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CAPITULOQ I: ASPECTOS GENERALES
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1.1 Introduccion

Farmacia Los Alcarrizos es una empresa dedicada a la venta de productos farmacéuticos.
Cuenta con seis sucursales, cinco de ellas en Los Alcarrizos y una en Pantoja. Es una farmacia

dedicada a la compra y venta de medicina y productos afines.

La industria farmacéutica en Republica Dominicana ha sido caracterizada por ser un
negocio familiar, llevado por las generaciones y de rdpido crecimiento, debido a ciertos factores
de flexibilidad de este sector con relacién a otros paises, por ejemplo, la poca regulacion de las
ventas sin indicaciones médicas, la exoneracion de impuestos en medicina, y las condiciones

favorables para la manufactura de los farmacos.

La flexibilidad del sector ha creado un cliente exigente, impaciente y lleno de alternativas
para escoger, sumando que la falta de regulacién estatal permite la manipulacioén de la demanda
por parte de los fabricantes, introduciendo variables que han generado grandes obstaculos en la
administracion y planificacion de estas empresas. Asi mismo, el crecimiento desproporcionado de
este sector ha ocasionado que el empirismo que predomina en estas empresas tenga repercusiones
a lo largo de su crecimiento, debido al empleo de practicas que, en un momento consideradas
validas por falta de informaciéon, hoy dia se ven sus defectos y en muchos casos les han generado

pérdidas inmensurables a las empresas.

Dentro de un mercado sumamente competitivo, la empresa a evaluar determind que es
necesario implementar procesos y redisefiar su estructura organizacional para mejorar su nivel de
servicio y poder seguir cumpliendo las expectativas de los clientes, para asi mantener su lugar en

el mercado sobre los competidores.
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Farmacia los Alcarrizos actualmente presenta oportunidades de mejora en el area de
distribucion y abastecimiento, debido a que las decisiones son tomadas en base a parametros
arbitrarios y empiricos, no sustentados por un sistema de inventario o en analisis de series de

tiempo.

1.2 Descripcion del estudio

Como proposito del estudio, los autores buscan utilizar diferentes herramientas adquiridas
durante el tiempo de aprendizaje, las cuales facilitan la captacion y andlisis de los diferentes datos
historicos de la empresa en cuestion, y lograr expresar una propuesta definida para la solucion y

mejora del problema proximamente a detallar.

1.3 Antecedentes

No existen investigaciones anteriores relacionadas con el tema en cuestion que se hayan
realizado en la Farmacia Los Alcarrizos. Por lo que, se expresa a continuacion ciertos proyectos o
trabajos de grados en otras ramas u universidades que, en cierto modo, tienen aspectos que se

relacionan con la problematica en cuestion o con la propuesta pensada.

Primeramente, esta el monografico presentado en la UASD (Universidad Autéonoma de
Santo Domingo): “Prcpuesta de Rediserio del Proceso de Produccion para disminuir los retrasos
en la entrega de productos en una empresa de Tapizados de Vehiculos™. En esta, se presenta la
problemadtica de que la empresa evaluada esta entregando a los clientes el producto terminado con
bastante retraso, sin cumplir con el tiempo estimado dado a estos, provocando que sientan

descontento para con la empresa, y que esta misma no pueda crecer ni expandirse para obtener una
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mayor rentabilidad en el futuro. Lo que interesa de este trabajo para la evaluacion del proyecto que
se esta analizando en este instante, es que una de las causas de la problematica es una mala gestion
de compras para la materia prima, lo cual hace que los investigadores de dicho anilisis
recomienden la implementacion de un sistema informatico (MRP) para automatizar la gestion de
compras, en donde inmediatamente llegue una materia prima a su punto de reorden, arroje una
alerta en rojo y se pida lo que dice el sistema dependiendo de los parametros establecidos. Se
indico finalmente, que la implementaciéon de este sistema ayudaria a que el inventario esté

correctamente abastecido logrando reducir el tiempo de espera del cliente.

También se tomo en cuenta el siguiente trabajo de postgrado de la UNPHU (Universidad
Nacional Pedro Henriquez Urefa): “Plan De Control De Inventario Del Almacén De Una
Empresa De Alimentos Y Bebidas. Caso De Estudio: Almacén Principal Del Lounge & Garden
La Placette, Santo Domingo”. En dicho proyecto se presentan las problemadticas de realizar
compras de materia prima urgentes por el mal manejo de inventario de la empresa, incapacidad de
vender productos que se encuentran en el ment, entre otras. Al mismo tiempo, se realizdé una
Clasificacion ABC para analizar como estaba distribuida la inversiéon de la materia prima dentro
de la empresa. Por ultimo, en relaciéon con el proyecto que se esta analizando, los mnvestigadores
recomendaron implementar un método de minimo y maximos, en el cual se hagan los pedidos de
materia prima cuando estos lleguen a su minimo, logrando aguantar el tiempo de reposicion, y
que se pida el maximo indicado en sistema, para de esta manera también reducir la ineficiencia a
la hora de dar salida a algunos productos del mentl. De esta manera, nivelando los niveles de la

inversion realizada en materia prima segun la clasificacion ABC.
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Estos antecedentes mencionados anteriormente, ayudaron a dar una vision a los
investigadores sobre por donde debe ir dirigida la investigacion y el andlisis de las problematicas,

asi como las propuestas de mejora a implementar.

1.4 Planteamiento del problema

Después de haber visitado la empresa, observado y analizado las operaciones y actividades
relacionadas con el tema, y haber levantado informaciéon mediante distintos métodos, los

investigadores pudieron identificar la siguiente problematica:

La empresa presenta numerosas rupturas de stock, sin embargo, esta no es medida
actualmente, ni tampoco se hacen estimaciones del efecto de esta sobre los ingresos o la

rentabilidad.

La farmacia actualmente no utiliza una metodologia definida para asignar los niveles de
inventario o las cantidades de cada producto que deberia tener cada sucursal, sino que se basa en

el costo de los articulos y la percepcidon de venta de cada producto.

No existe una programacién o un sistema de planificacién de las compras, llevando a que
las compras sean realizadas de manera esporadica, aleatoria y muchas veces desproporcionadas,

comprando grandes cantidades a inicio de mes y bajas cantidades a fin de mes.

Esto lleva a que se aumenten los niveles de inventario, aumentando los costos sin tener una

mejora significativa en la rentabilidad de la empresa.
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e Los datos histéricos de ventas de la empresa fueron tomados del afio 2019, ya que
este fue el ultimo afio en que las ventas se desarrollaron de manera normal, sin estar
influenciadas por la variable reciente del coronavirus.

e En la propuesta no esta incluido el proceso de distribucion y transportacion desde
los suplidores hacia la empresa.

e Se excluye los procesos de los departamentos administrativos para el analisis de
dicha propuesta.

e No incluye el proceso de salida de los productos hacia los clientes.

1.7.3 Objetivo general

Desarrollar mejoras en el sistema de gestion de abastecimiento de la Farmacia Los

Alcarrizos con el proposito de eficientizar la cadena de abastecimiento.

1.7.4 Objetivos especificos

1. Reducir las rupturas de Stock.

2. Reducir los costos de inventario

3. Incrementar el indice de rotacién de Inventario.

4. Eficientizar la gestion de compras y reducir los excesos y faltantes de inventario.
5. Recopilar los datos necesarios que refrendan la problematica expuesta.

6. Utilizar los instrumentos de ingenieria para analizar la informacion recolectada.
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7. Establecer los parametros para la futura implementacion de un sistema ERP, el cual

incluye nuevas politicas de inventario para la empresa.
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CAPITULO II: MARCO TEORICO-CONCEPTUAL
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) Minimizar los niveles de materias primas, el trabajo en progreso y los productos

terminados.

2.2 Conceptos de Cadena de abastecimiento

2.2.1 Cadena de suministro o de abastecimiento

La funcidn principal de la Gestion de la Cadena de Abastecimiento es optimizar el proceso
de produccioén, desde la seleccion y adquisicion de insumos hasta la entrega del producto terminado
al cliente final.

La gestion de la cadena de abastecimiento integra la administracién de la oferta y la
demanda dentro y fuera de la empresa, incluyendo la participacion de proveedores, fabricantes,
transportistas, distribuidores y comerciantes al mayoreo o menudeo (tiendas fisicas y online).

(ESERP, s.f.)

2.2.2 Minimos y Maximos de inventario

Son niveles de inventario establecidos dependiendo las especificaciones de la
administracion. El departamento de compras debe mantener el inventario entre estos niveles para

garantizar el cumplimiento de los objetivos de rotacion y rentabilidad deseados por la empresa.
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2.2.3 Inventario ABC

El analisis o clasificacién ABC es un sistema de administracion de inventarios que se basa
en el principio de Pareto (Vilfredo Pareto) para categorizar el imventario fisico en tres zonas
diferentes: Zona A, Zona B y Zona C.

Dentro de la realizaciéon del inventario, la clasificacién por cada zona se realiza
considerando el valor que ostenta cada articulo, valor que estd dado por criterios preestablecidos

como el costo unitario o el volumen anual monetario. (Betancourt, 2019)

2.2.4 Pronostico de 1a demanda

El prondstico de la demanda es estimar las ventas de un producto durante determinado
periodo futuro. Los ejecutivos calculan primero la demanda en toda la industria o mercado para
luego predecir las ventas de los productos de la compaiiia en ellos.

El pronostico de la demanda da origen a varias clases de proyecciones. Por ejemplo, un
prondstico puede referirse a una industria entera, a una linea de productos o bien a una marca
individual. Puede aplicarse a la totalidad de un mercado o a un segmento en particular. La
estimacion puede basarse en factores generales o en un plan especifico de comercializacion. Por
lo tanto, para que un prondstico se entienda y sea util, es importante aclarar exactamente qué cosa

describe. (Accion Consultores, s.1.)
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2.2.5 Promedio movil simple

Es un promedio que se realiza utilizando los “n” valores mas recientes y se promedian.
Cuando hay un nuevo valor, se descarta el mas antiguo y se utiliza el nuevo para calcular el

promedio.

2.2.6 Desviacion media absoluta (MAD)

Mide la dispersion del error de pronodstico o, dicho de otra forma, la medicidn del tamafio
del error en unidades. Es el valor absoluto de la diferencia entre la demanda real y el prondstico,

dividido sobre el numero de periodos. (Betancourt, 2019)

2.2.7 Error cuadratico medio (MSE)

Medida de dispersion del error de pronostico, sin embargo, esta medida maximiza el error
al elevar al cuadrado, castigando aquellos periodos donde la diferencia fue mas alta a comparacion
de otros. En consecuencia, se recomienda el uso del MSE para periodos con desviaciones

pequeias. (Betancourt, 2019)

2.2.8 Error porcentual medio absoluto (MAPE)

El MAPE nos entrega la desviacion en términos porcentuales y no en unidades como las
anteriores medidas. Es el promedio del error absoluto o diferencia entre la demanda real y el

prondstico, expresado como un porcentaje de los valores reales. (Betancourt, 2019)
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2.2.9 Series de tiempo

Por serie de tiempo nos referimos a datos estadisticos que se recopilan, observan o registran
en intervalos de tiempo regulares (diario, semanal, semestral, anual, entre otros). El término serie
de tiempo se aplica por ejemplo a datos registrados en forma periédica que muestran, por ejemplo,
las ventas anuales totales de almacenes, el valor trimestral total de contratos de construccion

otorgados, el valor trimestral del PIB. (Rodriguez, s.f.)

2.2.10 Ruptura de stock

Se produce una ruptura de stock cuando al recibir un pedido de cierto producto o materia
prima por parte del cliente, la empresa no dispone del mismo en los almacenes en las cantidades y
condiciones demandadas. Por ello, la compra no puede verse satisfecha y esta incidencia genera
unas consecuencias muy negativas, ya que no solo se pierde la venta, sino que la imagen de la

propia empresa queda dafiada ante el cliente. (Mecalux, 2019)

2.2.11 Nivel de Servicio

El nivel de servicio es el objetivo esperado por la empresa del cumplimiento de las
expectativas del cliente. Este factor es determinante para diversas areas como nivel de inventario,

inventario de seguridad, rentabilidad, entre otras.
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2.2.12 Rotacion de inventario

La rotacién del inventario es una practica de la direccion estratégica que consiste en el
control de los productos desde el punto logistico, por medio de las veces por periodo de tiempo

que se renuevan las existencias. (Sanchez, 2017)

2.2.13 Sobreabastecimiento

Es cuando una empresa dispone de un inventario mucho mayor al necesario para cumplir
sus metas de presupuesto y rotacion. Esto lleva a aumento de los costos de inventario sin beneficio
a la empresa, menor liquidez, mayor factor de riesgo, posibilidad de caducidad de los productos,

etc.

2.2.14 Lead Time

Es el tiempo que transcurre desde que el suplidor recibe una orden hasta que le llega al

cliente.

2.2.15 Entreprise Resource Planning (ERP, Planificacion de Recursos

Empresariales’)

Conjunto de aplicaciones de software integradas, que nos permiten automatizar la mayoria
de las practicas de negocio relacionadas con los aspectos operativos o productivos de nuestra

empresa, facilitando y centralizando la informacion de todas las areas que la componen: compras,
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produccion, logistica, finanzas, recursos humanos, marketing, servicios, proyectos y atencion al

cliente. (Quiles, 2018)

2.2.16 SKU (Stock Keeping Unit)

SKU es el nimero de referencia Gnico de un producto, segun aparece registrado en el

sistema de la empresa. (Mecalux, 2019)

2.3 Conceptos alusivos a Farmacia

2.3.1 Productos éticos

Es un medicamento con un nombre comercial para ser promocionado y vendido bajo el
mismo. El nombre usualmente es diferente al nombre del principio activo. Los principios activos
al ser descubiertos tienen una patente de 20 afios de exclusividad, bajo la cual solo pueden ser
comercializados por el fabricante durante ese tiempo. Cuando expira, puede ser comercializada
bajo otros nombres por otros fabricantes, o como un producto genérico. Por ejemplo, el producto

“Pantecta”, contiene como componente activo “Pantoprazol”.

2.3.2 Productos genéricos

Es un medicamento que se vende bajo el nombre de su mismo principio activo, después de
que la patente de este ha expirado y permite comercializarse. Cumple la misma funcion que el

producto original. (El Paciente Colombiano, 2015)

31



2.3.3 Productos de venta libre OTC (Over the counter)

Los medicamentos OTC son aquellos que no necesitan de autorizacion médica para ser
consumidos. Dentro de la categoria de OTC encontramos, sin embargo, otros productos de venta
en farmacias y parafarmacias que también pueden englobarse dentro de la venta libre, como son
los productos de cosmética y dermofarmacia, los complementos alimenticios, las plantas de uso
alimentario, los productos sanitarios para el autocuidado o los productos para la higiene y la salud.

(Asefarma, 2018)

2.4 Métodos de investigacion

2.4.1 Analisis Sw2h

La metodologia consiste en realizar siete preguntas acerca de un problema para determinar
su origen. Sunombre proviene de la inicial de cada palabra en inglés correspondiente a la pregunta

en cuestion:
What? = ;Qué?
Why? = ;Por qué?
When? = ;Cuando?
Where? = ;Donde?
Who? = ;Quién?

How? = ;Como?
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Como toda técnica, la misma puede ser alterada seglin la necesidad de cada organizacion

o proceso. Existen algunas alternativas que suelen verse en algunos casos:

e Muchos utilizan sélo 1H (g s6lo se utiliza el “How?” y se excluye el "How much?"). En

este caso hablamos de un SW+1H.
e Otros agregan una "H" mas: "How many?" =";Cuantos/as?". Aqui tenemos un SW+3H.

También existen casos en los que se agrega una "W" mas: "With?"=";Con qué?", con
relacion a qué recursos se precisan. Esta variante se denomina 6W+2H. La variante para utilizar

en este proyecto es la de SW1H. (Sejzer, 2017)

2.4.2 Analisis FODA

El analisis FODA se define como un acrénimo de las palabras (fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas). El analisis FODA se utiliza para evaluar el desempefio de una
organizacion en el mercado y se utiliza para desarrollar estrategias comerciales efectivas.

(Question Pro, s.1.)
2.4.3 Diagrama de Ishikawa

El Diagrama de Ishikawa, también conocido como Diagrama de Espina de Pescado o
Diagrama de Causa y Efecto, es una herramienta de la calidad que ayuda a levantar las causas-

raices de un problema, analizando todos los factores que involucran la ejecucion del proceso.

Creado en la década de 60, por Kaoru Ishikawa, el diagrama tiene en cuenta todos los
aspectos que pueden haber llevado a la ocurrencia del problema, de esa forma, al utilizarlo, las

posibilidades de que algun detalle sea olvidado disminuyen considerablemente.
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En la metodologia, todo problema tiene causas especificas, y esas causas deben ser
analizadas y probadas, una a una, a fin de comprobar cudal de ellas estd realmente causando el

efecto (problema) que se quiere eliminar. Eliminando las causas, se elimina el problema. (Jeison,

2018)

2.4.4 Encuesta

Las encuestas son cuestionarios diseflados para que las personas respondan una serie de
preguntas que buscan obtener informacion o conocer su opinion sobre un tema. El objetivo de las
respuestas es convertir la informacion en datos que puedan ser analizados para luego, presentar los

resultados en un informe.

Las encuestas pueden ser fisicas, es decir, un formulario para llenar a mano, pero también,
se pueden hacer las preguntas via telefonica, por correo u otras plataformas digitales. (GCF Global,

s.f)

Las encuestas para utilizar en esta investigacion seran digitales.
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CAPITULO III: MARCO METODOLOGICO
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En este apartado se pretende dar a conocer o explicar las diferentes metodologias utilizadas
al momento de la obtencion de los datos pertinentes, y del desarrollo y elaboracidn de las diferentes

soluciones para la problemadtica en cuestion.

3.1 Metodologia Mixta

Es una metodologia de investigacion que consiste en recopilar, analizar e integrar tanto

investigacion cuantitativa como cualitativa.

Los datos cuantitativos incluyen informacion cerrada como la que se utiliza para medir
actitudes, los cuales, para objeto del trabajo propuesto, van ligados a la obtencién o el escrutinio
de los diferentes datos numéricos historicos de la empresa con respecto a las ventas de los

diferentes productos que se despachan en los diferentes puntos de venta de esta.

Los datos cualitativos son informacién abierta que el investigador suele recopilar mediante
entrevistas, grupos de discusion y observaciones. El andlisis de los datos cualitativos (palabras,
textos o comportamientos) suele consistir en separarlos por categorias para conocer la diversidad

de ideas reunidas durante la recopilacion de datos.

Cualitativamente, la investigacion estd dada por la informacion recopilada por los
investigadores por medio de encuestas a través de las diferentes actividades realizadas y métodos

utilizados para la recopilacidén de informacion.
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Al realizar una investigacion mixta, tanto de datos cuantitativos y cualitativos, el
investigador gana amplitud y profundidad en la comprensién y corroboracion, a la vez que

compensa las debilidades inherentes del uso de cada enfoque por separado.

3.2 Técnicas de recopilacion de informacion

El principal método utilizado para captar lo necesario para la elaboraciéon de la propuesta,
es la observacion de la operativa durante su actividad laboral sin intervencidén por parte de los

investigadores.

Esto permiti6 la identificacion de los procesos utilizados en la actualidad dentro de la
empresa para la gestion, movimiento y control de las actividades realizadas dentro de la cadena de

suministro de la Farmacia Los Alcarrizos.

También, a través de esto se pudo discriminar los problemas actuales que tiene la Farmacia
dentro de su sistema, y por medio de estos, elaborar las soluciones para eficientizar y mejorar la

cadena de suministro de la empresa, para dar un mejor servicio a los clientes.

Por otro lado, para la obtencion de la informacién estadistica, los investigadores realizaron
un escrutinio de los datos histéricos a un afio basandose en el afio 2019, que Farmacia Los
Alcarrizos tiene en su sistema de inventario, donde pudieron obtener datos tanto como las ventas
realizadas cada mes durante ese periodo, y al mismo tiempo la existencia de cada producto cada

mes en ese periodo por igual.
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3.3 Herramientas de analisis

Para la realizacion del trabajo de grado se tomaron en cuenta diferentes instrumentos o

herramientas tanto para el analisis como para ayudar a elaborar la propuesta:
3.3.1 Encuesta

Tomando como poblacion a los clientes internos de la empresa relacionados con los
procesos que se estan evaluando (encargados de puntos de venta, almacén, compras, encargados
de abastecimiento de sucursal), se realiz6 dicha encuesta para conocer el impacto que tienen las
problematicas identificadas, y para conocer que otras situaciones los empleados observan que se

pueden mejorar, para tener otro punto de vista.
3.3.2 Analisis FODA

Utilizado para identificar qué cosas positivas y que flaquezas tiene la empresa, para de esa
manera, saber como aprovechar las virtudes y como ir desechando poco a poco las situaciones

adversas.

3.3.3 Diagrama de Ishikawa o de Pescado

A través de este los investigadores discriminan cada una de las problematicas, para
identificar las causas de cada una de estas, y enlazar a través de unas causas raices en comun las

problematicas existentes.
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3.3.4 Inventario ABC

Realizado con el fin de poder clasificar los productos en tres grupos diferentes, y ayudar a
la hora de la implementacién de la propuesta para a través de esta clasificacion, definir la cantidad

de rotacion de los productos, inventario de seguridad, entre otros.

3.3.5 Pronosticos

Se pretende utilizar esta herramienta para el establecimiento niveles de inventario,

estimacion de las ventas y planificacion de compras.

3.3.6 Analisis Sw2h

Analisis utilizado para enlazar las problematicas, determinar la causa raiz y una posible

solucién conjunta para los mismos.
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CAPITULO IV: ESTUDIO TECNICO
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4.1 Descripcion de la empresa

Farmacia los Alcarrizos es un negocio de ventas y dispensacion de productos
farmacéuticos. Su finalidad es la compra y venta, donde la demanda en su mayoria es determinada
por los doctores, quienes son los que deciden por el cliente qué debe comprar. Esto lleva a que la

demanda sea muy variable, y el abastecimiento sea complicado para las farmacias.

Farmacia los Alcarrizos es una cadena de farmacias con mas de 20 afios dando servicios
de dispensacion de medicamentos y ventas de productos de diversos departamentos. Actualmente
posee ocho sucursales, seis de ellas distribuidas en el municipio de Los Alcarrizos, una en Pantoja,

una en el Kilometro 23 de la Autopista Duarte y otra en el sector Alameda.

La empresa ofrece servicios de ventas de productos OTC (Over the counter, sin indicaciéon
médica), productos recetados, productos controlados por la D.N.C.D, servicios de ventas a

domicilio, ventas por encargos, ventas de loteria y mercancias miscelaneas.

Farmacia Los Alcarrizos tiene relaciones con otras cadenas de farmacias, y proporciona

productos para hospitales, colegios y empresas diversas.

4.2 Analisis FODA

Para iniciar el analisis interno de la empresa, se realizaron evaluaciones cualitativas sobre
la situacion actual de la empresa, con el fin de determinar cudles puntos dentro de este analisis

pueden ser utilizados para solventar el problema en cuestion.
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4.2.1 Fortalezas

Entre las fortalezas que posee Farmacia los Alcarrizos, estan las siguientes:

Jerarquia horizontal, que permite la rdpida comunicaciéon y difusion de la
informacion.

Tiempos de entrega de proveedores cortos (de 1 a 3 dias laborables).
Disponibilidad de un sistema de punto de venta, que es utilizado para registrar las
existencias digitales.

Posesion de datos historicos de ventas de varios afios.

4.2.2 Oportunidades

e Amplio mercado, debido a que los productos son de primera necesidad.

e C(Capacidad de reestructuraciéon y ampliacion de los espacios.

® Mejora del sistema de punto de venta actual o implementaciéon de sistemas
informaticos nuevos para auxiliar con el cumplimiento de las metas de la empresa.

4.2.3 Debilidades

e Falta de seguimiento a los cambios implementados en distintas areas.

e No poseen métricas para evaluar el rendimiento del inventario.

o Costumbres enraizadas desde la concepcion de la empresa, presentan fuerte
resistencia a los cambios.

e Software de inventario con funcionalidades limitadas.
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e Alta variedad de productos, dificultando el seguimiento de cada uno y presentando
obstaculos para el abastecimiento.
e Alto nivel de desabastecimiento, sin métricas exactas del impacto econdémico del

mismo sobre las ventas y la rentabilidad.
4.2.4 Amenazas

e Mercado altamente competitivo, muy volatil y susceptible a cambios.

e Falta de informacion sobre el verdadero rendimiento del inventario y del capital,
podria presentar altos problemas financieros.

e La alta competitividad del mercado lleva a que la implementaciéon de cambios se

torne mas costosa y riesgosa.

4.2.5 Conclusion Analisis FODA

La empresa dispone de la capacidad para implementar y adaptarse a ciertos cambios que
podrian ayudar a solventar la problematica en cuestién. Debido a la alta competitividad del
mercado, la implementacién de mejoras deberia ser una prioridad principal para la empresa, ya
que se considera que las debilidades y amenazas reconocidas tienen mayor peso que las fortalezas

reconocidas.

4.3 Proceso de Compras

Las compras de la empresa son desempefiadas por dos personas, la duefia del negocio y un
auxiliar. Mensualmente se hacen pedidos a cada uno de los proveedores que suplen la empresa. El

tiempo medio de entrega de pedidos es de dos dias laborables, con una desviacion de 2 dias.
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Para determinar la cantidad de producto a pedir, los encargados utilizan los historiales de
compra de los productos, comparan las cantidades actuales con el comportamiento de compra del

mes y de ahi toman la decision de comprar igual que el mes anterior, una cantidad mayor o menor.

Al finalizar de determinar lo que se va a pedir, se emite una orden de compra, la cual es
enviada al distribuidor, y con la misma se hace recepcion del pedido al momento de llegar a la

empresa.
4.4 Sistemas utilizados actualmente por la empresa

La empresa posee actualmente un sistema de punto de venta desarrollado por la compaiiia

local Lugotech, S.R.L, el cual ha sido adaptado para uso en farmacias.

El sistema contiene modulos de contabilidad, recursos humanos, facturacion, inventario,

ventas a domicilio y reportes.

Mientras la empresa ha podido desarrollarse y funcionar mediante la utilizaciéon de este
sistema, se ha visto limitada debido a la poca flexibilidad y profundidad de los médulos que posee.
Por ejemplo, el modulo de inventario que posee no proporciona herramientas para la distribucion

desde almacén, los pardmetros de compra son muy limitados e ineficientes.
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Este sistema tiene diversos defectos:

e No considera las necesidades individuales de cada sucursal, sino que se centra en un nivel
de inventario generalizado, por lo que, si existen productos con mala distribucion, o los
cuales la naturaleza de venta demanda existencia por encima de los promedios mensuales,
no serd pedido.

e No permite visualizar el histérico de ventas del producto fuera de las ventas de los Gltimos
tres meses. Tampoco desglosa las ventas e inventario por sucursal, dificultando asi el
reconocimiento de patrones de venta, mala distribucion, sobreabastecimiento o
deficiencias de compra.

e No permite a la administracion colocar niveles de inventario especificos, dificultando la
aplicacion de informacidn o proyecciones obtenidas de manera externa a los historicos de

venta.

El departamento de compras traté por un periodo de 6 meses de trabajar con este modulo,

sin embargo, no obtuvieron los resultados deseados.
4.4.2 Moédulo de punto de venta

La empresa se encuentra conforme con el moédulo de punto de venta proporcionado por el

sistema, ya que cumple los requerimientos y cubre todos los procesos realizados por la empresa.
4.4.3 Posibilidad de adaptacion del sistema

Los investigadores consultaron con los administradores de Farmacia Los Alcarrizos sobre

la posibilidad de la implementacién de cambios y mejoras en el sistema actual, sin embargo,
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stock también sucede debido a que las compras son realizadas por proveedor, y el inventario

previsto por producto muchas veces no alcanza para suplir hasta la préoxima revision.

En distribucién, el almacén realiza la distribucion de manera empirica, no existen niveles
de inventario basados en estadisticas de venta o parametros definidos, sino en base a percepciones

de venta y distribucion equitativa.

En los puntos de venta, hay personas asignadas para dar seguimiento a los productos que
van quedando sin stock. Sin embargo, este personal no tiene indicadores de desempefio para
evaluar su eficiencia o diligencia en las funciones relacionadas al inventario, ni tareas fijas de
reabastecimiento. Este personal trabaja de manera empirica y no tiene una estandarizacion en

cuanto a la forma de trabajar esta parte.

Laalta variabilidad del mercado lleva a que las percepciones de venta cambien rapidamente
y no se pueda implementar de manera tan efectiva un sistema de prondstico. Existen muchos
agentes externos que pueden afectar la demanda de ciertos productos en el mercado farmacéutico.
Por ejemplo, la pandemia provocada por el COVID-19 caus6 una disminucién de las ventas de
muchos productos por prescripcidon y explotaron las ventas de productos de venta directa y los

destinados a los sintomas de esta enfermedad.
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los empleados al repetidamente no encontrar algiin producto ni en otra sucursal ni en el almacén

principal, no pudiendo satisfacer al cliente y perdiendo una posible venta.

4.7 Analisis Swlh

4.7.1 Analisis Swlh de Ruptura de Stock

,Qué?

Una gran cantidad de productos estan teniendo ruptura de stock a lo largos de las jornadas
laborales, es decir, no se encuentran para ser despachados al momento que un cliente acude a la

sucursal en busca de ellos.
Por qué?
Las causas de estas problemadticas estan marcadas por:

o La falta de politicas claras de compras y de inventario.
o La escasa automatizacion de los procesos.
e Niveles de inventario no definidos.

e Mercado con mucha variabilidad.
(Cuando?

Al mercado ser tan variante, no hay un momento especifico en el cual suceda lo
mencionado, pero suele ocurrir cuando hay alguna demanda pico de algun producto debido a
alguna enfermedad que esté atacando fuertemente a la sociedad en un momento determinado, o

cuando un cliente solicita un producto que tenia un tiempo sin ser recetado por doctores.
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Donde?

Ocurre en el inventario de cada sucursal e incluso en el almacén de la empresa, pero, es
una problemadtica que se denota en los puntos de ventas cuando un cliente solicita un producto, y

se observa que dicho producto se encuentra fuera de stock.

(Quién?

Esta problematica afecta directamente a los clientes, puesto que estos son los que se quedan
sin el producto cuando necesitan satisfacer sus necesidades, pero también afecta a la empresa,
porque esas son ventas que dejaron de hacer y dinero que se deja de ingresar por el hecho de no

tener en almacén dicho medicamento.

(Como?

Esta problematica puede solucionarse aplicando ciertas herramientas de ingenieria como
lo es el método de minimos y maximos, apoyandose en un sistema que ayude a automatizar los
procesos recurrentes, para de esa manera liberar de cierta carga de trabajo repetitivo a los

empleados que se encargan de analizar el stock para realizar los pedidos.

Mediante esto, los productos nunca llegarian a agotarse en existencia, ya que una vez que
el sistema arroje la alerta de que llego a la cantidad minima que debe haber en el inventario,

automaticamente se pediria el maximo para completar la cantidad optima de cada producto.
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4.7.2 Analisis Swlh de Inventario Muerto

,Qué?

Una gran cantidad de productos se quedan en stock durante largo tiempo sin tener salida,

lo cual provoca que estos se devallien en el almacén.

Por qué?

Las causas de estas problemadticas estan marcadas por:

o La falta de politicas claras de compras y de inventario.
o La escasa automatizacion de los procesos.

e Niveles de inventario no definidos.

e Mercado con mucha variabilidad.

e Gestion mercadolodgica deficiente.

(Cuando?

Al mercado ser tan variante, no hay un momento especifico en el cual suceda lo
mencionado, sin embargo, esto suele suceder cuando la empresa hace compras de productos por
un volumen grande gracias a ofertas de los proveedores, y estos no obtienen la venta esperada ya

que los clientes no los solicitan o la empresa no sabe darle salida.

Donde?

Es una problematica que ocurre tanto en el almacén principal de la empresa, como en el
inventario individual de cada sucursal, ya que se nota como esos productos que no estan teniendo

salida, se quedan en los tramos de las estanterias durante un largo tiempo.
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(Quién?

Esto afecta directamente a la empresa, ya que ese dinero invertido en esos medicamentos
que no tienen salida se estd quedando parado en el almacén, devaludndose, ya que con el paso del

tiempo el dinero va valiendo cada vez menos.

Al mismo tiempo, es un dinero que se podria estar utilizando para invertirlo en otros

asuntos u otros productos que si generasen beneficios para la empresa.

También, la empresa se ve afectada con esta problematica, de manera que ocupan un
espacio en el almacén que podria utilizarse para otros productos mds necesarios, provocando

igualmente un costo de mantenimiento en estos.

(Como?

Esta problematica puede solucionarse aplicando ciertas herramientas de ingenieria como
lo es el método de minimos y maximos, apoyandose en un sistema que ayude a automatizar los
procesos recurrentes, para de esa manera liberar de cierta carga de trabajo repetitivo a los

empleados que se encargan de analizar el stock para realizar los pedidos.

Con esto, nunca se pediria mas de la cantidad méxima que el sistema exige para cada

producto, logrando que no exista una cantidad excesiva del insumo en almacén.
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4.7.3 Analisis Swlh de rotacion de inventario

,Qué?

Los productos no estan rotando de manera eficiente ni como deberian de hacerlo.

Por qué?

Esto se debe a:

Politicas de rotacién poco definidas.

Poca automatizacion.

Alto nivel de aprovechamiento de ventas por volumen.

Falta de indicadores o métricas de desempefio.

Carente gestion de ventas en los productos.

(Cuando?

No existe un momento especifico en el cual suceda esto, pero suele frecuentarse cuando
hay productos que tienen un gran numero de existencias, pero no tienen ventas ya sea porque el
mercado no lo requiere en el momento, o porque el departamento de ventas no sabe coémo

colocarlos en el mercado.

Donde?

Esto sucede en cada una de las sucursales que la empresa posee, y al mismo tiempo es un
factor que afecta el almacén principal de la farmacia, ya que el almacén acumula productos al no

poder enviarle a sucursales ya abastecidas.
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(Quién?
Es una problematica que afecta a la empresa, porque es la que esta perdiendo dinero cuando

un producto deja de rotar. También, afecta al cliente, ya que el mismo no puede satisfacer su

necesidad y tendria que conseguir la alternativa en otra farmacia.
({Como?

Esto puede ser mejorado mediante la implementacion de un sistema ERP en el cual, con la
ayuda de los indicadores que se implementen en este, se podra tener control en tiempo real de estos
productos, y tomar la mejor decision sobre estos. También, definiendo una politica de rotacion con
el visto bueno de la alta gerencia de la empresa, tomando en cuenta diferentes herramientas de

ingenieria.
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CAPITULO V: PROPUESTA DE MEJORA
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5.1 Planteamiento de la propuesta

Mediante los datos obtenidos utilizando las diferentes herramientas y métodos, se puede
observar problemas de inventario criticos, originados principalmente por la implementacion de
procesos con conocimientos adquiridos de manera empirica, sin referencias o estudios objetivos

de la situacidn, y también por un crecimiento desproporcionado de la empresa.

Debido a esto, la propuesta a plantear se basa en la reestructuracion administrativa del
departamento de compras, el establecimiento de politicas basadas en estadisticas, analisis y
herramientas informaticas, la implementacion de un sistema ERP, sus pardmetros y la asignacion

de niveles de inventario y la mejora en el abastecimiento.

Esto permitira un abastecimiento mas eficiente y completo, reduciendo rupturas de stock,
costos de inventario, mejorando el rendimiento del almacén y la rentabilidad de la empresa en

general.

5.2 Objetivo y metas de las mejoras

5.2.1 Objetivo

Implementacion de politicas y sistemas que permitan automatizar tareas de inventario,

auxiliar en la toma de decisiones y cumplir con los parametros solicitados por la administracion.
5.2.2 Metas

Las metas surgen del analisis FODA, del andlisis Ishikawa y la encuesta interna realizada

a los empleados de la empresa.
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e Mejorar la planificacion de las compras, estableciendo calendario de pedidos y
puntos de reorden.

o Reducir las rupturas de stock.

e Reducir y evitar el sobreabastecimiento.

e Reducir el porcentaje de inventario muerto.

e Automatizar tareas de compras, mejorando la eficiencia y el cumplimiento de estas.

¢ Reducir costos de inventario.

5.3 Método de Stock Maximo y Minimo

Esta regla se encarga de marcar un punto o cantidad de stock, en el cual, conforme el
inventario vaya disminuyendo, al llegar a este punto, se haga un pedido para completar la

mercancia.

Para definir el punto de reabastecimiento dentro de la farmacia, se debera tomar en cuenta

ciertas variables que inciden a la hora de fijarlo.

-Lead Time: El tiempo que los proveedores toman desde la orden del pedido hasta su

despacho y llegada a la farmacia.

Durante la investigacion, se determind que el tiempo promedio de entrega de los
proveedores es de tres dias laborables, y los pedidos tardan en almacén para ser procesados un dia

en promedio. Por lo tanto, el lead time que se tomé de referencia es de cuatro dias laborables.

-La proyeccion de la demanda: Cuanta mercancia de la que se encuentra en el almacén

principal se consume en un tiempo especifico.
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Debido a la variabilidad extensa y la inexactitud arrojada por los métodos de prondstico
evaluados, se determinod que es mas viable utilizar el historico de venta del afio anterior a la fecha

de establecer los niveles de inventario, y sacar promedios mensuales por producto.

-Tipo de producto: Mas alla de proyecciones por prondsticos, deben ser establecidos
niveles de inventario basados en los patrones de venta relacionados a la naturaleza del producto.

Estos patrones seran descritos en el acapite 4.4.

-Inventario de seguridad: Cantidad de producto fijada para proteger en caso de

fluctuaciones de la demanda o en los tiempos de llegada.

Para calcular el inventario de seguridad, inicialmente se hara un célculo por politicas,

dependiendo el tipo de producto:

e Los productos A tendran un inventario de seguridad de 10 dias.
e Los productos B tendran un inventario de seguridad de 5 dias.

e Los productos C no tendran inventario de seguridad.

-Objetivos de rotacién: La rotacién que la administracion espera de su inventario va a

incidir en la cantidad a pedir.

A partir de evaluaciones de la administracidén ante el planteamiento del inventario ABC

por los investigadores, establecieron los siguientes parametros:

e Los productos A deben tener una rotacion anual de 10
e Los productos B deben tener una rotacion anual de 5

e Los productos C deben tener una rotaciéon anual de 3
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Por forma de venta:

Empaques completos (Cajas, jarabes, cremas): A nivel de gestion de inventario son
mas faciles de analizar y asignar, a pesar de que presentan mayor costo.

Empaques detallados (Venta por pastilla, por sobre de 10 pastillas, por ampolla):
Este tipo de productos presenta un reto para la empresa, ya que muchos productos
no presentan una demanda lo suficientemente elevada para colocar una caja
completa en una sucursal, pero en muchos casos forman parte de ventas con otros
productos que si justifican su valor, y la empresa por regulaciones del ministerio de
Salud Publica y por politicas de los laboratorios no puede dividir una caja de

pastillas para colocarla en tramos sin su empaque original.

Por tipo de producto

Uso continuo (Cardiologicos, diabéticos, colesterol, anticonceptivos): Presentan
patrones de venta mas estables, por lo tanto, debe mantenerse un suministro
constante de los mismos.

Venta libre (OTC, antigripales, antiacidos, etc): Estos productos por lo general no
son prescritos por doctores, por lo que su venta depende del cliente, en caso de que
tenga un medicamento en especifico, o del dependiente de farmacia, en caso de que
el cliente no tenga. Suelen tener demandas muy fluctuosas, por lo tanto, deben ser
observados de cerca, y deben ser seleccionados por la administracion, ya que hay
muchos productos similares. Estos deberian ser subclasificados por funciéon (gripe,

mareos, estomago)
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e Tratamientos (inyecciones multiples): Existen productos que suelen venderse en
patrones especificos, por ejemplo: existen inyecciones que se aplican por 3 dias
consecutivos, por lo tanto, es 6ptimo que la farmacia disponga de las mismas al
momento que el cliente las requiera, independientemente de la demanda.

e Genéricos: La farmacia debe elegir cuales proveedores va a utilizar para trabajar
sus marcas de genéricos, y tomar en cuenta las ventas e inventario por molécula de
manera acumulada por todas las marcas que utilice, ya que en la mayoria de los
casos son intercambiables.

e Dejar pardmetros nuevos a definir por la empresa a medida del reconocimiento de

nucvos patrones.

5.5 Métricas de desempeiio

Para la correcta implementacion y supervision de las politicas a implementar, se requieren
una serie de indicadores que midan la eficacia y el cumplimiento de las nuevas formas de trabajo

establecidas, asi como también la evaluacion de parametros que antes no se les daba seguimiento.

e Dias sin stock: Contar los dias desde que un articulo vivo deja de tener existencia,
por sucursal.

e Dias de reposicion: Cuantos dias dura un producto en punto de reorden para ser
pedido por el departamento de compras.

e Lead time proveedores: Un seguimiento mas profundo de los tiempos de entrega
de los proveedores, para mayor precision en los calculos de inventario de seguridad.

e Ventas fallidas: Capacidad de registrar un producto pedido por un cliente, pero

que no se vendi6 por fallas de inventario.
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e Inventario promedio diario: Para un calculo mas preciso de coste de inventario,
que se recoja diariamente un promedio de las existencias por 90 dias de inventario.

e Tiempo de recepcion de pedido: Tiempo que dura un pedido de ser recibido hasta
ser listo para distribuir a sucursales en almacén.

e Inventario muerto: Porcentaje de inventario que no ha presentado ventas en los
ultimos 6 meses, por sucursal.

e Sobreabastecimiento: Detectar productos con mala distribucion, o que estén por

encima de los niveles maximos de inventario establecidos.

Implementadas estas métricas, se podra controlar mejor el inventario de la empresa, y

evaluar el desempefio de los empleados en sus tareas asignadas.

5.6 Eleccion de un sistema ERP

La implementacion de la herramienta de ingenieria mencionada anteriormente no es una
solucidén que va por si sola, ya que utilizarla de manera mecanica se dificulta el trabajo diario de
manejar los datos que conlleva este instrumento, sobre todo porque son muchas estadisticas y

bastantes productos con los que cuenta la empresa.

Por lo tanto, los investigadores recomiendan la implementacidén de un sistema ERP en
conjunto con la solucion previamente dicha, para de esa manera automatizar todos los procesos
los cuales buscan eficientizar. Dicho sistema, una vez esté bien calibrado con los parametros
necesarios, serd el que controle los diferentes datos de cada uno de los productos (maximo,

minimo, entre otros).

77



El sistema se debera encargar de las siguientes tareas:

e Calcular y mostrar la cantidad minima y la cantidad maxima de cada uno de los productos

de la empresa, tomando en cuenta los parametros definidos por esta.

o Llevar el control en tiempo real del stock de los diferentes articulos que maneja la farmacia

por medio de un moédulo de inventario.

e Arrojar una alerta automatica al departamento de compras el cual notifique cuando algiin
farmaco alcance la cantidad minima que debe de tener en stock, esto también manejado

por medio de un moédulo de inventario en combinacion con el de compras.

e Permitir que, a través de un modulo de compras, se realice la orden de compra de los
productos a ordenar en el dia que corresponda tomando en cuenta el maximo de stock que

debe de tener cada uno.

e La configuracion de este de manera personalizada, que permita incluir en el sistema los

diferentes indicadores a implementar.

Para la eleccidn del sistema i1deal, los analistas investigaron sobre diferentes instituciones
que ofrecen dicho sistema, qué ofrecen, el precio de implementacién y otras caracteristicas que

ayudan a compararlos entre si para elegir la mejor opcion para la empresa.

Cada cantidad monetaria que se mencione en este apartado serd dada en dolares

estadounidenses (US$).
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Tabla 10. Comparacion de planes Odoo
Fuente: (Odoo.com, 2022)

Por lo que, los investigadores ven recomendable hacer el pago de manera anual.

5.6.2 Softland Go

Dicha herramienta cuenta con diferentes 3 diferentes planes, de los cuales el que mas
conviene para la empresa es el Softland Go Empresa, ya que este cuenta con los moddulos

necesarios para lo que se quiere lograr.

Los moédulos con los que cuenta son: Contabilidad, bancos, cuentas por pagar, caja chica,
activos fijos, facturacion, hasta 500 facturas electronicas por mes, cuentas por cobrar, control de

inventario y compra.

Como se observa, el plan mencionado anteriormente cuenta con muchos mas modulos que
no seran utilizados para la solucidn a querer implementar, por lo que se encontraran deshabilitados

mientras no se utilicen, sin embargo, el deshabilitarlos no reduce el costo del plan.

Esta opcion cuenta con una desventaja, y es que solo estd disponible para 3 usuarios
maximos, lo cual dificulta su implementaciéon ya que en la farmacia son mas usuarios los que

utilizarian dicho sistema.

El costo mensual por contratarlo para 3 usuarios seria de 177 dolares (Softland Go, 2022).

(Ver anexo 8)
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Odoo.com

5.6.3 Citrus

Esta opcion cuenta con un plan unico en el cual se encuentran un conjunto de moédulos, de
los cuales la mayoria no serian necesarios y quedarian inhabilitados sin reducir el coste del

producto.

Al mismo tiempo, este plan no incluye el moédulo de compra el cual es necesario para la

implementacion de la solucion.

Los mddulos con los que cuenta el plan son: Alertas, banco, contabilidad, cuentas por

cobrar, cuentas por pagar, facturacion, finanzas, impuestos, inventario, importacion y seguridad.

Citrus tiene la ventaja de que se contrata una licencia la cual pueden utilizar la cantidad de

usuarios que la empresa compradora vea necesario, sin incrementar el coste de este.

También, es la opcidon mas econdmica con respecto a las mencionadas anteriormente.
Cuenta con un plan de pago mensual de 650 pesos dominicanos y otro de pago anual el cual si se
escoge ese se adquiere un descuento del 10%, dando un total de 585 pesos dominicanos al mes

(Ver anexo 9 para ver los cuadros del sitio web).

Los precios en dolares estadounidenses serian de:

e Pago Mensual — US$ 11.79 por mes

e Pago Anual — US$ 127.29 por afio, lo cual divido mensual son 10.61 mensual, ahorrandose

un 10% con respecto al pago mensual.
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Dicha conversidon de divisas fue hecha con la tasa de cambio que existia en el momento

que se realizo la investigacion, el 9 de junio del 2022 al mediodia, la cual era de:

1 dolar estadounidense = 55.15 pesos dominicanos

Por lo que, es recomendable seleccionar el pago anual para ahorrar dicho porcentaje.

(Citrus, 2022)

5.6.4 Integracion de sistemas

El sistema no contara con un médulo de punto de venta, ya que se prevé que el sistema de
punto de ventas actual que posee la empresa se integre con el ERP a implementar, logrando que

estos dos convivan a la misma vez y nutriéndose uno del otro. El motivo de esto es:

e Rebajar el costo del ERP al utilizar menos usuarios para contratar este, ya que muchos de

estos sistemas se pagan por la cantidad de usuarios que lo utilizan.

e Evitar que los empleados actuales de los puntos de ventas de la farmacia sufran un cambio
en la manera de realizar sus tareas por tener que acostumbrarse a utilizar un nuevo

programa, y de esa manera no bajar la eficiencia de la empresa.

e Ligado a lo anterior, también esta el hecho de reducir costos de capacitacion por usuarios

a la hora de implementar el sistema ERP.

Los investigadores lograron comunicarse con una empresa externa especializada en

consultoria de sistemas, la cual maneja y realiza ese tipo de operaciones.
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5.7 Politicas de abastecimiento

Para poder complementar la solucidn a definir y garantizar un funcionamiento eficiente de
esta, es necesario establecer ciertas politicas dentro de la empresa relacionadas con el tema en

cuestion.

5.7.1 Compras por Volumen

Este es una de las causas de tener inventario muerto en la empresa, ya que se aprovechan
todas las ofertas y descuentos que hacen los suplidores para comprar productos en grandes

cantidades de estos.

Por lo que, los investigadores definen que es necesario que, ante cualquier proposiciéon de
este tipo por parte de un proveedor, un equipo del area administrativa; el cual debe incluir un
representante de compras, uno de marketing, uno de almacén, uno de ventas y el director de la
empresa; se encargue de analizar los diferentes aspectos a tomar en cuenta para aceptar lo

propuesto y sus posibles impactos en el mercado y en el devenir a futuro de la farmacia.
Entre estos aspectos se encuentran:

o Investigar la razén por la cual el proveedor estd ofreciendo esa cantidad de productos por
el precio al que lo estan ofreciendo. Esto es importante porque cabe la posibilidad de que
la razon sea porque los productos estan proximos a vencer y estan en la necesidad de darle
salida rapida a estos, creando un problema para la farmacia si adquiere estos productos y
no logra darle salida por medio de ventas antes de su vencimiento.

e Analizar con ayuda del equipo de marketing como esos productos, si se adquieren,
insertarlos en el mercado o en las ventas diarias de manera mas rapida, ya sea por medio
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de promociones, ofertas, entre otros. El calibre de este punto es mayor, ya que, st no se
toma ninguna accion a nivel de marketing, los productos se quedan en almacén ocupando
espacio y devaluandose durante mas tiempo.

o Examinar el comportamiento de los medicamentos ofrecidos en el mercado de la
actualidad, y el estatus a nivel de ventas en otras cadenas farmacéuticas, para comprobar si
estos tendran salida y si la inversidon en esa compra sera beneficiosa para la empresa a

futuro.

Estas y entre otras cosas pertinentes en el momento deberan ser tomadas en cuenta a la

hora de evaluar cualquier oferta de un proveedor.

Al mismo tiempo, estos andlisis ayudaran a que la alta gerencia de la empresa tome la
decision adecuada con respecto a la compra de los articulos propuestos por volumen, y si

efectivamente ese ahorro a nivel econémico por dicha inversién vale la pena.

5.7.2 Calendario de Pedidos

Los estudiadores consideraron pertinente establecer como se van a tratar los pedidos por el

departamento de compras, para que la solucidén a implementar sea mas eficiente.

Estos recomiendan que en el departamento de compras se revisen a primera hora de la
mafiana todos los dias laborables del departamento (lunes — sabado) los productos que el sistema
ERP mando6 una alerta por haber llegado a su minimo de stock en inventario, y realizar la orden de

compra y pedidos de estos inmediatamente.

Esto debe ser asi, porque el minimo esta establecido para que desde que el producto llegue
a este, soporte los dias entre el pedido y la llegada de la mercancia, siempre y cuando no lo afecte

una variable no constante.
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5.7.3 Productos nuevos

Para introducir productos nuevos al inventario, debe hacerse un analisis previo de la posible
rentabilidad o necesidad de este, ya que muchas veces son productos que aun no tienen una
demanda creada en el ya sobrepoblado mercado. Luego de realizado el andlisis por todos los

integrantes del departamento es que se debe tomar la decision de si comprar el producto o no.

El departamento de compras deberia introducir el producto en sucursales estratégicas,
dependiendo el movimiento o el lugar en especifico donde el laboratorio va a hacer el trabajo de
visitas médicas, y también hacer revision constante de los mismos durante su periodo de
introduccion (de 3 a 6 meses) para evaluar el desempefio de este, y las acciones a tomar, si elevar

los niveles de inventario, o consultar al proveedor las acciones a tomar.
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CAPITULO VI: ANALISIS ECONOMICO
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6.1 Analisis y rentabilidad economica de la propuesta

Toda implementacién de alguna mejora conlleva ciertos costos y gastos que se deben de
tomar en cuenta para evaluar si es rentable realizar dicha inversiéon y en cuanto tiempo esta se vera

reflejada en la empresa.

Por esto, para evaluar el retorno de la inversioén y la relacion costo — beneficio de la

propuesta, se deben tomar en cuenta los siguientes factores que influyen en estas:

o Inversion realizada al integrar el sistema Zempac con el nuevo sistema sugerido Odoo, el
cual fue otorgado por la empresa externa especializada en consultoria en sistemas

informaticos.

o Inversion realizada al personalizar el sistema Odoo, representando parte de la inversion,
para poder acoplar este a las necesidades y herramientas que la empresa necesita, como son

los indicadores de desempefio a implementar.

e Gasto de mantenimiento del sistema de punto de ventas actual Zempac, desarrollado por la
empresa Lugotech, ya que, al mantener este software, se debe mantener este gasto que ya

es recurrente en la empresa.

o Mensualidad del sistema Odoo, que estd dada por el desglose de los costos de este

expresados en la Tabla 11.

e Gasto mensual del sueldo de un personal de operaciones compuesto por 2 empleados (un

encargado y un auxiliar). Los cuales se encargaran de darle el seguimiento debido a las
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Al mismo tiempo existen otros beneficios que al momento no se pueden cuantificar su
impacto inmediato en la economia de la empresa, pero que a futuro se prevé que sean aprovechados

para generar una mayor rentabilidad para esta. Entre estos otros beneficios se encuentran:

e Lareduccidn de la inversion total a un 64.65% como se expresa anteriormente en el cuerpo
de trabajo, con valores que se reducen desde RD$ 42,490,452.18 hasta los RD$
27,470,646.37; logrard que en un futuro ese dinero que se ahorra sea invertido de una
manera mas calculada y planificada en asuntos u otros productos que si generen beneficios
inmediatos para la empresa.

e Ligado al punto anterior, la reducciéon del inventario muerto provoca que sea menor la
cantidad de dinero que se tiene parado devaluandose en productos en almacén que no

representan ventas.

El personal de operaciones que se sugiere contratar, se encargara de dar seguimiento al
correcto cumplimiento de todos los puntos de la propuesta expuestos en el proyecto, y también
buscard las mejoras continuas que la empresa pueda tener en un futuro para poco a poco ir siendo

mas rentable.
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CONCLUSION Y RECOMENDACIONES

93



7.1 Conclusion

En conclusiéon, se debe recalcar la importancia de analizar el abastecimiento de una
empresa y su forma de operar, ya que esta es una parte bastante valiosa a la hora de aumentar las
ganancias y reducir los costos de una empresa, al mismo tiempo que se perfeccionan los procesos
dentro de esta para convertirlos en operaciones mas eficientes y faciles para el dia a dia de los

empleados.

Gracias a las diferentes herramientas utilizadas y a los analisis hechos durante la
elaboracion de este proyecto, se logrd observar las diferentes flaquezas de la empresa a nivel de
abastecimiento, y al mismo tiempo se pudo encontrar soluciones que hacen que estas debilidades
fueran mejoradas, cumpliendo asi con el objetivo principal del proyecto; el cual expresaba una

mejora en la gestion de compras y una reduccion en los excesos y faltantes de inventario.

Por consiguiente y finalmente, quedaron establecidas las siguientes soluciones o

propuestas de mejoras para lograr cumplir con el objetivo de la investigacion:

e Laimplementacion de un sistema ERP que automatice ciertas operaciones que se hacen de
manera manual en la empresa; en este trabajo se sugiere la plataforma Odoo; enlazandolo
con el sistema de punto de ventas que tiene la empresa actualmente, para de esa manera
reducir el error humano involucrado en las operaciones manuales.

o La parametrizacién del ERP con el método de maximo y minimos, logrando evitar el
sobreabastecimiento porque siempre se pediria el maximo establecido, y reduciendo la
ruptura de stock porque nunca se dejaria que un producto llegue a estar fuera de stock para

volver a pedir de este a los suplidores.
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Establecimiento de nuevas politicas de abastecimiento que acompaiaran las decisiones
mencionadas anteriormente para garantizar su correcto rendimiento, como lo son la politica
de rotacién de inventario, la de calendario de pedidos, entre otras expuestas en el cuerpo
del trabajo.

Implementacién de ciertos indicadores o métricas de desempefio incluidos en la
parametrizaciéon del ERP, que ayudaran a la alta gerencia a tomar decisiones de manera
mas facil y eficaz, y a que se lleve un control al momento de lo que sucede a nivel de

abastecimiento.
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7.2 Recomendaciones

Durante el proceso de recoleccion de datos y formulacion de mejoras, se identificaron fallas

que deberian ser evaluadas por la empresa para ser mejoradas en un futuro.

Tomando como base una encuesta realizada a los encargados de sucursales y sus empleados
a cargo, estos reflejaron dificultades a la hora de la distribuciéon de productos desde el almacén
hacia las diferentes tiendas para el abastecimiento de estas, y para la satisfaccion de un pedido de

algun cliente.

Actualmente la empresa no cuenta con una gestion de abastecimiento o distribucion
predeterminada para los pedidos hechos al almacén. Esto causa retrasos en la entrega de los
pedidos, ya que no existe una ruta ni horarios especificos en los cuales se realiza esta operacion,

aspectos que terminan afectando el servicio al cliente.

Por tales razones, refiriéndose a la encuesta realizada y a las respuestas de los empleados,

se consideran necesarias las siguientes sugerencias:

) Implementaciéon de un personal de mensajeria destinado Unicamente a la
distribucién de productos desde el almacén hacia las sucursales. La directiva evaluara como es
mas conveniente, si subcontratar esta operacion o contratar personal para esta posicion.

) De la misma manera, se recomienda el andlisis y elaboraciéon de una ruta de
distribucion, en la cual se quede plasmado un cronograma de distribuciéon donde cada sucursal
tendria su turno en el dia, en la cual se le distribuira los pedidos empacados por el almacén.

) Destinar un mensajero encargado solo de distribuir esos pedidos en masa de cada

sucursal, y que cumpla con la ruta especificada, y destinar al almacén una cantidad de mensajeros
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a evaluar, para que estos se encarguen de suplir algiin pedido inmediato que realicen las sucursales

durante el dia.

En la parte de recepcion del conduce elaborado por almacén en las sucursales, la
verificacion del pedido se realiza de manera manual, y se ha observado que debido a la gran
variedad de productos con minimas diferencias muchas veces ocurren errores de digitacién en
almacén que no son detectados al momento de recibir el pedido en almacén, por lo que se
recomienda la implementacion de un sistema de verificacion por codigo de barra en las sucursales,
que compare automaticamente los productos que van siendo pasados por el lector con lo digitado

anteriormente por el almacén.

Dentro de las observaciones de los investigadores, pudieron ver que ocurren
inconvenientes en la entrega de pedidos de productos entre sucursales. Al momento de pedir un
producto usualmente se hace via telefonica, y no queda un registro de este pedido. Por tanto, suele
suceder que el pedido no es colocado y cuando el mensajero pasa por la sucursal no se le entrega,
ocasionando retrasos. Se recomienda implementar un sistema informatico (o, la habilitacion de un
moédulo dentro del ERP) de pedidos entre sucursales, donde se pueda visualizar el estado de cada
pedido (Solicitado, empacado, enviado), dejando asi un registro del pedido y se le pueda dar

seguimiento.

Al realizar la encuesta a los clientes internos, los investigadores notaron una inquietud que

se repetia constantemente, la cual se expondra a continuacion:
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