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RESUMEN

La presente tesis realizo el andlisis y evaluacion del desempefio operativo de
una Farmacia dedicada al rubro de la venta al por menor de productos
farmacéuticos, médicos, cosméticos y articulos de tocador en comercios
especializados. Mediante el disefio de una plan de gestion de inventarios con el
fin de mejorar las ventas y la competitividad con la cual cuenta actualmente la

farmacia.

Asi mismo se hace énfasis en atacar tres puntos importantes como son la
trazabilidad, las comisiones y la entrega oportuna de productos. Buscando

mejorar la atencion al cliente y los ingresos de la farmacia.

En el primer capitulo se describe el entorno del negocio en la actualidad y en el
pasado, haciendo énfasis en la necesidad de aplicar el plan de gestién de
inventarios. Se plantea la problemética, se establece el objetivo general y los
objetivos especificos de la presente tesis, asi como la justificacion, los alcances
y los limites de la misma. El segundo capitulo refiere al marco tedrico y la
importancia que tiene el estudio para las empresas que estén en el mismo rubro
de la utilizada en la investigacion. En el tercer capitulo se exponen las hipétesis
de investigacion, las variables y la definicibn de ellas como también su
operacionalizacion. En el capitulo cuatro se tiene el disefio metodolégico donde
se prueban las hipétesis, el tipo de enfoque a utilizar. En el quinto y ultimo
capitulo se presentan los resultados esperados y alcanzados de los disefios o
implementaciones de las hipotesis planteadas, ademas tenemos las
conclusiones a los que se llegaron con el estudio. Se enuncian las

recomendaciones obtenidas por la investigacién.

PALABRAS CLAVES:

Competitividad, trazabilidad, gestion, comisiones, inventario, entrega oportuna.
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ABSTRACT

This thesis conducted the analysis and evaluation of the operating performance
of a pharmacy dedicated to the heading of the retail pharmaceutical, medical,
cosmetic and toilet articles in specialized stores. By designing an inventory
management plan in order to improve sales and competitiveness with which

currently has the pharmacy.

Also emphasis on attacking three important points such as traceability,
commissions and timely delivery of products is made. Looking to improve

customer service and revenue from the pharmacy.

In the first chapter it describes the business environment today and in the past,
emphasizing the need to implement the management plan inventories. The
problem arises, the overall objective and the specific objectives of this thesis, and
the justification, scope and limits of the same set. The second chapter concerns
the theoretical framework and the importance of the study for companies that are
in the same category from that used in the investigation. In the third chapter the
research hypotheses are presented, variables and defining them as their
operationalization. In chapter four has the methodological design where
hypotheses are tested, the type of approach used. In the fifth and final chapter
presents the expected results and made designs or implementations of the
hypotheses, we also have the conclusions that were reached with the study. The

recommendations obtained by the investigation are set.

KEYWORDS:

Competitiveness, traceability, management, commissions, inventory, timely

delivery.



INTRODUCCION

La comercializacion de medicamentos ha experimentado grandes reformas en los
altimos tiempos, en lo que respecta a la expansion de las grandes cadenas
farmacéuticas. Estos cambios tienen por objeto abrir nuevos locales en el que ya no
solo venden medicamentos sino que ahora venden productos y servicios para captar
mayor publico, buscando alcanzar niveles de ventas mas altos, sumando la
complejidad no menor de desarrollar mejores procesos para reducir sus precios de
venta que permitan aumentar la cobertura para poder llegar cada vez a una mayor
poblacion. La empresa de la investigacidon no es la excepcion. La historia de la botica
se remonta al afio 2003, y desde entonces ha funcionado ininterrumpidamente hasta
la actualidad, creciendo paulatinamente para mejorar su nivel de servicio.

Como es de suponer, una botica de esta envergadura cuenta con una gran cantidad
de gastos operativos, lo que incrementa el nivel de complejidad al momento de
competir con las grandes cadenas, abriendo la brecha para la aparicion de efectos
indeseados que se deben corregir. Es imprescindible que los sistemas de
comercializaciéon de medicamentos avancen hacia una gestion integrada, donde la
gestidn logistica y ventas funcionen en conjunto de manera sisteméatica y eficiente,
logrando de esta manera cumplir con las metas de una manera eficaz en base a una
gestion por procesos.

Esta vision hace que la gestion de las farmacias y boticas sea algo sumamente
importante, donde se pase de tomar decisiones basadas en la experiencia, a tomar
decisiones sujetas a criterios y normas establecidos basadas en la informacion, para
de esta manera poder asegurar que éstas cumplen de manera eficiente con los
objetivos de la botica. Los principales egresos que tiene la botica son los que
involucran el inventario. El manejo de inventarios es fundamental en lo que respecta
al manejo presupuestario de la empresa, donde actualmente existen bajas ventas y
discordancias entre el sistema de registros y las existencias reales, que derivan en la
pérdida de mercaderias, sobre stock, vencimiento de medicamentos, diversos tipos
de mermas, demoras en las ventas de los productos y desmotivacion.

En este ambito, este trabajo realiza un estudio con el fin de proponer un disefio que
ayude a la toma de decisiones en la gestion de logistica y ventas. Para lograr dicho

objetivo se agruparan un conjunto de herramientas que permitiran dar una solucion



integral al problema planteado, a través de un modelo que aporte con un marco
sistematico en el cual fundamentar las decisiones.

La tesis constd de cinco capitulos, en el primer capitulo se establecié el planeamiento
del estudio que cuenta con los siguientes aspectos: descripcion y formulacion del
problema general y especificos de la botica en estudio, objetico general y especifico,
delimitacion de la investigacion espacial y temporal y por ultimo justificacion e
importancia.

El segundo capitulo se refirié al marco tedrico que incluyo: antecedentes del estudio
de investigacion, bases tedricas vinculadas a las variables de estudio y definicion de
términos basicos.

El tercer capitulo se indico el sistema de hipétesis la cual abarcé: la hipétesis general
y las especificas, las variables dependientes e independientes de las hipotesis y las
definiciones conceptuales y operacionales de las variables con sus indicadores.

En el cuarto capitulo se nombra el disefio metodolégico donde se presentd: el tipo,
nivel, disefio, enfoque, poblacion y muestra de la investigacion, técnicas e
instrumentos de recoleccion de datos y las técnicas para el procesamiento y analisis
de la informacion.

En el quinto capitulo se hace mencion a la presentacion y andlisis de los resultados,
haciendo hincapié en el antes y después de las propuestas.

Después de los capitulos se describié las conclusiones y recomendaciones, para
luego describir la bibliografia que se utilizo para la investigacion de la tesis al igual que

se exponen los anexos que se usaron en la investigacion.



Capitulo I: PLANEAMIENTO DEL ESTUDIO

1.1.Descripcion y formulacién del problema general y especificos

La empresa es una Botica peruana que es parte de la cadena “Mas Salud”, que

esta compuesta por mas de 15 boticas y farmacias en distintas partes de Lima.

Su rubro principal es la venta al por menor de productos farmacéuticos y médicos,

cosmeticos y articulos de tocador en comercios especializados.

La empresa inici6 sus actividades econdémicas el diciembre del afio 2003,
actualmente se encuentra ubicada estratégicamente en una de las zonas
comerciales més importantes de Chorrillos, su buena ubicacion y la escases de
competencia en sus primeros afios ayudo a que la empresa familiar, al inicio con
2 trabajadores, creciera hasta tener 9 personas laborando en distintos turnos
dentro del negocio. Ademas la farmacia cuenta con un mapa de procesos pequefo
(Ver figura N° 01).

Hasta hace algunos afios la empresa se administraba empiricamente, ya que la
Unica competencia que tenia a su alrededor eran boticas independientes con poca

inversion.

Luego empezaron llegar las cadenas, las cuales afectaron significativamente las

ventas y nos obligaron a mejorar continuamente.

A pesar de las mejoras que se hicieron, aun se tienen procesos inadecuados.



Figura N° 01. Mapa de procesos
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Fuente: Elaboracion propia

Actualmente la botica no tiene una correcta trazabilidad del inventario con el que

se trabaja.

Esto debido a que no se cumple un proceso estandar para el registro de los
ingresos y salidas en el sistema con el que cuenta actualmente el negocio, ya que
a veces al llegar la mercaderia al negocio se vende antes de ser registrado en el
sistema y almacenados en los anaqueles (Ver figura N° 02), y también al vender

los productos no se notifican en el sistema (no se da boleta).

Figura N° 02. Productos antes de almacenar
Sl L L 3

Fuente: Elaboracion propia



Por este motivo, cuando se necesita saber el stock o la cantidad de inventario con

el que cuenta la empresa, existe una diferencia entre lo virtual y lo real.

Esto genera que se pierda clientes al no contar con los productos que se
demandan.

Adicionalmente al no registrar correctamente las fechas de vencimiento, hay

algunos productos que se pierden y no se logran comercializar, generando bajas
en las ventas de la farmacia.(Ver figura N° 03 y N° 04).

Figura N° 03. Grafica de pérdidas por vencimiento
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Figura N° 04. Productos cerca de vencer
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Se logré identificar también que el personal no tiene motivacidén para mejorar sus

ventas, ya que no se tiene un indicador que nos ayude a establecer recompensas

cuando estos vendan mas productos, es decir no se trabaja con un sistema de

ventas por comisiones. Lo cual muestra una tendencia decreciente de las ventas

(ver figura N° 05) como se puede observar en la tabla N° 01.

Tabla N° 01. Tabla de ventas por mes

Ventas Registradas

Utilidad registrada

MES . . Ventas Reales Utilidad Real VRS / VR
en sistema en sistema

sep-15 S/. 21,586.00 S/. 5,644.67 S/. 60,000.00 S/. 15,689.81 36%
oct-15 S/.20,053.90 S/.5,951.28 S/. 62,000.00 S/. 18,399.38 32%
nov-15 S/. 18,755.20 S/.5,371.01 S/. 59,500.00 S/.17,039.28 32%
dic-15 S/.19,378.40 S/.5,715.54 S/. 61,500.00 S/. 18,139.05 32%
ene-16 S/.17,236.60 S/. 5,049.00 S/. 59,000.00 S/.17,282.47 29%
feb-16 S/.16,324.40 S/. 4,996.41 S/. 61,000.00 S/. 18,670.27 27%
mar-16 S/. 16,790.90 S/.5,261.49 S/. 58,500.00 S/.18,331.19 29%
abr-16 S/.16,770.70 S/. 5,106.05 S/. 60,500.00 S/. 18,419.98 28%
may-16 S/. 16,927.00 S/. 4,837.17 S/. 58,000.00 S/.16,574.46 29%
jun-16 S/. 14,427.40 S/.4,311.72 S/. 60,000.00 S/.17,931.38 24%
jul-16 S/. 14,766.80 S/.4,221.49 S/. 57,500.00 S/. 16,437.93 26%
ago-16 S/. 15,320.00 S/. 4,379.64 S/. 59,500.00 S/.17,009.70 26%
TOTAL S/.208,337.30 S/.57,509.93 S/.717,000.00 S/. 209,924.90

Fuente: Elaboracién propia




Figura N° 05. Grafica tendencia de ventas
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Adicionalmente se identificé que los productos no estan correctamente ubicados
e identificados, ya que muchas veces al momento que el cliente solicita un
producto se empieza a buscar por memoria la ubicaciéon del producto y esto
muchas veces genera demoras y fastidio del cliente, causando insatisfaccion y

disminuyendo nuestra oportunidad de entrega.(Ver figura N° 06).

Figura N° 06. Productos en anaqueles
—

Fuente: Elaboracién propia



Por los motivos presentados, se piensa redisefar el plan de gestion de inventarios
con el que cuenta actualmente la empresa para lograr incrementar las ventas de
dicho negocio.
Problema General
¢Como mejorar las ventas de mercaderias en una empresa
comercializadora de medicamentos mediante el disefio de un plan de gestion
de inventario?

Problemas Especificos

a. ¢ Coémo mejorar la trazabilidad de las mercaderias mediante un correcto

registro de las entradas y salidas de mercaderia?

b. ¢ Como incrementar las ventas mediante un plan de comisiones?

c. ¢,Como mejorar la oportunidad de entrega de productos a los clientes

mediantes la implementacion de una herramienta de calidad?



1.2.Objetico general y especifico

Objetivo general

Disefiar un plan de gestidon de inventario, para mejorar las ventas de

mercaderias en una empresa comercializadora de medicamentos.

Objetivos especificos

a) Redisefiar el proceso de registro de entrada y salida de mercaderias,

para mejorar la trazabilidad de las mercaderias.

b) Proponer un plan de comisiones para el personal, para incrementar las

ventas

c) Aplicar la herramienta 5s , para mejorar la oportunidad de entrega de

productos a los clientes



1.3.Delimitacion de la investigacion: espacial y temporal

Delimitacion espacial:

Esta investigacion recopilara y analizara la informacion referente al problema del
disefio de un plan de gestion de inventario de una empresa comercializadora de
medicamentos y se centrara solo en ella.

Delimitacion temporal:

El objeto de la investigacion tomara como punto de partida el mes de septiembre

2015 a agosto 2016, por considerar ser un periodo que permitira establecer los

objetivos planteados, tomandose las ventas de este ultimo afio

10



1.4. Justificacion e importancia

Este estudio se justifica en la necesidad de la empresa de mejorar su
competitividad mediante el disefio de un plan de gestién de inventario, debido a
gue la alta competitividad estéa afectando el ingreso que se tiene por las ventas de

los productos que ofrece.

En sus primeros afios debido a la buena ubicacion comercial y a la poca
competencia, los ingresos que tenia la empresa eran considerablemente buenos,
pero con el avance de los afios fueron surgiendo mas cadenas de farmacias que

impactaron en los ingresos con los que contaba la empresa.

Por este motivo es que se necesita analizar los problemas con los que cuenta la
botica de manera que se logre mejorar la competitividad de la empresa y su nivel

de ingresos

Considerando que el servicio que brinda la empresa es la venta al por menor de
productos farmacéuticos, el principal objetivo de la investigacion es mejorar las
ventas mediantes una correcta gestion de inventario de la farmacia, logrando de

esta manera mejorar su competitividad en el mercado.

La importancia de mejorar la trazabilidad de la farmacia se justifica en mejorar el
control con el que cuenta actualmente la farmacia, ya que al aplicar un correcto
registro de las entradas y salidas de los productos se puede lograr reducir los
productos vencidos (Ver figura N° 07), tener un mejor control del inventario con el
gue cuenta la farmacia, ya que se podra identificar cuando estemos quedandonos

sin stock en algun tipo de producto.
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Figura N° 7. Registro de entradas y salidas

v2.0 1993 Lolimsa Soft

Costo Compra

=

nnonNnnonNnnNnnNNnNnnn
OCONKHOOOOOOO
OHFHFWOWWAONN

w1
=

Fuente: Elaboracion propia

Otro aspecto importante a justificar es el aplicar un sistema de ventas por
comisiones ya que de esta manera buscamos que la motivacién del personal sea
mayor y se vea visualizado en un incremento en las ventas. Ademéas se
recompensaria de manera justa el desempefio y trabajo que muestre cada uno de
los trabajadores de la empresa, lo cual influiria mucho en el nivel de atencion de

cara al cliente.

Otro aspecto importante que se busca atacar mediante la investigacion es la mala
ubicacion y sefializacidbn de los productos que ofrece la farmacia. Ya que
actualmente no se tienen buena ubicacién o rotulacion de los productos segun se
muestran en la problemética, por lo cual es importante aplicar una herramienta de

calidad como las 5s. (Ver figura N° 08).
La cual nos ayuda a mejorar la ubicacion, la oportunidad de entrega, la facil

identificacion de los productos, el facil acceso a los productos y la rapida atencion
al cliente.
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Figura N° 08. Ejemplo de aplicar las 5s

Fuente: https://prezi.com/foewcgnhygyi/capitulo-ix/

Adicionalmente a lo descrito anteriormente buscamos crecer como empresa,
brindar mas puestos de trabajo en caso nos expandamos y ayudar con llevar a los

hogares productos de primera necesidad.
A partir de una mejor atencion, es decir ser mas rapidos, mejorar nuestra

oportunidad de entrega, mejorar la atencién al cliente y ofreciendo los productos

con los que contamos de manera rapida y 6ptima.
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Capitulo Il: MARCO TEORICO

2.1.Antecedentes del estudio de investigacion

Torres Saldafa, J. y Rodriguez Pérez, M. (2014). El objetivo principal de la tesis es
determinar cédmo la implementacién de un Sistema de Control Interno en el
inventario de mercaderias mejorara las ventas; para lo cual primero se realizé
un analisis a nivel de las ventas del primer semestre del afio y luego se
diagnostico las actividades de control, durante los procesos de requerimiento,
recepcion, verificacion, almacenamiento y dispensacion; presentando la
informacion recopilada mediante guias de entrevista, cuestionarios y hojas de
registro de datos, las cuales sirvieron para hallar una serie de deficiencias vy,

su impacto en la empresa en especial en las ventas.

La relacion de la presente investigacion con nuestra tesis se evidencia en el
objetivo principal, el mejorar las ventas en base a un correcto control del
inventario que maneja la empresa. Pero los puntos que se atacan en la tesis
van mas relacionados a los procedimientos que maneja la empresa y

mejorarlos.

Como conclusiones de la presente investigacion se detectaron las debilidades
a las que estd expuesta la empresa, permitiendo establecer acciones y
procedimientos de control al aplicar una propuesta de un sistema de control
interno para los inventarios de mercaderias, con el fin de mejorar los procesos

deficientes y su repercusion en las ventas.
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Ramirez Cavero, M. y Alvitez Suarez, F. (2013). La tesis utiliza técnicas y herramientas
para poder determinar la relacibn que existe entre la motivacion de los
empleados y el programa de compensacion e incentivos del Grupo Almer, se
pudo obtener que el nivel de motivacion guarda una relacién directa con el
nivel de sueldo que percibe el empleado; para poder determinar con mayor
exactitud qué grupo laboral es quien se siente menos motivado se realizo la
separacion en cuatro niveles segun el sueldo que perciben.

La presente tesis nos permite afirmar que con una mejor remuneracion se
obtendra mayor motivacion, en base a esto, podremos decir que tendremos

mayores ventas.

Los resultados obtenidos en la tesis afirman que hay una relacion directa
entre la motivacién del empleado y el programa de compensacion e
incentivos, mientras mayor son los incentivos y compensaciones el nivel de
motivacion es mayor, los trabajadores valoran mas como incentivo y
compensacion la retribucion econémica.

También se propone para el Programa de Incentivos y Compensaciones;
primero, mejorar la remuneracion evaluando previamente las
responsabilidades del puesto; segundo, se debe incorporar actividades de
capacitacion dirigidas a los empleados y relacionadas con las actividades del
area donde se desempefian; por ultimo, se propone brindar incentivos
econdémicos metas logradas a fin de estimular y recompensar los logros; a
medida estos deberan ir disminuyéndolos con reconocimientos no
pecuniarios que hagan del empleado un profesional mas empleable sin dejar
de lado el factor motivacion.
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Gonzales Torrado, D. (2010). En la tesis trata sobre la elaboracion de un disefio de un
modelo de gestion de inventarios elaborado en cuatro fases, la primera es
haciendo un andlisis integral de los procesos aplicando técnicas vy
herramientas de la Ingenieria Industrial para la consolidacion del diagndstico
del sistema de inventarios actual. La segunda es la definicion de un inventario
de seguridad para cada casa proveedora. En la tercera realiza una prueba
piloto del modelo propuesto y compara los resultados operacionales y
econdmicos respecto al modelo actual. La cuarta concluye con la propuesta
de implantacion del modelo. Todo esto con el objetivo de minimizar los
problemas de desabastecimiento de mercancia y roturas de inventario
presentes en la cadena de suministros, que en conjunto generan altos niveles

de demanda insatisfecha.

La presente tesis se relaciona con nuestra tesis en el andlisis integral que se
hara a los procesos aplicando técnicas y herramientas de la ingenieria
industrial, tales como diagramas de flujos, Diagrama de Ishikawa, etc. Para
solucionar los problemas de demanda insatisfecha que nuestra tesis se refleja

al no tener el stock real registrado en nuestro sistema.

En conclusion la tesis seleccionada obtiene resultados favorables segun sus
estudios con el modelo de inventarios propuesto, que mejora los problemas
fundamentales del sistema actual de desabastecimiento y existencia de
roturas de inventario, al definir politicas de oOrdenes de compra,
nacionalizacion y distribuciéon de la mercancia, asegurando el abastecimiento

requerido de las bodegas, en el momento indicado.
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Loja Guarango, J. (2015). La tesis trata sobre una empresa que se dedica a la
importacion, venta y alquiler de maquinaria pesada para la construccion,
ademas importa accesorios y repuestos. En cuanto al control de inventario la
empresa no lleva un registro de las entradas y salidas de inventario, tampoco
se cuenta con una clasificacion ABC de los productos que ofrece la empresa.
Otro problema fue la falta de conocimiento de los procedimientos de la

empresa, el desorden, la falta de limpieza y mantenimiento.

La empresa maneja sus inventarios de manera empirica, la bodega y sus
patios no cuentan con un orden adecuado en los cuales se pueda obtener
materiales, repuestos, y despachar las maquinarias de manera eficiente y
eficaz. De acuerdo a la descripcion de los anteriores puntos débiles de la
empresa la mejor opcion a elegir como sistema de inventarios es el control de
inventario permanente, ya que muestra mas relacion con lo que busca la

investigacion.

Otro sistema importante y propuesto en la tesis es la implementacién de un
sistema de gestidén de inventario basado en las 5s debido a las condiciones
gue presentan las instalaciones de la empresa como desorganizacion, falta de
control, la suciedad, falta de descripcion de los repuestos que no permiten su
rapida ubicacion. Por lo que se optod adicionalmente por esta herramienta que
se basan en la clasificacion, organizacién, limpieza, estandarizacion, y la
autodisciplina con lo cual se busque mejorar las condiciones de trabajo,
reducir los gastos de tiempo, reducir los riesgos y accidentes y mejorar la
calidad del trabajo.

Se logré mejorar los procedimientos internos de la empresa como también
mejorar el control de inventario por medio de levantamiento de datos que
permitieron mejorar los procesos de compra y venta de inventario. A la vez se
logro reducir el inventario por medio de la implementacién de la clasificacion
ABC poniendo mas énfasis en los productos que generar mas ingreso para la

empresa.
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Diaz Guajardo, L. (2013). La tesis trata sobre el hospital Base de Puerto Montt

ubicado en Chile. Al tratarse de un hospital de gran envergadura y de gran
cantidad de subdivisiones esto aumento el nivel de complejidad de la red de

manejo.

Es imprescindible que los sistemas hospitalarios avancen hacia una gestion
integrada, donde la gestion administrativa y médica funcione en conjunto de

manera sistematica y eficiente.

Los principales egresos del hospital son los utilizados en aprovisionamiento
de insumos. Donde actualmente existen discordancias entre los registros en
el sistema y las existencias reales que derivan de pérdida de mercaderias,

sobre stock y vencimientos de medicamentos y diversos tipos de mermas.

Por lo cual se propone una mejora al sistema de informacién del hospital que
permita a través de un sistema informatico realizar la gestion de compras y el
control de inventarios, mediante el levantamiento de informacion y el andlisis

de los requerimientos en el area.

La relacion que tiene la presente tesis con nuestra investigacion es que se
son empresas del mismo rubro, ademas se tiene problemas con el inventario
en el sistema ya que existen diferencias entre lo real y lo virtual. También se
desea escoger un mejor sistema de control de inventario que permita a la

empresa tener un mejor control y manejo del inventario con el que se trabaja.

Los resultados que se obtuvieron en la investigacién son se llevaron todas las
tareas de la empresa por mas pequefias que sean a un sistema informatico.
Al implementar el sistema propuesto de pedidos a 10 dias permitiria mejorar
la liquidez de la empresa.

La incorporacion a la planeacién de compra permitiria reducir la compra de

productos que no se vendan ya sea por estacionalidad, de manera que nos

permita optimizar este tipo de gestion.
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Eugenio Barrionuevo, R. (2010). La tesis consiste en implementar un sistema de
control de inventarios para garantizar la correcta comercializacion de los
productos e incrementar las ventas.

Los uno de los objetivos de la investigacion son analizar los procesos de
logistica de inventario para incrementar las ventas en la Farmacia Cruz Azul
“Internacional” de la ciudad de Ambato, en la cual se asemeja con parte de
nuestros objetivos, ya que, buscamos implementar procesos o0

estandarizarlos para incrementar las ventas.

Parte de las conclusiones mas importantes fueron que la logistica regularizara
el control de medicamentos y productos, reduciendo pérdidas y mejorando la
facturacion y despacho. Otra conclusion a la que llegaron fue que para que la
empresa mejore sus ventas debe capacitar a los empleados en forma
permanente en el manejo de inventarios y estrategias de ventas asi mejorara

la atencion brindada en la farmacia.

Ruiz, W. y Gémez, C. (2010). El presente trabajo nos presenta a una empresa del
rubro farmacéutico ubicada en Anzoategui Venezuela en la cual se busca
aplicar un control y gestion del inventario con el cual cuenta la empresa. De
esta manera mediante una auditoria al proceso logistico se cred un contexto
gue refleje las condiciones que presenta la empresa en su sistema de

reaprovisionamiento.

Partiendo de ese contexto se formuld y se aplicaron modelos de inventario
adecuados para cada producto y un conjunto de estrategias funcionales con

sus respectivos planes de accion para su aplicacion

El presente trabajo se relaciona a nuestra investigacion en la empresa
también es del rubro farmacéutico y la importancia que le dan a la gestion y
control del inventario. A su vez se identifica que tienen problemas con la falta
de sus productos a pesar de contar con un sistema que trabaja con data
histérica, lo que ocasiona costos por falta de existencia, demanda
insatisfecha, insatisfaccion en los clientes, pérdidas y desprestigio en la

empresa.
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Por lo cual el estudio se orientara mas a la planificacién en presente y futuro,
permitiendo llevar una mejor gestion y control del sistema de inventarios, para
asi mantenerse a flote en lo econdmico y consolidar el crecimiento y

desarrollo de la empresa.

Los resultados que se obtuvieron fueron que tanto la gestion, como el control

de inventario y el proceso de emitir pedidos son deficientes.
Por lo cual al implementar los modelos de inventario para cada tipo de familia

de producto dependiendo del tipo de clase al que pertenecen, de esta manera
se logro obtener la cantidad 6ptima a pedir logrando satisfacer la demanda.
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2.2.Bases tedrica vinculada a las variables de estudio

Plan de gestion de inventario

Segun Bastillas Bonilla, E (2010), La gestion de inventarios es un punto determinante
en el manejo estratégico de toda organizacion. Las tareas correspondientes
a la gestion de un inventario se relacionan con la determinacion de los
métodos de registro, los puntos de rotacion, las formas de clasificaciéon y los
modelos de reinventario, determinados por los métodos de control.

Los objetivos fundamentales de la gestion de inventarios son:
. Reducir al minimo "posible" los niveles de existencias.
. Asegurar la disponibilidad de existencias (producto terminado, producto

en curso, materia prima, insumo, etc.) en el momento justo.

¢, Qué es el inventario?

El inventario se refiere por definicion a las existencias de todo articulo o
recurso usado por una organizacion de cualquiera de las siguientes formas:
. Materias primas

" Articulos en proceso

" Articulos terminados

. Partes componente

= Suministros

Los inventarios existen para permitifle a las empresas cumplir con los

requerimientos de los clientes.

¢,Cuales son los costos de mantener inventario?

El costo de mantener inventario incluye el costo de materiales por unidad; el
costo de pedidos o de reaprovisionamiento; y los costos de mantener y llevar
el inventario.

. Los costos de mantenimiento y sostenimiento generalmente incluyen los
costos de almacenaje, seguros contra incendio y robo, y administracion de

bodegas.
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" El costo intangible relacionado con el mantenimiento de inventarios es la
pérdida de oportunidad asociada con inversion en inventarios que se podria

aprovechar en otras actividades reduitables.

Los costos de no mantener inventario estan relacionados principalmente con
la pérdida de buena voluntad de los clientes y de créditos perdidos en caso
de escasez o falta de suministros, sin mencionar la posibilidad de dichos

incidentes se hagan publicos a clientes potenciales.

¢,Coémo se pueden controlar los inventarios?

Los sistemas de control de inventarios estan disefiados para supervisar los
niveles de inventario y para disefiar sistemas y procedimientos para la gestion
efectiva de inventarios. Al implantar sistemas de gestién de inventarios, hay
dos areas importantes de decision - (1) la clasificacion de inventarios y (2) la

exactitud de los registros de inventario.

Las estrategias del control de inventarios incluyen las siguientes:
Analisis ABC - ésta es una técnica que clasifica los inventarios de la empresa

de acuerdo a tres categorias con base en su volumen anual en délares.

El volumen anual en délares se calcula como sigue:
ADV = demanda anual de cada item de inventario X costo por unidad
Segun el ADV, los articulos del inventario se pueden clasificar como sigue,

como se puede observar en la tabla N° 02.
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Tabla N° 02. Tabla de control de inventario ABC

Clasificacion Descripcion

El ADV es alto normalmente y representa

cerca del 15% del total de los articulos de

inventario pero representa el 75 - el 80%
de los costos totales de inventario.

Clase A

El ADV es moderadamente alto y
Clase B representa alrededor del 30% de articulos
pero el 15 - 25% del valor.

El ADV es bajo y representa alrededor del

Clase C 55% de articulos pero solo el 5% del valor.

Fuente:http://mexico.smetoolkit.org/mexico/es/content/es/587/Gesti%C

3%B3n-de-inventario

Esta clasificacion implica que los articulos de clase A deben tener medidas de
control de inventario fisico mas estrictas, prondsticos mas exactos, y que

deben involucrar més al proveedor.

Conteo por ciclos

El conteo por ciclos implica una auditoria continua de los articulos de
inventario. Esto utiliza la clasificacién de los articulos de inventario del analisis

ABC. Hay tres procedimientos importantes en el conteo por ciclos:

= Contar los articulos de inventario.

= Verificar los archivos.

. Documentar las inexactitudes.

" Hacer seguimiento de las causas de las inexactitudes.

= Tomar medidas remediales.

El conteo por ciclos se hace de forma regular y sin anunciar. La frecuencia del
conteo por ciclos depende de la clasificacion de los articulos de inventario,
como sigue, como se puede observar en la tabla N° 03. (pp.1-5)
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Tabla N° 03. Tabla de control de inventario ABC por frecuencia

. ., Frecuencia del conteo de
Clasificacion

ciclos
Clase A Mensual
Clase B Trimestral
Clase C Semestral

Fuente:http://mexico.smetoolkit.org/mexico/es/content/es/587/Gesti%C3%B3n-

de-inventario

Proceso de registro de entradas y salidas de mercaderias
Segun Sequera, S. (2015), Los inventarios representan una base fundamental en la
toma de decisiones dentro de cualquier organizacion, estos permiten el buen

desenvolvimiento de la misma.

Es necesario que toda empresa realice sus procedimientos en funcion de
garantizar que sus inventarios estan libres de posibles hurtos, maniobras

fraudulentas o mal manejo en su utilizacién.

COMO CONTROLAR LOS INVENTARIOS.

Toda empresa debe establecer una estrategia de control y verificacion
periédica de sus stocks de inventario, para eso debe de implementar la
documentacion necesaria de todas las operaciones relacionadas con los

mismos. Los mas utilizados son los siguientes.

Orden de Compra:

La orden de compra es un documento que da la compafiia a la que se le
compra mercaderia, materia prima o bien insumos. Este formato especifica

las mercaderias, materia prima o insumos que solicitamos, su precio unitario

y el total de la compra.
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No cuenta con requisitos fiscales y sirve para amparar los productos o materia
prima que solicitamos, asi como la fecha en que el proveedor debera enviar

la mercancia o la materia prima.

Recepcion.

Cuando el proveedor despacha la mercaderia, materia prima o insumos

ordenados, el departamento de recepcién los desempaca y los cuenta.

Se revisan para tener la seguridad de que no estén dafiados y cumplan con
las especificaciones de la orden de compra en cuanto a calidad y cantidad.

Luego el departamento de recepcion emite un informe.

Informe de devolucidon a los Proveedores.

Una vez realizada la revision anterior, se elabora un documento al proveedor
donde se le especifica la cantidad, descripcion y motivos por los cuales se

devuelven las mercaderias, materia prima o insumos.

Comprobante de Crédito Fiscal y Facturas.

Son los documentos que los proveedores en calidad de contribuyentes,
emiten a sus clientes, ya sea, contribuyentes o consumidores finales por sus

respectivas compras.

Stock de inventario o Tarjeta de Kardex.

Es un documento en el cual se registran los datos de entrada, salidas y saldos
de la existencia de los distintos tipos de inventarios, anteriormente se
utilizaban unas fichas o tarjetas las cuales han sido reemplazadas por los

programas o software que facilita su proceso de control.

El siguiente es un modelo para efectos académicos. (Ver figura N° 09).

Figura N° 9. Registro de control de inventario
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REGISTRC DE CONTROL DE INVENTARIO
HOMBAE DEL CONTRIBUYENTE: PERIODO:

NIT NRLC:

NCMBAE, AAZON SCCIAL DEL PROVEEDOR: NACIONALIDAD DEL PROVEEDOR:
ARTICULO: CODIGO: DESCRIFCION:

REFERENCIA RETACED Mo, FUENTE DE COMPRA LOCAL DE FECHA ¥ No.DE C.C.F:
EXISTEMCIAS MAKIMAS: EXISTEMCIAS MINIMAS

METODO: ENTRADAS | SALIDAS EXISTENCIAS

Ma. | FECHA CONCERTO CANTIDADR | £, UMIT | COSTO TOTAL 1 CANTIDAD 1 C, UMIT, | COSTO TOTAL | CANTIDAD 1 . LUHIT, | COSTO TOTAL |

Fuente: http://www.educaconta.com/2011/01/control-de-inventarios.html

Inventario fisico.

Segun el Cdadigo Tributario “Todo sujeto pasivo que obtenga ingresos
gravables de la manufactura o elaboracién, transformacion, ganaderia,
produccion, extraccion, adquisicion o0 enajenacion de materias primas;
mercaderias, productos o frutos naturales, accesorios, repuestos, 0
cualesquiera otros bienes, nacionales o extranjeros ya sean para la venta o
no, esta obligado a practicar inventario fisico al comienzo del negocio y al final

de cada ejercicio impositivo. Art. 142.

Para la elaboracion del inventario fisico se debe planificar con bastante
anticipacion para que el encargado de las existencias pueda clasificar los
inventarios segun su naturaleza e interrelacién de los mismos, codificando,
agrupando existencias que estén ubicadas en otros lugares mas que todo

para facilitar el conteo.
Es conveniente hacer el inventario fisico a doble conteo, mas que todo para

asegurarnos de que realmente vamos a reportar lo que existe a la fecha en el

inventario realizado.
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Una vez realizado el inventario fisico lo comparamos con el dato contable

razon por la cual se nos pueden presentar los siguientes casos.

1. Faltantes de Inventario: Contablemente tenemos mas valor en los
inventarios, pero de manera fisica nos falta inventario. En este caso tenemos
gue justificar el porqué del faltante. Caso contrario podria considerarse una

evasion fiscal.

2. Sobrante de inventario. En este caso se da lo contrario contablemente

tenemos menos y de manera fisica tenemos mas inventario.

Aca se puede haber generado una salida que realmente no se llevo a cabo,
razon por la cual el costo de venta quedo sobrevaluado y cuando se le dé la
entrada contablemente se afectara la cuenta de inventario y se trabajara en el
abono el ingreso generado por el inventario a una cuenta de resultados. (pp.1-
9)

Plan de comision
Segun Diaz, P. (2012). Los vendedores son una pieza fundamental para impulsar el

crecimiento de nuestros negocios.

La mayoria de empresarios se pregunta cOmo se pagan las comisiones a los
vendedores. Para responder esa interrogante, habra que analizar qué es lo

gue queremos lograr de ellos.

No solo se buscan resultados econdmicos —es decir, vender lo que se espera—
, Sino tener un buen equipo humano y lograr su lealtad a la compafiia. Un buen

esquema debe tener en cuenta las siguientes caracteristicas:

1. Ser motivador: La comision debe estimular al vendedor a hacer siempre
mas. Ellos estan constantemente en la busqueda de nuevos retos, y alcanzar

su comision debe ser uno de ellos.

2. Ser alcanzable: Si bien deben ser motivadoras las comisiones, también

deben ser alcanzables con el esfuerzo adecuado.
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En la medida en que los vendedores vean que las metas se pueden lograr, se
sentiran motivados a incrementar los volimenes de venta con los clientes

actuales o a traer nuevas cuentas para la empresa.

3. Serclaro: El sistema de retribucién no debe ser muy complejo. Todos lo
deben entender bien, dandose cuenta de que estan recibiendo una retribucion
justa por el esfuerzo que vienen realizando, lo cual generara confianza en la

empresa. (p.1)

Herramientas 5s

Segun Hernandez Matias, J. y Vizan Idoipe, A. (2013), La herramienta 5S se
corresponde con la aplicacion sistematica de los principios de orden y
limpieza en el puesto de trabajo que, de una manera menos formal y
metodoldgica, ya existian dentro de los conceptos clasicos de organizacion

de los medios de produccion.

El acronimo corresponde a las iniciales en japonés de las cinco palabras que

definen la herramienta y cuya fonética empieza por “S”:
Seiri, Seiton, Seiso, Seiketsu y Shitsuke, que significan, respectivamente:

eliminar lo innecesario, ordenar, limpiar e inspeccionar, estandarizar y crear
habito. (p.36)
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Figura N° 10. 5s

' Clasificacion y

|

Disciplinay
Compromiso

WViStal Zacion

Fuente: http://www.paritarios.cl/especial las 5s.htm

Ventas de mercaderias
Segun Sanchez Galan, J. (2015), Es un tipo transaccion existente en la contabilidad
gue se basa en la salida o entrega por parte de una empresa en particular de

bienes o servicios propios de la actividad que desarrollay a un precio definido.

Segun sefala la propia definicion de Mercaderias, estos productos o bienes
fueron adquiridos por la compafia con la finalidad de emplearlos en
transacciones de venta y, por tanto, integrarlos en su actividad o trabajo. A
través de la venta de mercaderias la empresa desarrolla su negocio y recibe

ingresos por su trabajo.

Existen diferentes formas a través de las cuales se realizan las ventas de
mercaderias en la vida empresarial. Dependiendo de la forma y naturaleza
de estas transacciones, y de su forma de contabilizacion, se pueden
clasificar este tipo de ventas de mercaderias en “Venta de mercaderias al
contado”, “Venta de mercaderias con pago mediante entidad bancaria” y

“Venta de mercaderias con pago mediante efectos comerciales”. (p.1)

Trazabilidad
Segun el Comité de Seguridad Alimentaria de AECOC (2004), Es un conjunto de
procedimientos preestablecidos y autosuficientes que permiten conocer el

historico, la ubicacion y la trayectoria de un producto, o lote de productos a lo
29
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largo de la cadena de suministros, en un momento dado y a través de unas

herramientas determinadas. (p.1)

Incremento de ventas

Segun Lerma Kirchner, A. (2004), Las ventas es un proceso social que consiste en la
comunicacion personal pagada cuyo propdsito es informar a los clientes o
prospectos sobre las bondades de un producto o servicio, con el fin de

persuadirlos a adquirirlos. (p.1)

Oportunidad de entrega de productos
Segun Carro Paz, R. (2013), Oportunidad de entrega es el conjunto de tres funciones:

plazo, cantidad de producto y lugar.

Plazo de entrega. Dependiendo de la red de valor que estemos considerando
y de la ubicacion relativa del nodo bajo analisis, se presentan diferentes
valores admisibles. Por ejemplo en el caso de productos de consumo masivo,
el cliente final requiere disponibilidad, no admite esperar. Si avanzamos hacia
otro nodo minorista, admite un plazo de entrega del nodo manufacturero. El
problema es la magnitud de ese plazo y su variabilidad, en la actualidad
ambas magnitudes se han reducido notablemente y se espera una presion
de reduccién aun mayor. Lo mismo ocurre entre el nodo manufacturero y los
nodos proveedores del mismo. Se presentan especiales requerimientos de
las redes de valor de productos de venta estacional o sujetos a cambios de
la moda.

Cantidad. Frente a la histérica situacion de la obligacion de entregar
cantidades minimas, generalmente superiores a las necesidades del cliente,
en la actualidad los requerimientos son de lotes de entrega menores, con la
tendencia a que el lote cubra un dia u horas. Esto implica una frecuencia
superior de entregas con los consiguientes requerimientos de coordinacion,
analisis de utilizacion de medios, requerimientos de instalaciones y replanteo
del equipamiento utilizado.

Lugar de entrega. Desde un extremo de imponer la entrega en la puerta de
salida o en el mostrador hasta el requerimiento de entregar en el puesto de

trabajo o en el hogar del comprador, nos estamos acercando a esta ultima
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opcion a pasos acelerados. Esto también implica una fuerte incidencia en las
cantidades a movilizar, en su presentacion y en los medios utilizados.
También se potencia este efecto por la tendencia a la reduccion de los
intermediarios con la injerencia directa del fabricante o el supermercadismo

en el gerenciamiento logistico. (p.23)
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2.3.Definicion de términos basicos

Ventas: “Es el contrato a través del cual se transfiere una cosa propia a

dominio ajeno por el precio pactado”.

Mercaderias: “Es todo aquello que se puede vender o comprar”.

Gestion: “Es un conjunto de acciones u operaciones relacionadas con la

administracion y direccion de una organizacion”.

Inventario: “Es aquel registro documental de los bienes y demas objetos
pertenecientes a una persona fisica, a una comunidad y que se encuentra
realizado a partir de mucha precision y prolijidad en la plasmacion de los

datos”.

Prolijidad: “Que se detiene en los detalles mas pequefios al hacer una cosa,

especialmente al hablar o escribir”.

Comisiones: “Es la cantidad que se cobra por realizar transacciones
comerciales que corresponden a un porcentaje sobre el importe de la

operacion”.

Disefo: “Actividad creativa que tiene por fin proyectar objetos que sean utiles
y estéticos”.

Registro: “Documento donde se relacionan ciertos acontecimientos o cosas;

especialmente aquellos que deben constar permanentemente de forma oficial”.
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Stock: “Conjunto de mercancias o productos que se tienen almacenados en

espera de su venta o comercializacion”.

Proceso: “Conjunto de operaciones a que se somete una cosa para elaborarla

o transformarla”.
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Capitulo Ill: SISTEMA DE HIPOTESIS

3.1.Hipotesis
3.1.1. Hipétesis general

El disefio de un plan de gestion de inventario, mejorara las ventas de

mercaderias en una empresa comercializadora de medicamentos.
3.1.2. Hipotesis especificas

a. Elredisefio del proceso de registro de entrada y salida de mercaderias,

mejorara la trazabilidad de las mercaderias.

b. La implementacion de un plan de comisiones para el personal,

incrementara las ventas.

c. La aplicacién de la herramienta 5s, mejorara la oportunidad de entrega

de productos a los clientes.

34



3.2.Variables

Hipotesis general

Variable Independiente: Plan de gestion de inventario

Variable Dependiente: Ventas de mercaderias

Primera Hipoétesis especificas

Variable Independiente: Proceso de registro de entrada y salida de mercaderias

Variable Dependiente: Trazabilidad

Segunda Hipétesis especificas

Variable Independiente: Plan de comision

Variable Dependiente: Ventas

Tercera Hipotesis especificas

Variable Independiente: Herramienta 5s
Variable Dependiente: Oportunidad de entrega de productos
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3.2.1. Definicién conceptual de las variables

Variable
Dependiente

Indicador

Definicién Conceptual

Trazabilidad

stock real /
stock virtual

Es un conjunto de procedimientos
preestablecidos y autosuficientes que
permiten conocer el histoérico, la ubicacion y
la trayectoria de un producto, o lote de
productos a lo largo de la cadena de
suministros, en un momento dado y a traves
de unas herramientas determinadas.
Fuente: Comité de Seguridad Alimentaria de
AECOC, 2004

Ventas

Ventas / mes

Las ventas es un proceso social que
consiste en la comunicacion personal
pagada cuyo propdésito es informar a los
clientes o prospectos sobre las bondades de
un producto o servicio, con el fin de
persuadirlos a adquirirlos.

Fuente: Alejandro Lerma Kirchner, 2004

Oportunidad
de entrega de
productos

Tiempo de
atencion

Oportunidad de entrega es el conjunto de
tres funciones: plazo, cantidad de producto y
lugar.

Fuente: Roberto Carro Paz, 2013.
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3.2.2. Operacionalizacion de las variables

Variable . . .
. Indicador Definicidon Operacional
Dependiente
- stock real / |Resultados del inventario fisico
Trazabilidad . . .
stock virtual |comparados con los registros del sistema.
Pagar las comisiones establecidas al
personal que logré mejorar sus ventas
Ventas Ventas / mes |colocandose entre los rangos de
comision, y de esta manera ir mejorando
en las ventas generales.
Oportunidad . Rotular los anaqueles con cadigos de
Tiempo de L : o
de entrega de atencion ubicacion y registrar la ubicacion de todos
productos los productos.

37




Capitulo IV: DISENO METODOLOGICO

4.1.Tipo y nivel de investigacion

Conforme los propésitos del estudio, la investigacion se centra por su nivel en un

trabajo de naturaleza descriptiva y explicativa.

4.2.Disefo de investigacion
El presente estudio, dada la naturaleza de las variables, responde al de una
investigacién no experimental, ya que se tomaran los datos de la empresa a
investigar In situ.

4.3.Enfoque

La investigacion a desarrollar tiene un enfoque cuantitativo, ya que buscamos

incrementar las ventas de la empresa.
4.4.Poblacién y muestra
Nuestra poblacién son todos los productos registrados en la empresa y nuestra

muestra sera hallada mediante criterio para cada tipo de problema especifico, a

la cual le vamos a aplicar el disefio y mejoras que estamos planteando.
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4 5.Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Las principales técnicas que se utilizaran en la investigacion, son las encuestas,
uso de formatos (checklist), uso de software para controlar las ventas y el
inventario, Excel, guias y procedimientos de las mismas que se aplicaran para

demostrar nuestras hipotesis.

4.6.Técnicas para el procesamiento y analisis de la informacion

Entre las principales técnicas que se utilizaran para este estudio, seran el
inventariado para nuestra primera hipotesis, la cual nos permitira identificar
cuanto es la cantidad de diferencia entre el stock que se tiene registrado en el
sistemay el stock que tenemos en los anaqueles, de manera que se mejore la
trazabilidad de la empresa. Utilizaremos también la herramienta de procesos
Bizagi que nos permitira plasmar el antes y después del proceso de entrada y

salida de inventario.

Adicionalmente para nuestra segunda hipétesis utilizaremos encuestas y
gréficos, de manera que nos permita identificar el nivel de compromiso y
motivacion con el que cuenta actualmente los empleados de la botica para la

aplicacion de un sistema de comisiones.

Para la ultima hipoétesis utilizaremos la herramienta de calidad 5s que nos
permitird ordenar y organizar el inventario y los espacios en los cuales se
desenvuelven los trabajadores de la botica esto con el fin de tener rotulados y
ubicados todos los productos de la botica y de esta manera reducir el tiempo de

atencion para los clientes.
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Capitulo V: PRESENTACION Y ANALISIS DE RESULTADOS DE LA
INVESTIGACION

5.1 Presentacion de resultados

En el presente punto se realizara un analisis entre las hipétesis y los problemas
que se encuentran antes de una posible implementacién para una mejor gestion

del inventario.

H1. El redisefio del proceso de registro de entrada y salida de mercaderias,

mejorara la trazabilidad de las mercaderias.

Actualmente la botica no tiene una correcta trazabilidad del inventario con el que
se trabaja, esto debido a que no se cumple un proceso estandar para el registro
de los ingresos y salidas en el sistema con el que cuenta actualmente el negocio,
ya que a veces al llegar la mercaderia al negocio se vende antes de ser registrado
en el sistema y almacenados en los anaqueles, y también al vender los productos

no se notifican en el sistema (no se da boleta o factura). (Ver figura N° 11)

Procesos Actuales

Figura N° 11. Proceso actual
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Fuente: Elaboracion propia
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En el sistema los productos de alta rotacion figuran con grandes stocks (infinitos)

para que no impida hacer boletas de venta cuando se requiera, ya que existen

productos en fisico que estén en stand by y no se pueden dar el lujo de esperar a

ser registrados en el sistema para ser vendidos. Es por ello que a estos productos

ya no se les registra las cantidades en el sistema. (Ver figura N° 12)

Figura N° 12. Despacho de mercaderia
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Fuente: Elaboracion propia

Estos procesos no controlan realmente el inventario de la mercaderia, como se

puede observar en la tabla N° 04 cuando se hizo un inventario al azar de

algunos productos.

Tabla N° 4. Diferencia de mercaderias

Descripcion Laboratorio |Stock Real Stock Sistema Inlee de

registro
MICROGYNON GRAx21 SCHE 45 674 7%
AZITROMICINA TABx500MGx3 F-LG 62 644 10%
SILDENAFIL-MARF TABX100MGX10 MARF 164 549 30%
MESIGYNA INSTAYECT AMPx1 SCHE 35 498 7%
NORIFAM 1ML X 1 AMPOLLA PAKF 18 453 1%
NOFERTYL AMP LAFR 19 432 1%
PANADOL GOTx15ML SMIT 11 397 3%
PANADOL JBEx60ML SMIT 15 331 5%
BISMUTOL SUSx150ML COFA 9 231 1%
ANULETTE COMx21 SILE 20 208 10%
BRONCOMAGNIMOX SUSx250MG/3Gx60 MAGM 6 142 4%
ASEPXIA JABON EXFO 100GR GENO 3 140 2%
ASEPXIA JABON HERBAL GENO 4 131 3%
BRONQUIOFLEMITOS JBEX120ML FARB 7 127 6%
ALGODON CKF 100 GR CKF 30 124 24%
ALGODON CKF 50 GR CKF 50 117 43%
TOTALES 498 5198 10%

Fuente: Elaboracion propia
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Tomando como ejemplo uno de los productos del listado mencionado
anteriormente, tenemos la siguiente imagen del inventario registrado en el

sistema:(Ver figura N° 13)

Figura N° 13. Registro de stock

oy
V2.0 1993 Lolimsa Soft

1
1
1
|BOTICA FARMACENTER LIZ EIRL

i LOLIMSA-SURRO1LI
iUsuario:ELIZABETH
1

AZITROMAC TABX500MGx30
AZITROMEDIC TABX3

AZITROMICINA SUSP 200MG
AZITROMICINA TABX500MGXx3
AZITROMICINA-LCG SUSx250MGXx105
AZITROMICINA-MARF TABX500MGXx30
AZITROMICINA-PORT SUSXx200Mx15M
AZITROMICINA-SANTE 200MGX15ML
AZLAIRE CAPX56

AZLAIRE SACx30

AZMACORT INHALAD 240DS
AZO-CEFASABAL TABXx100MGx10
AZO-CEFASABAL TABx100MGx100
AZO-CEFASABAL TABx100MGx60
AZO-CIPROFLOX TABX500MGX100

>r>r>r>r>>>>>>>D>D>>
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166394

Fuente: Elaboracion propia
También se puede ver que no se esta notificando al sistema todas las ventas
realizadas, como se puede notar en la siguiente tabla de ventas reales vs ventas

registradas como se puede observar en la tabla N° 05.
Tabla N° 5. Ventas de botica

Mes | VentasRegistradas| o peales | VRS /VR
en sistema

sep-15 5/.21,586.00 5/. 60,000.00 36%
oct-15 5/.20,053.90 5/. 62,000.00 32%
nov-15 5/.18,755.20 $/.59,500.00 32%
dic-15 5/.19,378.40 s/. 61,500.00 32%
ene-16 s/.17,236.60 s/. 61,000.00 28%
feb-16 5/. 16,324.40 $/. 56,000.00 29%
mar-16 5/.16,790.90 s/. 60,500.00 28%
abr-16 s/.16,770.70 $/.59,000.00 28%
may-16 s/.16,927.00 5/. 60,000.00 28%
jun-16 S/. 14,427.40 5/. 58,500.00 25%
jul-16 5/. 14,766.80 $/.59,500.00 25%
ago-16 s/.15,320.00 $/.59,000.00 26%
TOTAL 5/.208,337.30 | S/.716,500.00

Fuente: Elaboracion propia




Procesos propuestos

Es evidente que hay una brecha muy amplia por cubrir para controlar el

inventario, y es por ello que se propone un redisefio de los procesos logisticos

de inventario para mejorar la trazabilidad.

Primero se deberdn cambiar los procesos de registro de entrada y salida de los

productos, es decir redisefiar los procesos de recepcion y despacho.(Ver figura

o
N° 14)
H o
Figura N° 14 Proceso propuesto
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Fuente: Elaboracion propia

En este nuevo disefio se contaran los productos que llegan junto con sus

facturas para dar aprobacion que las cantidades concuerden. De esta manera no

habré faltantes en fisico y sobrantes en el virtual por confiar en que los

proveedores nos manden las cantidades correctas.

También se deberan registrar los productos con gran rotacion para llevar un

control adecuado. Las devoluciones de mercaderias seguiran el mismo paso que

una recepcion, pero con la excepcién que la boleta generada para la venta de

estos productos sera anulada.
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Figura N° 15. Despacho propuesto
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Fuente: Elaboracion propia

Para el proceso de despacho de mercaderia se debera entregar siempre el

producto con su boleta. (Ver figura N° 15)

Luego de la implementacién de registro, el stock de los siguientes productos en

el sistema se logré los siguientes resultados como se puede observar en la tabla

N° 06.
Tabla N° 6: Productos validados
Descripcion Laboratorio | Stock Real | Stock Sistema Indlc.:e de
registro

MICROGYNON GRAx21 SCHE 45 45 100%
AZITROMICINA TABx500MGx3 F-LG 62 62 100%
SILDENAFIL-MARF TABX100MGX10 MARF 164 164 100%
MESIGYNA INSTAYECT AMPx1 SCHE 35 35 100%
NORIFAM 1ML X 1 AMPOLLA PAKF 18 18 100%
NOFERTYL AMP LAFR 19 19 100%
PANADOL GOTx15ML SMIT 11 11 100%
PANADOL JBEx60ML SMIT 15 15 100%
BISMUTOL SUSx150ML COFA 9 9 100%
ANULETTE COMx21 SILE 20 20 100%
BRONCOMAGNIMOX SUSx250MG/3Gx60 | MAGM 6 6 100%
ASEPXIA JABON EXFO 100GR GENO 3 3 100%
ASEPXIA JABON HERBAL GENO 4 4 100%
BRONQUIOFLEMITOS JBEX120ML FARB 7 7 100%
ALGODON CKF 100 GR CKF 30 30 100%
ALGODON CKF 50 GR CKF 50 50 100%

TOTALES 498 498 100%

Fuente: Elaboracion propia
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Tomando como ejemplo uno de los recursos con la aplicacion del nuevo proceso

tenemos como resultado el siguiente registro en el sistema:(Ver figura N° 16)

Figura N° 16. Registro en sistema final

showing v2.0 1993 Lolimsa Soft

I

BOTICA FARMACENTER LIZ EIRL
i LOLIMSA-SURRO1LI
jUsuario:ELIZABETH

AZITROMAC TABX500MGx30
AZITROMEDIC TABX3
AZITROMICINA SUSP 200MG
AZITROMICINA TABXS500MGXx3
AZITROMICINA-LCG SUSXZ2 50MGX105
AZITROMICINA-MARF TABx500MGx30 MARF
AZITROMICINA-PORT SUSx200Mx15M PORT
AZITROMICINA-SANTE 200MGX15ML SANT
AZLAIRE CAPX56 SCHP
AZLAIRE SACx30 SCHP
AZMACORT INHALAD 240DS ADVE
AZO-CEFASABAL TABXx100MGx10 HERS
;00041 AZO-CEFASABAL TABx100MGx100 HER
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Fuente: Elaboracion propia

Estos procesos no tiene sentido si no se difunde al personal y si no son
controlados, es por ello que se propone establecer un programa de inventarios
semanales y mensuales. Los productos que se deben hacer inventario semanal
deberian ser los productos con mayor comercializacion, y en los inventarios
mensuales todos los productos. De esta manera identificamos cuales son los
productos mas vendidos que deberian tener un control semanal como se puede

observar en la tabla N° 07.
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LISTADO DE PRODUCTOS MAS VENDIDOS

Tabla N° 7. Listado de productos mas vendidos

VENTAS TOTALES

DESCRIPCION EN UN ANO
AMBROMOX CAPx500MGx60 1,900
AMOXICILINA-LCG TABX250MGX100 14,444
AMOXIL CAPx500MGx100 3,672
ASPIRINA TABX100MGX140 14,542
DIGESTASE CAPx200 11,440
HIGANATUR CAPx300MGx60 1,553
IBUPROFENO-GENF TABX600MGX50 14,610
LANSOPRAZOL TABX30MGX100 14,506
OMEPRAZOL-PCHE TABx40MGx30 14,790
PANADOL INFANT TAB/MASTx100 5,009
PARACETAM-GENF TABx500MGx100 2,078
SALBUTAMOL-PORT TABx4MGx100 14,367
ULCEMEX CAPx20MGx14 14,420
ACI-TIP COMx140 7,858
ANAFLEX MUJER CAPx150 14,568
ANTALGINA TABx0.5GRx100 14,181
ANTIGRIPINA TABx100 4,400
APRONAX TABx100MGx10 1,311
ARTICOX CAPX200MGX100 14,532
ASPIRINA FORTE TABx40 14,621
ASEPXIA CAPx30 1,359
AZITROMICINA-MARF TABx500MGx30 14,687
BIOGEN TABx50MGx30 4,733
BISMUTOL TAB/MASTx160 11,319
BRONCOMAX TABx500MGx100 6,277
BUSCAPINA-COMP-N TABx100 4,368
CIRUELAX-FORTE COMx60 14,808
CLAVUMOX TABx500MGx12 1,026
COMPLEJO B FORTE TABx200 14,735
ESOMEPRAZOL-PCHE TABX20MGX30 14,486

TOTAL 286,600.00

Fuente: Elaboracién propia

La correcta trazabilidad nos ayudara a disminuir la pérdida de clientes y a evitar

que los productos se venzan. Estimando que las pérdidas de ventas por mala

trazabilidad equivalen al 5 % de las ventas mensuales.
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Haciendo los calculos para mejorar las ventas mensuales, tenemos que las ventas
promedio mensuales son 59,750.00 soles del cual el 5% equivale a 2,987.5 soles
que se podria ahorrar mensualmente, a lo cual le sumamos un ahorro por 150
soles mensuales en base a los productos que no se vencerian. Teniendo un total

de incremento de venta estimado de 3,137.5 soles al mes.

H2.La implementacion de un plan de comision para el personal incrementara las

ventas.

Se logro identificar que el personal no tiene motivacion para mejorar sus ventas,
ya que no se tiene un indicador que nos ayude a establecer recompensas cuando
se vendan mas productos, es decir no se trabaja con un sistema de ventas por
comisiones. Esto genera que el rendimiento del personal no sea el éptimo y que
se pierda clientes por la falta de interés del personal encargado de la atencion al

cliente.

Para medir el grado de compromiso se elaboro el siguiente formato:(Ver figura N°
17).

Figura N° 17. Encuesta grado de compromiso (continua)

Ni
Satisfecho [ satisfecho / [ Insatisfecho
Insatisfecho

Muy
Insatisfecho

Muy
Satisfecho

¢Coémo se ha sentido
1 | trabajando en esta
empresa’?

éConoces la historia 'y
2 | trayectoria de tu
empresa’?

¢Recibe informacién de
3| cdmo desempeiia su
trabajo?
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¢Estd motivado y le
gusta el trabajo que
desarrolla?

éLas condiciones
salariales para usted son
buenas?

¢éSe siente parte de un
equipo de trabajo?

¢La comunicacién
interna dentro de su
area de trabajo funciona
correctamente?

¢éSe siente participe de
los éxitos y fracasos de
su area de trabajo?

éLas cargas de trabajo
estan bien repartidas?

10

éRecibe la formacién
necesaria para
desempeiiar
correctamente su
trabajo?

Fuente: Elaboracién propia
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Adicionalmente para medir el indice de motivacion se generaron las siguientes

encuestas:(Ver figura N° 18)

Figura N° 18. Encuesta del indice de motivacion en base a la remuneracion

Si No

1| éEstds satisfecho con lo que ganas?

¢Crees que mereces ganar mas por tu
trabajo?

¢Te sientes motivado para vender
mas?

éCrees que deberias ganar mas si los
ingresos de la empresa mejoran?

¢Mejoraria tu atencion al cliente si
ganaras en base a tus ventas?

Fuente: Elaboracion propia

En la interpretacidon de resultados se muestra la informacion recopilada a través
de las encuestas aplicadas a 4 trabajadores de la empresa; cuyas respuestas
procesadas y analizadas nos bridan la siguiente realidad: (Ver figura N° 19, N°
20, N° 21, N° 22, N° 23, N° 24, N° 25, N° 26, N° 27, N° 28, N° 29, N° 30, N° 31,
N° 32, N° 33)

Encuesta grado de compromiso

Pregunta num. 1:

CALIFICACION ‘ ENCUESTADOS %

Muy satisfecho 0 0%
Satisfecho 0 0%
Ni satisfecho / Ni insatisfecho 2| 50%
Insatisfecho 2 50%
Muy insatisfecho 0 0%
Total 4| 100%
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Figura N° 19. Grafico Nro 1 barras

Grafico Nro 1

Muy insatisfecho
Insatisfecho

Ni satisfecho / Ni insatisfecho

Satisfecho
Muy satisfecho
0% 20% 40% 60% 80% 100%
Elaboracion propia
Pregunta nam. 2:
A A 0 ADO %

Muy satisfecho 0 0%
Satisfecho 1 25%
Ni satisfecho / Ni insatisfecho 3 75%
Insatisfecho 0 0%
Muy insatisfecho 0 0%
Total 4 100%

Figura N° 20. Gréfico Nro 2 barras

Grafico Nro 2

Muy insatisfecho

Insatisfecho

Ni satisfecho / Ni insatisfecho

Satisfecho

Muy satisfecho

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Elaboracion propia
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Pregunta nam. 3:

CALIFICACION 'ENCUESTADOS %

Muy satisfecho 1| 25%
Satisfecho 2| 50%
Ni satisfecho / Ni insatisfecho 1 25%
Insatisfecho 0 0%
Muy insatisfecho 0 0%
Total 4| 100%

Muy insatisfecho

Insatisfecho

Ni satisfecho / Ni insatisfecho

Satisfecho

Muy satisfecho

Figura N° 21. Grafico Nro 3 barras

Grafico Nro 3

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%
Elaboracion propia
Pregunta nam. 4:

CALIFICACION \ ENCUESTADOS %

Muy satisfecho 0 0%
Satisfecho 0 0%
Ni satisfecho / Ni insatisfecho 1 25%
Insatisfecho 3 75%
Muy insatisfecho 0 0%
Total 4 100%
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Muy insatisfecho

Insatisfecho

Ni satisfecho / Ni insatisfecho

Satisfecho

Muy satisfecho

Figura N° 22. Grafico Nro 4 barras

Grafico Nro 4

0% 20% 40% 60% 80% 100%
Elaboracion propia
Pregunta nam. 5:
CALIFICACION ENCUESTADOS %
Muy satisfecho 0 0%
Satisfecho 0 0%
Ni satisfecho / Ni insatisfecho 1 25%
Insatisfecho 3 75%
Muy insatisfecho 0 0%
Total 4 100%
Figura N° 23. Gréfico Nro 5 barras
Grafico Nro 5
Muy insatisfecho '
insatistecho (NN
Ni satisfecho / Ni insatisfecho -
Satisfecho ’
Muy satisfecho '
0% 20% 40% 60% 80% 100%

Elaboracion propia
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Pregunta num. 6:

CALIFICACION 'ENCUESTADOS %

Muy satisfecho 0 0%
Satisfecho 2 50%
Ni satisfecho / Ni insatisfecho 2 50%
Insatisfecho 0 0%
Muy insatisfecho 0 0%
Total 4 100%

Figura N° 24. Grafico Nro 6 barras

Grafico Nro 6

Muy insatisfecho

Insatisfecho

Ni satisfecho / Ni insatisfecho

Satisfecho

Muy satisfecho

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Elaboracion propia

Pregunta num. 7:

CALIFICACION 'ENCUESTADOS %

Muy satisfecho 1| 25%
Satisfecho 2| 50%
Ni satisfecho / Ni insatisfecho 1 25%
Insatisfecho 0 0%
Muy insatisfecho 0 0%
Total 4| 100%




Figura N° 25. Grafico Nro 7 barras

Grafico Nro 7

Muy insatisfecho

Insatisfecho

Ni satisfecho / Ni insatisfecho

Satisfecho

Muy satisfecho

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Elaboracion propia

Pregunta nam. 8:

A ACIO ADO %

Muy satisfecho 0 0%
Satisfecho 2 50%
Ni satisfecho / Ni insatisfecho 2 50%
Insatisfecho 0 0%
Muy insatisfecho 0 0%
Total 4 100%

Figura N° 26. Gréfico Nro 8 barras

Grafico Nro 8

Muy insatisfecho '
Insatisfecho '
Ni satisfecho / Ni insatisfecho —
Satisfecho —

Muy satisfecho '

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Elaboracion propia
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Pregunta num. 9:

CALIFICACION 'ENCUESTADOS %

Muy satisfecho 0 0%
Satisfecho 3 75%
Ni satisfecho / Ni insatisfecho 1 25%
Insatisfecho 0 0%
Muy insatisfecho 0 0%
Total 4 100%

Figura N° 27. Grafico Nro 9 barras

Grafico Nro 9

Muy insatisfecho

Insatisfecho

Ni satisfecho / Ni insatisfecho

Satisfecho

Muy satisfecho

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Elaboracion propia

Pregunta num. 10:

CALIFICACION ‘ ENCUESTADOS %

Muy satisfecho 1 25%
Satisfecho 3 75%
Ni satisfecho / Ni insatisfecho 0 0%
Insatisfecho 0 0%
Muy insatisfecho 0 0%
Total 4 100%




Muy insatisfecho

Insatisfecho

Ni satisfecho / Ni insatisfecho

Satisfecho

Muy satisfecho

Figura N° 28. Grafico Nro 10 barras

Grafico Nro 10

0% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%
Elaboracion propia
Encuesta del indice de motivacion
Pregunta num. 1:
) RIP U A\D]0 7
SI 1 25%
NO 3 75%
Total 4 100%

Figura N° 29. Grafico Nro 1 pastel

GRAFICO NRO 1

m S| = NO

Elaboracion propia
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Pregunta nam. 2:

D RIP U ADO
S| 4 100%
NO 0 0%
Total 4 100%
Figura N° 30. Grafico Nro 2 pastel
GRAFICO NRO 2
=S| = NO
Elaboracion propia
Pregunta nam. 3:

D RIPCIO ADO
S| 1 25%
NO 3 75%
Total 4 100%

Figura N° 31. Grafico Nro 3 pastel

GRAFICO NRO 3

= 5] = NO

Elaboracion propia
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Pregunta nam. 4:

D O ADO
S| 4 100%
NO 0 0%
Total 4 100%
Figura N° 32. Grafico Nro 4 pastel
GRAFICO NRO 4
=S| = NO
Elaboracion propia
Pregunta nam. 5:
D RIP U ADO
S| 3 75%
NO 1 25%
Total 4 100%

Figura N° 33. Gréfico Nro 5 pastel

GRAFICO NRO 5

=S| = NO

Elaboracion propia
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En base a los resultados de las encuestas podemos notar que hay un indice
notorio de desmotivacion y falta de compromiso de los trabajadores con la
empresa, debido a que no estan familiarizados y sienten que ganan menos de lo
que deberian ganar. Ademas sienten que sus beneficios no van de la mano con
el éxito de la empresa. Es por ello que se propone realizar un plan de comision en

base a la utilidad generada por las ventas, como se puede observar en la tabla N°

08.

Tabla N° 08. Tabla de utilidad por mes

MES Ventas Reales | Utilidad Real
sep-15 S/. 60,000.00 | S/. 15,689.81
oct-15 S/. 62,000.00 |S/.18,399.38
nov-15 S/.59,500.00 | S/.17,039.28
dic-15 S/. 61,500.00 | S/. 18,139.05
ene-16 S/.59,000.00 |S/.17,282.47
feb-16 S/.61,000.00 | S/. 18,670.27
mar-16 S/. 58,500.00 | S/.18,331.19
abr-16 S/. 60,500.00 | S/.18,419.98
may-16 | S/.58,000.00 | S/.16,574.46
jun-16 S/.60,000.00 | S/.17,931.38
jul-16 S/.57,500.00 | S/. 16,437.93
ago-16 S/.59,500.00 | S/.17,009.70

PROMEDIO | S/.59,750.00 | S/.17,493.74

Fuente: Elaboracion propia

Plan propuesto

Por este motivo proponemos un plan de comisiones que sera disefiado en base a
los estudios que realizo la autora Patricia Diaz a la cual hacemos referencia en
nuestras bases teoricas, en donde nos indica los puntos importantes que debe

tener todo plan de comision, debe ser motivador, ser alcanzable y ser claro.

Estos puntos los justificaremos mas adelante relacionandolos con la realidad de
la botica y de manera que nos ayude de sustento para poder realizar un buen plan

de comisiones.
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Ser motivador:

Que sea de interés para los trabajadores para lo cual proponemos una

remuneracion aceptable en base a la cantidad de productos vendidos.

Ser alcanzable:

Que sean facil de conseguir los objetivos que se les proponga, de esta manera

los trabajadores sabran que obtendran beneficios a mas ventas realizadas.

Ser claros:

El sistema por comisiones que buscamos proponer sera facil de entender y medir
para los trabajadores ya que serd un porcentaje del margen obtenido de sus

ventas.

Calcul6 de la comisién

Actualmente se les estd pagando a los trabajadores 1000 soles como
remuneracion mensual, acorde a la oferta de mercado. Nuestra encuesta revela
gue los trabajadores desean ganar mas y segun publicaciones encontradas en el
comercio y RPP, establecen que los técnicos de farmacia ganan entre 800 y 1400

soles con un promedio de 1070 soles mensuales.

En base a las publicaciones de los diarios se establecera 400 soles mas como
comision minima sin que afecte a las utilidades de la empresa. Es por ello que se
ha establecido tomar la utilidad minima generada en un afio (15,689.81 soles)
para que sea alcanzable por los trabajadores y a partir de esta aumentarle la

comision minima que podrian ganar los 4 técnicos de farmacia:
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UTILIDAD MINIMA ALCANZABLE POR LOS 4 TRABAJADORES

Utilidad minima por mes: 15,689.81 soles
Comision minima por 4 trabajadores: 1,600 soles

e 15,689.81 + 1,600 = 17,289.81 soles

En base a esa utilidad se estableceran las cuotas minimas para que se le aplique

el porcentaje de comision:

PORCENTAJE DE COMISION

Comisién minima por 4 trabajadores: 1,600 soles

Utilidad minima alcanzable por los 4 trabajadores: 17,289.81 soles

e 1600/17,289.81 =9.25%

CALCULO DE CUOTA MINIMA POR TRABAJADOR

Utilidad minima alcanzable por los 4 trabajadores: 17,289.81 soles

o 17,289.81/4 =4,322.45 soles

En base a nuestra data y al plan propuesto las ventas deberian aumentar en

proporcion a directa a la utilidad como se puede observar en la tabla N° 09.
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Tabla N° 09. Tabla de ventas estimadas por mes

MES Ventas estimadas | Utilidad estimada
sep-16 S/. 66,118.62 S/.17,289.81
oct-16 S/. 68,322.57 S/. 20,275.69
nov-16 S/. 65,567.63 S/. 18,776.89
dic-16 S/.67,771.59 S/. 19,988.82
ene-17 S/. 65,016.64 S/.19,044.88
feb-17 S/.67,220.60 S/.20,574.21
mar-17 S/. 64,465.66 S/. 20,200.55
abr-17 S/. 66,669.61 S/.20,298.39
may-17 S/. 63,914.67 S/. 18,264.67
jun-17 S/. 66,118.62 S/.19,759.97
jul-17 S/. 63,363.68 S/.18,114.22
ago-17 S/. 65,567.63 S/. 18,744.30

PROMEDIO| S/.65,843.13 S/.19,277.70

Fuente: Elaboracion propia

De esta manera nos aseguramos que cada trabajador reciba por lo menos 400
soles adicionales de comision, ya que actualmente se cuenta con 4 trabajadores
en la botica. Si se diera el caso que el vendedor perciba mas que este monto, no

habria problema ya que también aumentarian los ingresos.

H3 La aplicacién de la herramienta 5s, mejorara la oportunidad de entrega de

productos a los clientes.

Se identificd que los productos no estan correctamente ubicados e identificados,
ya que muchas veces al momento que el cliente solicita un producto se empieza
a buscar por memoria la ubicacion del producto, esto muchas veces genera
demoras y fastidio del cliente, causando insatisfaccion y disminuyendo nuestra
oportunidad de entrega.(Ver figura N° 34, N° 35,N° 36,N° 37,N° 38)
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Figura N° 34. Recepcion Figura N° 35. Anaquel

Fuente: Elaboracién propia Fuente: Elaboracion propia

Figura N° 36. Pasillo Figura N° 37. Almacén

Fuente: Elaboracion propia Fuente: Elaboracion propia

Figura N° 38. Computadora

Fuente: Elaboracion propia
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Se utilizé un tamafio de muestra de 10 productos aleatorios como se puede observar

en la tabla N° 10, ya que un tipo de segmento de la mercaderia no es referencial para

medir el tiempo de atencién del personal nuevo, debido a que ellos al no conocer la

ubicacion de los productos serian una buena referencia para nuestro indicador y de

esta manera poder demostrar que nuestra implementacién funciona.

Tabla N° 10. Tiempo de atencion inicial

Descripcion Laboratorio Tlerplpo dg
atencion (min)

AMBROMOX CAPx500MGx60 FARM 5.4
APROFORTE TABx550MGx100 BIOT 3.4
EUROMASS TABx100 MASS 5.8
GERO-MUCOVIT CAPx100 HER 3.2
LABOPAN CAJA X 100 TAB LFAR 2.5
OMEPRALIV CAPX20MGX100 PORT 4.3
PANADOL FORTE SOBx24x2 SMIT 2.1
PIROXICAM-FLG TABx20MGx100 F-LG 4.4
RESPULMIN NINO SUPx5 PEGE 5.1
TRI AERO OM CAPx100 oM 2.9

Tiempo de atencién promedio 3.91

Por esta razon surge

Fuente: Elaboracion propia

la idea de la propuesta de un plan de gestién de inventario

basado en la herramienta 5S, que se basa en la clasificacion, organizacion,

limpieza, estandarizacion, y la autodisciplina, lo cual nos va dar las pautas

necesarias para mejorar las condiciones de trabajo, reducir los gastos de tiempo

y energia, mejorar la calidad del trabajo.

En el sistema con el que actualmente cuenta la empresa no se tiene el registro

de la ubicacién de

los productos como se puede apreciar en la siguiente

imagen:(Ver figura N° 39)

Usuario:

Figura N° 39. Ubicacion en sistema inicial

=101 x|
Fecha : 30/09/2016

Informacién del Product

capsulas, Suspensién

8 || COMPOSICION

F3 Cos

cada capsula contiene: T
500mg de amoxicilina (como trihidrato), 30mg de ambroxol
drato, excipientes, etc.

INDICACIONES

En el tratamiento de infecciones del tracto respiratorio causadas
por gérmenes sensibles a la amoxicilina y que precisan de la
accion combinada de un agente mucolitico . En exacerbaciones de
bronquios, sinusitis.

CONTRAINDICACIONES

cuando exista alergia a las penicilinas.

En pacientes que padecen de ulcera gastroduodenal y aquellos con
insuficiencia renal severa.

evaluar el riesgo/beneficio de su empleo en historia de

Fuente: Elaboracién propia
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Para saber cual es el estado actual de la empresa en funcion a la herramienta de

las 5s, se realiz6 una evaluacion mediante el siguiente formato:(Ver figura N° 40).

Figura N° 40. Formato de evaluacion 5S
FORMATO DE EVALUACION 5'S

Auditor(es): Anthony Cruces y Javier Perez Area auditada: La botica Fecha: 24/09/2016
Criterios de Evaluacion
0=50mas problemas 1=4 problemas 2 =3 problemas 3=2problemas 4 =1problema 5=0problemas

SEIRI - Clasificar: "Mantener solo lo necesario™

Descripcion Calificacion Comentarios y notas para el siguiente nivel de mejora
¢Hay objetos que no se utilicen o innecesarios en el area de trabajo? 0 Cajas vacias, bolsas, cajas con mercaderfa, herramientas, papeles
U ——— 1 Mercaderia vencida, mercaderia en mal estado, celulares malogrados, lapiceros
< (4
malogrados.
¢Estan los pasillos bloqueados o dificultando el transito? 3 Hay bancas y cajas de mercaderia en los pasillos
Suma: 4 /0.2= 20 Resultado de evaluacion del Clasificar
SEITON - Organizar: "Un lugar para cada cosa y cada cosa en su lugar"
Descripcion Calificacion Comentarios y notas para el siguiente nivel de mejora
Ay e (el e D © Gremsn ¢ (gey esiyaesie? i Hayproductos que no tiene lugar estandar, la cajas master que llegan son colocadas en cualquier lugar, las tijeras no tiene ubicacion

estandar, la calculadora no tiene ubicacion estandar

¢Estan materiales y/o herramientas fueradel alcance del . ;
2 Lapicero, caja, bolsas
usuario?

¢Le faltadelimitacion e identificacion al areade trabajo y alos

0 No h
pasillos? o hay
Suma: 3 /015= 20 Itado de evaluacién del O
SEISO - Limpieza: "Una area de trabajo impecable"”
Descripcion Calificacion Comentarios y notas para el siguiente nivel de mejora
¢Existen fugas de aguao aire en el area? 3 Lavadero ytanque delinodoro

¢Existe suciedad, polvo o basuraen el area de trabajo (pisos, " . s
1 En las ventanas, en la zona de dispenzacién, en zonas que no se suele trabajar.
paredes, ventanas, bancos, etc.)?

¢Estéan equipos y/o mercaderias sucios? 0 En las partes donde la mercaeria esta con mas dificultad para tomarlo

Suma: 4 /015= 26.67 Resultado de evaluacion de la Limpieza

SEIKETSU - Estandarizar "Todo siempre igual”

Descripcion Calificacion Comentarios y notas para el siguiente nivel de mejora

(Bl personal conoce y realizala operacion de formaadecuada? 2 Solo los que tienen mas no hayprocesos

¢Se realizalaoperacion o tarea de formarepetitiva? 0 No,no hayprocesos estandars

¢Las identificaciones y sefialamientos son iguales y

- 1 No haysefalizaciones
estandarizados?

Suma: 3 /0.15= 20 Itado de evaluacion de J

SHITSUKE- Autodisciplin

"Seguir las reglas y ser consistente"

Descripcion Calificacion Comentarios y notas para el siguiente nivel de mejora

(Bl personal conoce las 5S's, harecibido capacitacion al respecto? 0 No tienen conocimiento

¢Se aplicalaculturade las 5S's, se practican continuamente los principios de
) 2 Se trata de manejar esos 3 puntos diariamente, pero no tiene un difinido la frecuencia niresponsable
clasificacion, orden y limpieza?

¢Completd la auditoriasemanal y se graficaron los resultados en el pizarrén de

desempefio? (Se implementaron las medidas correctivas? 0 No
Suma: 2 /015= 13.33 Itado de evaluacién de Autodiscipli
Puntos posibles (pp): 475 Puntos obtenidos (po): | 100| Calificacion (po / pp X 100) % = 21%
Criterios de aceptacion No satisfactorio: Menor a 79 %. Aprobado: Igual o mayor a 80 %.

Fuente: Elaboracién propia

Con esta evaluacion podemos demostrar el nivel que se encuentra actualmente.
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Solucién propuesta

SEIRI (CLASIFICACION)

En esta primera fase, nos centraremos en identificar y separar los
medicamentos y objetos necesarios de los innecesarios. El objetivo de esta
fase es contar con un &rea de trabajo en donde solo estén los articulos y

herramientas necesarias.(Ver figura N° 41)

Se identifican todos los articulos innecesarios en la botica. Para llevar a
cabo esta tarea se podré utilizar la técnica de la etiqueta, la cual consiste
en etiquetar con unos stickers color rojo a todos los articulos que no son
usados, dichos articulos tienen que estar inventariados, los cuales se
separa de la botica y se los coloca en alguna area distinta, los mismos que
seran notificados para que decidan el destino de dichos articulos.(Ver figura
N° 42)

Al realizar esta tarea de clasificacion tendremos los siguientes beneficios:

o Liberar espacio util de la botica.
. Reducir tiempos de despacho.
. Mejorar el control visual de stocks.

Lista de los materiales necesarios.

o Stickers rojos que permitan marcar al producto e identificar que

existe un producto fuera de lugar o innecesario.

ANTES

Figura N° 41. Area de dispensacion inicial - SEIRI

Fuente: Elaboracién propia
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DESPUES

Figura N° 42. Area de dispensacion final - SEIRI

Fuente: Elaboracién propia

SEITON (ORGANIZACION)

Consiste en arreglar u ordenar los articulos de la botica, de manera que
sea facil y rapido encontrarlos, ya sea para la venta o para reponer el
stock. El objetivo de esta tarea es que exista un lugar para cada cosa,
adecuado a las rutinas de trabajo y con su debida sefalizacion. (Ver
figura N° 43).

Posterior al proceso de clasificacion de los articulos en la tarea anterior se
hace visible a simple vista de toda la desorganizacion en la que se
encuentran, por lo que con esta tarea se procede a establecer o hacer
grupos los articulos colocandolos por laboratorio, en forma alfabética y
sefalada para su mejor localizacion, busqueda y despacho. (Ver figura N°
44).

Las normas de Seiton:
v' Organizar racionalmente el puesto de trabajo (proximidad).
v' Definir las reglas de ordenamiento.
v" Hacer obvia la colocacion de los objetos.
v

Los objetos de uso frecuente deben estar cerca de las técnicas.
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Control visual
Realizar un control visual del sitio donde se deben ubicar los articulos,
resaltando: la ubicacion de los elementos de limpieza, aseo, residuos,
donde ubicar la calculadora, tijera, lapiceros, hojas, cuadernos. Dando

a conocer con todo esto que hay un sitio para cada cosa.

ANTES

Figura N° 43. Area de dispensacion inicial -SEITON

Fuente: Elaboracion propia

DESPUES

Figura N° 44. Area de dispensacion final -SEITON

Fuente: Elaboracién propia
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e SEISO (LIMPIEZA)
Una vez que el espacio de trabajo esta despejado (seiri) y ordenado
(seiton), mucho mas fécil limpiarlo (seiso). Consiste en identificar y
eliminar las fuentes de suciedad, asegurando que todos los medios se
encuentran siempre en perfecto estado operativo. El incumplimiento de la
limpieza puede tener muchas consecuencias, provocando el deterioro de
las cajas de los productos o el mal funcionamientos de las maquinas. (Ver
figura N° 45).

Los beneficios de aplicar seiso:
v' Mejora el bienestar fisico y mental del trabajador.

v' Se incrementa la vida util de las computadoras.

El proceso de implementacion se debe apoyar en un fuerte programa
de entrenamiento y suministro de los elementos necesarios para su
realizacion, como también el tiempo requerido para la ejecucion.

v' Realizar campafias de orden y limpieza, de esta manera se
eliminarian los elementos innecesarios y limpiar equipos, pasillos,
armarios.

v" Asignar un contenido de trabajo de limpieza. Asignar
responsabilidades por cada zona de trabajo, en esta zona debe
registrar un grafico en donde se puntualice la responsabilidad de
cada persona.

v Retirar polvos de los productos en anaquel, asegurando asi la

limpieza del suelo y paredes.

Figura N° 45. Area de almacén -SEISO

Fuente: Elaboracién propia
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e SEIKETSU (ESTANDARIZACION)
Consiste en distinguir facilmente una situacién normal de otra anormal,
mediante normas sencillas y visibles para todos. El objetivo en esta tarea
es desarrollar condiciones de trabajo que eviten el retroceso de las
primeras 3 S.
Para que se siga a cabalidad el cumplimiento de las 3 S, seria sefializar
cada una de los espacios de los anaqueles para que proporciones la
informacion de cada articulo.
Formar al personal en la creacion de habitos de trabajo para conservar el

lugar de labores en perfectas condiciones. (Ver figura N° 46 y N° 47)

v Asignar trabajos y responsabilidades.

v Integrar en los trabajos cotidianos la implementacion del Seire, Seiso
y Seiton. Separa si es necesario — Situar si es necesario — Suprimir
suciedad.

Figura N° 46: Rotulados —seiketsu

Fuente: Elaboracién propia

70



Figura N° 47: Rotulados anaqueles — seiketsu

Fuente: Elaboracién propia

e SHITSUKE (AUTODISCIPLINA)

v" Crear conciencia al personal sobre el orden y limpieza, empezando
por dar el ejemplo desde la gerencia. (No se le puede pedir a un
técnico que sea ordenado si ve a su superior inmediato realizando
labores fuera de los parametros de la 5S).

v" Motivar y participar directamente en la promocion de las actividades.

Luego de la implementacion se hizo la evaluacion de las 5S respectivamente

obteniendo los siguientes resultados:(Ver figura N° 48)
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Figura N° 48: Evaluacién 5s final

FORMATO DE EVALUACION 5'S

Auditor(es): Anthony Cruces y Javier Perez Area auditada: Lz botica Fecha:  2+09/2018
Criterios de Evaluacion
0=50mas problemas 1= 4 problemas 2 =73 problemas 3 =2 problemas 4 =1 problema 5 =0 problemas

SEIRI - Clasificar: "Mantener solo lo necesario”

Descripcion Calificacién Comentarios y notas para el siguiente nivel de mejora

:Hay objetos que no se utilicen o innecesarios en el area de trabajo? 4 bolsas

:Existen mercaderia en mal estado o inservible?

Lh

¢Estan los pasillos blog dos o dificultando el transito? 4 Ha}'ba.ncas

Suma: 13 fo2= 65 Resultado de evaluacidn del Clasificar

SEITON - Organizar: "Un lugar para cada cosa y cada cosa en su lugar”

Descripcion Calificacién Comentarios y notas para el siguiente nivel de mejora

£Hay materiales fuera de su lugar o carecen de lugar asignado? 3

< Estan materiales y/o herramientas fuera del alcance del
usuario?

£ Le falta delimitacién e identificacion al drea de trabajo y a los

pasillos?
Suma: 15 J015= 100 de idn del Org
SEISO - Limpieza: "Una area de trabajo impecable”
Descripcicn Calificacion Comentarios y notas para el siguiente nivel de mejora

:Existen fugas de agua o aire en el drea?

Lavadero ytangus dalnodoro

;Existe suciedad, polvo o basura en el drea de trabajo [pisos,
paredes, ventanas, bancos, etc.)?

£Estan equipos yio mercaderias sucios? 3

Suma: 13 J045= 87 Resultado de evaluacion de la Limpieza

SEIKETSU - Estandarizar "Todo siempre igual”

Descripcidn Calificacion Comentarios y notas para el siguiente nivel de mejora

<El personal conoce y realiza la operacion de forma adecuada? 3

w

2 tiznen procesos, pero f2lta difusidn

£ Se realiza la operacion o tarea de forma repetitiva?

.
I
n

¢Las identificaciones y sefialamientos son iguales y
estandarizados?

Suma: 11 f015= 73 R de evaluacidn de izar

SHITSUKE- Autodisciplina: " Seguir las reglas y ser consistente”

Descripcion Calificacién Comentarios y notas para el siguiente nivel de mejora

<El personal conoce las 55's, ha recibid itacion al to? E] Faltz mds capacitacidn

& 5e aplica la cultura de las 55's, se practican i nente los pri de

clasificacién, orden y limpieza?

-
w

2 realiz consupervision

¢Completd la auditoria semanal y se graficaron los resultados en el pizarrén de

desempeno? ;5e implementaron las medidas correctivas? ! S sefislizronaras ds tubeje
Suma: 8 J015= 53 de idn de
Puntos posibles (pp): 475 Puntos obtenidos (po): ‘ 3?S| Calificacion (po / pp X 100) % = 80%
Criterios de aceptacidn Mo satisfactorio: Menor a 79 %. Aprobado: Igual o mayor a 80 %.

Fuente: Elaboracion propia

En cuanto a nuestro objetivo especifico en reducir el tiempo de atencion
mediante la herramienta de las 5S, se rotulo los anaqueles por cédigo.(Ver figura N°
49 y N° 50).
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Figura N° 49: Anaqueles rotulados

Fuente: Elaboracién propia

Figura N° 50: Ubicacién de medicamentos

100

, ACTERO\
[ECOE T E S

A+ TRIAETOPRIMA

Fuente: Elaboracion propia
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Se agrego los codigos de ubicacion a los productos en el sistema. (Ver figura N° 51)

Figura N° 51: Ubicacion en sistema

Informacién del Producto
AMBROMOX
Capsulas, Suspensiodn
UBICACION: 2B1
I8 |[COMPOSICION
Ambromox capsulas :
Cada capsula contiene:
SOOmﬁ de amoxicilina (como trihidrato), 30mg de ambroxol
clorhidrato, excipientes, etc.

INDICACIONES ) ] _ )
En el tratamiento de infecciones del tracto respiratorio causadas

por gérmenes sensibles a la amoxicilina y que precisan de la
accion combinada de un agente mucolitico . En exacerbaciones de
bronquios, sinusitis.

CONTRAINDICACIONES

Cuando exista alergia a las penicilinas.

En pacientes que padecen de ulcera gastroduodenal y aquellos con
F3 cos|insuficiencia renal severa.

Evaluar el riesgo/beneficio de su empleo en historia de

Esc salir

Fuente: Elaboracién propia

El cual el primer digito “2” hace referencia al numero del anaquel, el segundo digito
“B” hace referencia a la columna del anaquel, y el tercer digito “1” hace referencia a

la fila del anaquel.

Se midieron los tiempos de atencién luego de que el personal fue capacitado en el
uso de las coordenadas para ubicar los productos, y estos fueron los resultados,

como se puede observar en la tabla N° 11.

Tabla N° 11: Tiempo de atencion final

Descripcidn Laboratorio Tier.npo de.
atenciéon (min)

AMBROMOX CAPx500MGx60 FARM 1.08
APROFORTE TABx550MGx100 BIOT 1.20
EUROMASS TABx100 MASS 1.12
GERO-MUCOVIT CAPx100 HER 2
LABOPAN CAJA X 100 TAB LFAR 1.5
OMEPRALIV CAPX20MGX100 PORT 13
PANADOL FORTE SOBx24x2 SMIT 0.98
PIROXICAM-FLG TABx20MGx100 F-LG 1.5
RESPULMIN NINO SUPx5 PEGE 1
TRI AERO OM CAPx100 oM 1.22

Tiempo de atencién promedio 1.29

Fuente: Elaboracion propia
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Se estima que las pérdidas en ventas por la demora de la atencion al cliente se
generan principalmente en las horas picos del dia entre las 8 y 9 de la mafiana y las

6 y 9 de la noche cuando las personas ingresan y salen de su trabajo.

De acuerdo a esto tenemos 4 horas al dia de clientes perdidos por demora, pero se

considera el 50% del tiempo en el que hay clientes esperando.

CALCULO DE VENTAS PERDIDAS POR FALTA DE ATENCION

VENTAS POR DIA ESTIMADAS

Ventas mensuales promedio estimadas: 59,750 soles.
Dias del mes: 30 dias.

e 59750/30=1,991.67 soles

VENTAS POR HORA ESTIMADAS

Ventas diarias promedio estimadas: 1,991.67 soles.

Horas trabajadas por dia: 15 horas

e 1,991.67/15=132.78 soles

Teniendo en cuenta las dos horas diarias que se pierden por falta de atencion

tenemos:

CALCULO DE AHORRO MENSUAL POR PERDIDA DE CLIENTES

Considerando 2 horas al dia estimadas de pérdidas de ventas:

e 2x132.78 x30=7,966.67 soles / mes

De esta manera de aplicarse la herramienta 5s podremos generar 7,966.67 soles por

mes mejorando las ventas.
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5.2 Analisis de resultados

H1. El redisefio del proceso de registro de entrada y salida de mercaderias,
mejorara la trazabilidad de las mercaderias.

Segun nuestra implementaciéon se pudo evidenciar que con el redisefio del
proceso de ingresos y salidas de mercaderia se tuvo un mejor control del
inventario logrando pasar de 10% de eficiencia inicial a 100% de eficiencia

después de la implementacion en los productos de la muestra.

De esta manera demostramos el cumplimiento de nuestra hipétesis.

H2. La implementacion de un plan de comision para el personal incrementara las

ventas.

La propuesta escogida como mejor plan de comisiones para la empresa se apoyo
en base a las teorias que mencionamos en nuestra base teérica donde nos indica
la forma de que debe tener y los puntos que se deben respetar para lograr una

buena implementacién en la botica.

Adicionalmente nos basamos en investigaciones relacionadas donde por medio
de encuestas, estudiamos a los trabajadores de la empresa de manera que se
pueda tener la motivacion y compromiso con la botica. Esto se ve reflejado en los
resultados de las encuestas.

H3 La aplicacion de la herramienta 5s, mejorara la oportunidad de entrega de

productos a los clientes.

En la evaluacion inicial se pudo comprobar el casi nulo conocimiento de sobre la
herramienta 5S y su aplicacion, aunque lo realizaban incompleta de manera
empirica, obteniendo en su primera evaluacion un porcentaje de 21%. Luego de
la implementacion se volvio a realizar la evaluacion y se obtuvo una mejora

significativa de 80% en el indicador.
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En el caso de nuestro indicador de tiempo de atencion se disminuyé de 3.91 min

de tiempo de atencién inicial a 1.29 min de tiempo de atencién luego de la

implementacion.
Con esto damos por demostrado que la afirmacién dada inicialmente por nuestra

hipotesis estaba en lo correcto.

Analisis Comparativo de Resultados

Mediante la tabla N° 12 podemos ver el resumen de los resultados del capitulo

cinco.
Tabla N° 12: Analisis comparativo de resultados
o Variable . Sistema Sistema : , 0
Hipotesis Dependiente Indicador Actual Propuesto Diferencia %o
Especifica | 1 apilidag | Stock real/stock |40 100% 90% 90%
1 virtual
Especifica | Incrementode | /o106 mes | S/.59,750.00 | S/. 65,843.13 | S/. 6,093.13 9.25%
2 ventas
o Oportunidad de .
ESpe;'f'ca entrega de T;;“n'?:‘i’é?]e 3.91 min. 1.29 min. 2.62 min 67%
productos
General ventas de Ventas / mes | S/.59,750.00 | S/. 76,947.30 | S/. 17,197.3 22.35%

mercaderias

Fuente: Elaboracion propia
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Conclusiones

1. Se prob6 que con una buena gestion del inventario la botica pudo mejorar en

la atencidn a sus clientes de 3.91 a 1.29 minutos por persona.

2. La correcta implementacién de la herramienta 5s logro estandarizar y mejorar
el trabajo de los empleados de la botica, esto se ve reflejado en la rapida

atencion.

3. El correcto registro del inventario ayudd a identificar y tener un mejor control
del inventario con el que cuenta la botica, logrando la reduccion de productos
vencidos y de las pérdidas de ventas en horas con mayor demanda,
mejorando las ventas en 3,137.5 soles mensuales.

4. El rotulado de los anaqueles mejoré la ubicacion y la busqueda de los
medicamentos que ofrece la botica, logrando una mejora en las ventas de

7,966.67 soles por mes.

5. Por medio de bases tedricas y de tesis referentes a nuestra investigacion se
logro disefiar un sistema de comisiones que se adapte de manera 6ptima a la

botica y a sus empleados.

6. Un punto importante a tomar en base a los empleados que participen en una
empresa es que siempre deben estar identificados con el lugar en el que
trabajan, con las funciones que desempefia y con la motivacion adecuada

para realizar sus funciones, esto se identifica mediante encuestas.

7. Se demostrdé que con un mejor manejo y control del inventario de la botica se

puede lograr mejorar las ventas e ingresos.

8. Se pudo demostrar la validez de nuestras hipotesis y todo caso se pudo
respaldar mediante bases tedricas u otras investigaciones relacionadas.
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9. Se logro mejorar la precision de los registros de productos de manera que se
redujo la diferencia de entre lo real y virtual, de un 7% - 10 % de efectividad a
un 100%.
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Recomendaciones

1. La presente investigacion busco utilizar las herramientas y metodologias
aprendidas en el transcurso de nuestra vida universitaria. Se recomienda
gue sea tomada en cuenta como apoyo a futuras investigaciones

relacionadas al rubro farmacéutico y de control de inventarios.
2. Unarecomendacion adicional de si se desea continuar con la

investigacion es sacarle mayor beneficio al sistema con el que cuenta la

empresa ya que no se esta utilizando su potencial a un 100%.
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Anexos

Anexo 01: Matriz de Consistencia

clientes.

productos a los
clientes.

— S Variable |Indicador| Variable |Indicador
Problema General | Objetivo General | Hipdtesis General Independiente Vi Dependiente VD
Disefiar un plan
s . de gestién de Si se disefia un plan
¢,Como mejorar | . : o
inventario, para | de gestion de
las ventas de ; : )
. mejorar las inventario, entonces
mercaderias en ; . Plan de
ventas de mejorara las ventas - Ventas de
una empresa P . gestion de SI/NO .
L. mercaderias en | de mercaderias en - : mercaderias
comercializadora inventario
de una empresa una empresa
. comercializador | comercializadora de
medicamentos? )
ade medicamentos.
medicamentos.
Problema Objetivo T -
Especifico Especifico ATDEHESE Espeeiies
Redisenfar el Si se redisefia el
proceso de proceso de registro
;, Como mejorar la registro de de entrada y salida Fr)égf;fg g: stock real/
¢ ; "
e entrada y salida | de mercaderias, .
trazabilidad de las de mecmxder'as entonces se entrada y SI/NO | trazabilidad stock
mercaderias? . 1as, ) > salida de virtual
para mejorar la | mejorara la mercaderias
trazabilidad de | trazabilidad de las
las mercaderias | mercaderias
Proponer un Si se propone un
. Como plan de plan de comisiones
¢ comisiones para | para el personal, Plan de Incremento |Ventas/me
incrementar las L SI/NO
ventas? el personal, para| entonces se comision de ventas s
| incrementar las | incrementaran las
ventas. ventas.
. Si se utiliza una
Aplicar la :
Py . . herramienta 5s,
¢, Como mejorar la| herramienta 5s,
oportunidad de para mejorar la entonces se Oportunidad
X mejorara la Herramienta P Tiempo de
entrega de oportunidad de . SI/NO | de entrega -
oportunidad de 5s atencion
productos a los entrega de de productos
. entrega de
clientes? productos a los
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Anexo 02: Matriz de Operacionalizacion

Trazabilidad

stock virtual

productos a lo largo de la cadena de
suministros, en un momento dado y a través
de unas herramientas determinadas.
Fuente: Comité de Seguridad Alimentaria
de AECOC, 2004

Varlat_)le Indicador Definicion Conceptual Definicion Operacional
Dependiente
Es un conjunto de procedimientos
preestablecidos y autosuficientes que
permiten conocer el histérico, la ubicacion y la
trayectoria de un producto, o lote de Resultados del inventario
stock real /

fisico comparados con los
registros del sistema.

Incremento de

Ventas / mes

Las ventas es un proceso social que consiste
en la comunicacién personal pagada cuyo
propdsito es informar a los clientes o
prospectos sobre las bondades de un

Pagar las comisiones
establecidas al personal
que logré mejorar sus
ventas colocdndose entre

ventas producto o servicio, con el fin de persuadirlos los rangos de comision, y
i de esta manera ir
a adquirirlos. mejorando en las ventas
Fuente: Alejandro Lerma Kirchner, 2004 generales.
Oportunidad Ti d Oportunidad de entrega es el conjunto de tres Rp(';ylar Igs art;_aqugles con
de entrega de ;?;%?éne funciones: plazo, cantidad de producto y lugar fg i'sq{?:r I: Sbilgzgilgl? é’e
productos Fuente: Roberto Carro Paz, 2013. g

todos los productos.
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