARROLLO 

  

esquema: 

DIRECCION 
i 

LAREDO, TX 
TRAFICO 

GERENCIA GENERAL __} 
> 

CONTABILIDAD « 

PROVEEDORES Pal 

ALMACEN gmat , 
Oe 

ENTAS COMPRAS 

  SLIENTES ¢———“* 

FACTURACION 

TRAFICO —_£$——\_———— 

A 

——_, ALMACEN 
  

  

EXTERIOR 

» VENTAS «¢——»CLIENTES 

PROVEEDORES 

~ CLIENTES 

Fig. 12 Flujo de comunicacién entre los departamentos de la empresa. 
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APENDICE B 

PROVEEDORA QUIMICO FARMACEUTICA S.A. de C.V. 
PROVEEDORES DE MATERIALES NACIQNALES Y DE IMPORTACION 

PARA LA INDUSTRIA QUIMICO FARMACEUTICA Y DE INVESTIGACION. 

PROCEDIMIENTQ PARA _EFECTUAR LAS COMP. RAS BD ESTANDPARES 

  

REFERENCIA_EN PR ED IM. 

Elaborado por: Supervisado por: Autorizado por: 

Yadira Davila Mtz. QFB Patricia Lozada M. QFB Gamaliel Gonzalez L. 
Fecha de elaboracién: Agosto-97 Vigencia: Agosto-98 Hoja/De: 1/5         
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PROCEDIMIENTO_ PARA EFECTUAR LAS COMPRAS DE _ESTANDARES 
DE _REFERENCIA EN PROVEEDORA QUIMICO FARMACEUTICA SA _de CV 

OBJETIVO: Dar a conocer el proceso que se sigue para realizar las compras de Estandares de 
eferencia: 

-UNITED STATES PHARMACOPOEIA (USP) 
-BRITISH PHARMACOPOEIA (BP) 
-EUROPEAN PHARMACOPOEIA (EP) 
-NATIONAL INSTITUTE OF STANDARDS AND TECHNOLOGY (NIST) 
-SIGMA (Estdndares de referencia secundarios) 

Antecedentes. 

Los vendedores colocaran sus ordenes de compra con sus respectivas hojas de cotizacién en los' 
folders asignados a cada marca, que se encuentran en la oficina de compras. 

1. La persona a cargo del drea de Compras tiene la responsabilidad de revisar los folders de 
cada marca constantemente, y verificar que los documentos que se encuentren ahf cumplan con 
los siguientes datos: 

1.1 Orden de compra: 

Datos Generales: 
-Ntimero de Orden de Compra 
-Nombre y direccién del Cliente (Laboratorio o Industria) 
-Fecha de elaboracién (no debe ser mayor de dos 
semanas a la fecha actual) 
-Nombre de la persona solicitante 

Datos de los productos que solicitan: 

-Nombre (verificar en el catdélogo correspondiente) 
-Cantidad (verificar en el catdlogo correspondiente) 
-Nimero de catdlogo (verificar en el cat4logo 
correspondiente) 
-Precio (verificar en el catélogo correspondiente) 
-Importe total de la compra 
-Fecha de entrega 

1.2 Hoja de cotizaci6n: 

Datos generales: 
-Nombre y direccién de la Industria o Laboratorio a 
quien fue dirigida la cotizacién. 
-Fecha y numero de cotizacién. 
-Persona a quien fue dirigida la cotizacién. 

- Datos del producto: 
-Nombre 
-Cantidad 
-Ndmero de catdlogo 
-Precio 
-Importe total 

Elaborado por: Supervisado por: Autorizado por: 
Yadira Davila Mtz, QFB Patricia Lozada M. QFB Gamaliel Gonzélez L. 
Fecha de elaboracién: Agosto-97 Vigencia: Agosto-98 Hoja/De: 2/5 
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Datos de Identiticactén: 
-Nombre y firma del vendedor que elaboré la cotizacién. 
-Firma de autorizacién de la Gerencia General para 
realizar 1a compra. 

2. Una vez que se acumule la cantidad de productos que surte cada proveedor elaboraré lal 
proforma y/o orden de compra correspondiente. 

PROVEEDOR No. de piezas Elaboracion de: omentarios 
minimas para 

comprar 

ORDEN D. eenvia por fax. 
COMPRA 

e envia por mensajeria 
ORDEN DE junto con el cheque que 
COMPRA cubre el monto de la 

compra. 

  

       

        

        
    

| { 
     

        
   

  

é realiza pedido 
telef6nico. 

  

    

  

Tabla 1, Nimero de piezas minimas que surte cada proveedor y documento que 
se requiere elaborar para la compra. 

2.1. En el caso de USP 

2.1.1. Una vez que se acumula la cantidad minima de piezas, se elabora la 
orden de compra (en la computadora asignada a compras ya existe un archivo que contiene el 
formato), donde se escriben los siguientes datos: 

-Nimero de orden de compra 
-Fecha de elaboracién 
-Niimero de catdlogo y nombre de cada producto 
-Precio que nos otorga el proveedor de cada producto 
-Importe total de la compra 

2.1.2. La orden de compra se envia por fax , y se saca una copia que sera 
archivada por la ayudante de compras. 

2.2 En el caso de productos de EP y BP: 

2.2.1. Se elabora una proforma en cada caso (el formato se encuentra en la 
lcomputadora), donde se anotan los siguientes datos: 

-Numero de orden de compra 
-Fecha de elaboracién 
-Numero de cat4logo y nombre de cada producto 

  

Elaborado por: Supervisado por: Autorizado por, 
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2.2.2. La proforma se envia por fax al proveedor correspondiente. 

2.2.3. Cuando el proveedor regresa por via fax la proforma, se debe 
corroborar que contenga los siguientes datos: 

-Precio que nos otorga el proveedor de cada producto 
-Importe total de la compra (incluyendo costo de envio) 

2.2.4. Se solicita al departamento de contabilidad el cheque que cubre el monto 
de la compra, con una copia de la proforma. 

2.2.5. Una vez que se ha otorgado el cheque, se envia por mensajerfa junto con 
la proforma a la direccién del proveedor. 

2.2.6. Una copia de la proforma y el cheque son archivados por la ayudante de 
lcompras. 

2.3 En el caso del NIST: 

2.3.1. Se elabora la orden de compra (ya existe un formato en la computadora), 
donde se anotan los siguientes datos: 

-Nimero de orden de compra 
-Fecha de elaboracién 
-Nimero de catélogo y nombre de cada producto 
-Precio que nos otorga el proveedor de cada producto 
-Importe total de la compra 

2.3.2. Se solicita el cheque que cubre el monto de la compra al departamento de 
contabilidad, con una copia de la orden de compra. 

2.3.3. Una vez otorgado el cheque se envia junto con la orden de compra por 
mensajeria a la direccién del proveedor. 

2.3.4. Una copia de la orden de compra con el cheque es archivada por la 
ayudante de compras. 

2.4, En el caso de SIGMA: 

2.4.1, Se elabora la orden de compra (el formato ya existe en la computadora)., 
anotando los siguientes datos: 

-Nimero de orden de compra 
-Fecha de elaboraci6n 
-Niimero de catdlogo y nombre de cada producto 
-Precio que nos otorga el proveedor de cada producto 
-Importe total de la compra 

  

Elaborado por, Supervisado por: Autorizado por. 
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2.4.2. Se llama por cobrar a SIGMA CHEMICAL (el teléfono se encuentra en 
la orden de compra), comunicandose con cualquier agente de ventas y se elabora el pedido, 
anotando al final el nimero que se otorgé a dicho pedido por parte de SIGMA, y el monto de lal 
compra. 

2.4.3. Una copia de la orden de compra es archivada por la ayudante de 
lcompras. 

3. La persona encargada del drea de compras también tiene la responsabilidad de elaborar un 
programa con todos los pedidos en proceso (ya existe un formato en la computadora), que’ 
contenga los siguientes datos: 

-Nombre del proveedor 
-Fecha de envio de la orden de compra 
-Monto de la compra 
-Fecha tentativa de llegada de los productos 

  

Elaborado por. Supervisado por: Autorizado por: 

Yadira Dévila Mtz. QFB Patricia Lozada M. QFB Gamaliel Gonzalez L. 

Fecha de elaboracién: Agosto-97 Vigencia: Agosto-98 Hoja/De: 5/5           
  

57



©
0
0
0
8
8
0
0
0
0
0
3
0
0
0
C
0
0
0
 
0
8
0
0
8
8
0
8
8
8
0
0
8
 

8 

  

APENDICE C 

Formato de ordenes de compra: 

PROVEEDORA QUIMICO FARMACEUTICA S.A. DE C.V. 

OTE 6 MZ 26 L 13 COL. CUCHILLA DEL TESORO 07900 MEXICO D-F. 
Ph’S AND FAX'S (525) 7960267 / 7966649/7995250/7995236 

  

  

PURCHASE ORDER : DATE : 

TO: CUSTOMER NUMBER : 

ATTN: FAX; 

ITEM DESCRIPTION QTY_ | PRICE UNIT TOTAL PRICE 
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ESTA TESIS NO DEBE 
APENDICE D SAR BE LA ow iSTECA 

Formatos de Programacién y Reporte de actividades: 

  

  

PROGRAMACION Y_ REPORTE DE VISITA A LOS CLIENTES 
      

VENDEDOR: 

DEL D{A___ AL DEL MES DE, 
  

DIA_? COMPANIA | COMPRAS ; DEPTO, USUARIO ; COT. COMENTARIOS 

  

      
  

  

AREA DE TRAFICO 
REPORTE INDIVIDUAL DE ACTIVIDADES 
Nombre: 
Fecha: 
Hora de sdlida de la empresa: 
Hora de Itegada a la empresa: 

ora orario ora Vv 
llegada cada sélida no realizadas 

actividad 

  

FIRMA:-   
  

A
E
R
 
R
R
R
 
R
R
R
E
R
R
E
R
E
R
R
E
R
E
R
E
R
E
R
E
R
 

R
R
R
 
R
E
R
 
E
R
S
)
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APENDICE E 

PROVEEDORA QUIMICO FARMACEUTICA S.A. de C.V. 
PROVEEDORES DE MATERIALES NACIONALES Y DE IMPORTACIUN 

PARA LA INDUSTRIA QUIMICO FARMACEUTICA Y DE INVESTIGACION. 

PROCEDIMIENTO PARA MANEJO DE ESTANDARES DE REFERENCIA_ EN 
EL _ALMACEN (ENTRADAS Y SALIDAS) 
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EDIMIE. PARA MANE, EE. NDAR. RE 
EL _ALMACEN (ENTRADAS _Y SALIDAS) DE PROVEEDORA QUIMICO 

FARMACEUTICA S.A, DE CV. 

OBJETIVO: Dar a conocer el proceso que se sigue para el Almacenaje de los 
Estandares de Referencia, tanto en !o que se refiere a la Ilegada de éstos como 
a su salida del Almacén. 

L0, DESCRIPCION DEL ALMACEN, 

El almacén es un cuarto de aproximadamente 12 m’, ubicado en la planta baja del inmueble, con 

acabado sanitario en muros y techos. Cuenta con 4 anaqueles, desecadores, un medidor de 

temperatura y humedad relativa. El almacén se divide en tres secciones: 4rea de recepcién 
(identificada con una cinta de color aztil), 4rea de estancia (identificada con una cinta color 

amarilla) y, 4rea de sdlida (identificada con una cinta de color verde) 

2 RADA DEE D. REFERE E 

El Encargado del Almacen tendra a su cargo la siguiente responsabilidad: 

2.1. Una vez que los Estdndares de Referencia legaron a las Oficinas de Proveedora Quimico 

Farmacéutica, tendra que verificar que se encuentren perfectamente cerrados e identificados. 

2.2. Los Esténdares de Referencia se Nevarén al Almacén al drea de Recepcién (Anaquel 

identificado con una cinta azil) para su resguardo en desecadores (lugares frescos, secos con 

humedad relativa y temperatura controladas). Para los Est4ndares de Referencia que tengan 

alguna indicaci6n especial para su almacenaje se guardarén como ésta lo indique. Por ejemplo: 

Consérvese en refrigeraci6n, Protegase de la Luz, etc. 

2.3. Se anotardn todos los datos pertinentes en el Cardex de Control en la seccién de Entradas, 
y éstos son los siguientes: 
a) Nombre del estdndar de referencia y cantidad. 
b) No. de Lote del estindar de referencia. 
c) Fecha de llegada del estdndar de referencia al almacén. 
d) Fecha programada de su sdlida del almacén. 
e) Nombre del responsable que almacena los estindares de referencia. 

2.4. Los Est4ndares se ordenan de acuerdo a la fecha en que serd entregado. 

2.5. Una vez ordenados, se colocan en desecadores diferentes de acuerdo a la fecha en que sera 

entregado, y se les coloca su correspondiente letrero de identificacin con los siguientes datos: 
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a) Laboratorio Farmacéutico a quien ser4 entregado ese pedido de est4ndares de referencia. 
b) Numero de Estdndares que contiene el Desecador. 
c) Fecha y horade legada del (os) Est4ndar (es) de Referencia a las Oficinas de Proveedora 

Quimico Farmacéutica. 
d) Fecha de Sdlida del (os) Estdndar (es) de Referencia del Almacén de Proveedora Quimico 

Farmacéutica. 
e) Observaciones. 

2.6. Los desecadores se colocan en los anaqueles del drea de Estancia (drea identificada con una 
cinta color amarillo) de acuerdo a las fechas de entrega, o bien, por orden alfabético, segin el 

nombre del Laboratorio Farmacéutico. 

ALIDAS D TA DE REFER 

3.1. Una vez que se verifica la fecha de sflida de los Estandares de Referencia del Almacen, 

tanto en el Letrero de Identificacién puesto en el Desecador, como en la Orden de compra del 
Laboratorio Farmacéutico, se puede efectuar el siguiente procedimiento: 

A) Para est4ndares que se encuentran en Condiciones Normales de Almacenamiento (entiéndase 

por condiciones normales: Temperatura ambiente 15-30 °C, lugar fresco y seco con Humedad 
Relativa de no mds de 65%) en un desecador. Se colocarén en el drea de sdlida (anaquel 

identificado con una cinta color verde), y a continuacién: 

a) Se extraen del desecador y se colocan en una bolsa de plastico debidamente identificada con 

los siguientes datos: 
a.1) Nombre del Laboratorio a quien sera entregado 
a.2) Numero de Estdndares que contiene la bolsa 
a.3) Persona a quien ser4 entregado 
a.4) Fecha y hora de Sdlida del Almacén 
a.5) Nombre del responsable del Departamento de Trdfico 

b) Se anotara en el Cardex la notificacién de la Salida de los Estndares de Referencia. Esto es, 

se escribiran los siguientes datos en la Seccién de Sdlida: 

b.1) Nombre del esténdar de referencia y cantidad. 
b.2) No. de Lote del estdndar de referencia. 
b.3) Fecha y hora de su sdlida del almacén. 

b.4) Nombre del responsable que autoriza la sdlida del almacen de los estdndares de referencia. 

c) La bolsa se entregara al Encargado del departamento de Trdfico quien desde ese momento es 
el Responsable del Manejo de los EstAndares de Referencia. 
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B) Para est4ndares que se encuentran en Condiciones Especiales de Almacenamiento: 

a) Sacar los Est4ndares de Referencia del sitio que los resguarda, y colocarlos en un material 
que los mantenga en condiciones especiales durante su trayecto hasta ser entregados al 
Laboratorio Farmacéutico que los solicit6. Ademds de que también deben ser debidamente 
identificados con los siguientes datos: 

a.1) Nombre del laboratorio a quien sera entregado el pedido. 
a.2) Persona a quien ser4 entregado. 
a.3) Numero de estdéndares de referencia que contiene el pedido. 
a.4) Fecha y hora de sdlida del almacén. 
a.5) Condiciones de almacenamiento. 
a.6) Nombre del responsable del departamento de trdfico. 

b) Se anotara en el Cardex la notificacién de la sdlida del almacen de los estdndares de 

referencia, escribiendo los siguientes datos: 

b.1) Nombre del estdndar de referencia y cantidad. 
b.2) No. de Lote del estdndar de referencia. 
b.3) Fecha y hora de su sdlida del almacén. 
b.4) Nombre del responsable que autoriza la sdlida del almacen de los estdndares de referencia. 

c) La bolsa se entregara al Encargado del departamento de Trdfico quien desde ese momento es 
el Responsable del Manejo de los Estandares de Referencia. 
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APENDICE F 

PROVEEDORA QUIMICO FARMACEUTICA S.A. de C.V. 
PROVEEDORES DE MATERIALES NACIONALES Y DE IMPORTACION 

PROCEDIMIENTO 
PARA LA LIMPIEZA __Y_ SANITIZACION DEL ALMACEN, 
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PROCEDIMIENTO 
A_LIMPIEZA A D 

OBJETIVO: Dar a conocer el proceso que se sigue para limpiar el Almacen de 
Estandares de Referencia. 

1.La persona encargada de !a Limpieza del Almacén, tendra a su cargo las siguiente 

responsabilidades: 

1.1 Vestir con uniforme (bata blanca o aziil) y zapatos de trabajo, adem4s de llevar cofia y 

guantes cada vez que entre al almacén para limpiarlo y sanitizarlo. 

1.2 Limpiar y sanitizar techo, paredes y anaqueles semanalmente; y el piso cada tercer dfa. 

1.4 Utilizar los siguientes utencilios de limpieza: 
a) Escobas 
b) Jergas y/o trapos que no desprendan demasiadas partfculas o material contaminante. 

c) Jatadores 
d) Jab6n y agentes sanitizantes (se encontrarén resguardados en el cuarto de limpieza) 

1.5 Utilizar como mfnimo dos diferentes soluciones sanitizantes. Usdndolas de manera alternada, 

es decir, una semana se sanitizara el almacén con uno de ellos, y la otra semana se sanitizara con 

el otro agente. Ejemplos de sanitizantes que se utilizarén: Cloro, Etanol al 75% y Cloruro de 

Benzalconio. 

2. El techo y las paredes, se limpiarén semanaimente, haciéndolo en la misma direccién, por 

ejemplo de derecha a izquierda o de arriba hacia abajo. 

2.1. Se limpiaran con agua y jab6n, posteriormente se enjuagaran y se secaran. 
2.3. Se procede a sanitizar con el agente en turno. 

3. La limpieza del piso sera cada tercer dfa. 

3.1. Se comenzar4 trape4ndolo con una jerga mojada, luego una jerga seca. 
3.2. Se sanitiza con el agente en turno, 

4. Los anaqueles se limpiaran y sanitizaran semanalmente. 

5.1. Se iniciara pasando en ellos una jerga mojada, luego una jerga seca, 
5.2. Se sanitizaran con el correspondiente agente. 

5. Se registrara en la Bitacora de Limpieza del Almacen lo siguiente: 

a) Nombre y Firma de quien Hev6 a cabo la limpieza. 
b) Fecha 
c) Hora de inicio de la Limpieza del Almacén. 
d) Hora de termino de la Limpieza del Almacén. 
e) Agente sanitizante utilizado. 
e) Observaciones. 
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