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INTRODUCCION

La industria quimico farmacéutica en el salvador reviste de gran importancia en el
sector econdémico nacional por su participacion en el campo industrial, ya que sus
procesos de fabricacion han permitido invertir de tal manera que sus productos
sean competentes y de calidad sustituyendo asi en lo posible los productos
importados con el cual ha sobrellevado un notorio desarrollo econémico y social.
La estructura general de esta investigacion contiene cinco capitulos el cual esta
enfocado primordialmente a un sistema integrado de indicadores donde
podremos medir la capacidad de DSL para responder a sus clientes
metodicamente con el objetivo de cumplir la entrega del servicio con el tiempo
correcto.

Dentro de la investigacion se desarrollara un sistema de indicadores logisticos
estratégicos que proporcionen a la alta direccion y a las gerencias de Drogueria
Santa Lucia, una vision clara de las operaciones y ratios logisticos para la toma de
acciones operativas y estratégicas.

El disefio de la investigacion contiene un Andlisis del impacto de la nueva ley de
medicamentos en el salvador, que de forma directa estdn sujetos a la
investigacion en estudio y a todas las entidades que se involucran en toda la
cadena logistica de llevar los medicamentos al publico en general, aca incluye
Instituciones publicas, privadas, laboratorios, drogueria, médicos, etc. como
también un andlisis interno y externo de los procesos y controles de registro dentro
de DSL.

Finalmente se desarrollara una propuestas a los procedimientos que permita medir
los procesos, de manera tal que puedan servir como base para el calculo y
analisis de indicadores estratégicos para las operaciones logisticas de DSL.
También se propone un procedimiento de pre-recibo para revisar cantidades vy
vencimientos antes de que la carga llegue fisicamente a DSL, asi como para
planificar la recepcion y la ubicacion fisica que ocuparan los productos al momento

de llegar aumentando la eficiencia en la recepcién y el acomodo de productos.



OBJETIVOS

Objetivo General
Disefiar un sistema de indicadores logisticos estratégicos que proporcionen a la
alta direccion y a las gerencias de Drogueria Santa Lucia, una vision clara de las

operaciones y ratios logisticos para la toma de acciones operativas y estratégicas.

Objetivos Especificos

1. Establecer un sistema de indicadores logisticos que permitan calcular las
capacidades reales del cumplimiento de servicio y determinar las acciones
necesarias cuando los compromisos adquiridos sobrepasen la capacidad
operativa.

2. Determinar las responsabilidades compartidas y actividades duplicadas con la
finalidad de hacer recomendaciones sobre los procesos, para maximizar los
tiempos y la eficiencia de los mismos.

3. Establecer la politica de servicio para el canal de ventas que se encuentre
alineada a los requerimientos de los clientes.

4. Desarrollar procedimientos de los diferentes procesos logisticos en Drogueria

Santa Lucia.
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ALCANCE

e El proyecto abarca el levantamiento del sistema de indicadores para las
Direcciones de Compras, Direccion Financiera y Direccion Comercial de ventas
Farma, cuyo detalle estructural se encuentra en el Organigrama.

e« Como Tecnologia de innovacién basica, se contempla exclusivamente el uso
de la herramienta EXCEL, por lo que se presenta una plantilla basica que
comprende los principales indicadores propuestos.

e El alcance del proyecto incluye el disefio conceptual y el desarrollo del Sistema
de Informacion para la Direccibn mediante la definicion de indicadores,
informes y requerimientos que son clave para el analisis del negocio y para la
toma de decisiones.

» El proyecto recopilara, tabulard y organizara la informacion, con el propdsito de

convertirla en indicadores.
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LIMITANTES

 EI proyecto no contempla la implementacion del sistema integrado de
indicadores; solamente su elaboracion y la presentacion de la propuesta.

» El proyecto no contempla el seguimiento de los indicadores dentro de la
empresa.

* No se elaboraran comparaciones con programas similares que generen la
misma funcién del sistema integral que se elaborard, o bien con herramientas
como SAP, entre otros.

» La presente investigacion no contempla la compra de moédulos, paginas web,
ni software que se utilicen para la implementacion o el calculo de métricas.

 La empresa posee dos canales adicionales en ventas: Direccion Comercial
Consumo y Direccion Comercial Institucionales, los cuales no seran incluidas
en la investigacion; el canal Consumo no se abordara dada su baja
participacibn economica, y en el caso de Institucionales, el acceso a la
informacion ha sido negado declardndolo como confidencial ante las
propuestas de licitaciones.

» Las herramientas tecnoldgicas a utilizar no seran mas que las disponibles en la
empresa

» Durante el proyecto no se contempla la capacitacion y el entrenamiento del
personal para la aplicacion del sistema integral.

* La informacion recopilada en cuanto a la Ley de medicamentos y temas en
torno a ésta, abarcan hasta Diciembre 2012, fecha de finalizacion del

documento.
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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Drogueria Santa Lucia, que en adelante se le denominara DSL, es una empresa
dedicada a la distribucidon de productos farmacéuticos y medicinales. Ha estado en
el mercado salvadorefio por mas de 40 afios y es un pilar importante en el area de
la distribucion de medicamentos.

Sus canales de venta principales son: Farmacias, Supermercados, Instituciones
(Licitaciones, Libre Gestion y Contrataciones Directas) y Hospitales Privados.

De igual forma, los clientes estan diseminados en todo el pais y entre ellos
podemos mencionar, grandes cadenas de farmacias (San Nicolas, UNO, Virgen
de Guadalupe, La Buena, entre otras), cadenas de supermercados, hospitales
publicos e Instituto salvadorefio del Seguro Social entre otros.

DSL como drogueria reconocida internacionalmente, tiene la representacion de
reconocidos Laboratorios Farmacéuticos de nivel mundial tales como Bayer, MK,
Schering, Aventis, 3M Pharma, Astra Zeneca, Glaxo Smithkline por mencionar
algunos.

DSL cuenta con departamentos bien definidos en cuanto a su estructura
organizacional, sin embargo existen deficiencias de comunicacién vy
retroalimentacion de la informacion entre los mismos, debilitando su interaccion,
sumadas a falta de politicas claras, generando altas ineficiencias operativas para
lograr la satisfaccion de los clientes.

Todo esto redunda en altos sobre costos que golpean directamente la rentabilidad
de la empresa.

Asi mismo, podemos mencionar entre los factores que debilitan la eficiencia y
efectividad de la empresa:

« La politica de servicio cambia constantemente segun conveniencia
comercial, por lo que en el tiempo no puede saberse si existe un
cumplimiento o no de las mismas, no hay prioridad entre los clientes,
independientemente de su volumen y valor de compra, lo que genera
ineficiencias para cumplirle a todos los clientes por igual, ya que los

minoristas retrasan los pedidos de los mayoristas.
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No se han definido ningun tipo de objetivo o politicas por departamento,
Unicamente se conoce el objetivo general de la empresa el cual se deriva
de la misidén y es el de proveer medicamentos de calidad en el mercado
salvadorefio.
No existe planificacién para la recepcion y despacho de la carga, por lo que
se atiende en orden de llegada, independientemente si ha habido un pre-
arribo o no, lo que genera retrasos a los clientes que si han realizado citas
previas.
Los pedidos se despachan segun disponibilidad de items y no se llevan
métricas de nivel de cumplimiento del proceso ni de los reprocesos; en los
gue podemos mencionar:

0 Ausencia de métricas en el Back Order.

o No hay mediciones sobre devoluciones.

o No existen controles sobre reprocesos en despachos por mdultiples

errores en Ingresos, alistos y salidas/ despachos.

o Falta de mediciones en los tiempos de despacho.
DSL para poder satisfacer la demanda de productos refrigerados fuera del
area metropolitana de San Salvador hace uso de un operador logistico
llamado Urbano Express, pero no se llevan estadisticas de cumplimiento de
este operador para con el cliente ni de las devoluciones de mercaderia por
un mal manejo de las mismas al momento de transportarla e imputadas a
este operador logistico.
El departamento de ventas constantemente se compromete con niveles de
servicio que llegan a alcanzar hasta los 380 pedidos diarios sin previa
notificacion que sobrepasan la capacidad operativa de 250 pedidos
diarios, cada pedido comprende un promedio de 6 lineas (SKU), que
representan hasta 70 items ( cantidad de producto) lo que ocasiona
incumplimiento en un porcentaje que ronda entre un 15% y 20% de los
despachos y por otra parte para poder cumplir sus entregas obligan al
departamento de operaciones a trabajar horas extras y subcontratar

transporte con sus respectivos sobrecostos.
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Mensualmente se incurre un promedio de 800 horas extras nocturnas, lo
que implica un gasto de $ 1720.00 en salarios, costos en alimentacion de
$448.00 para los empleados y costos de transporte de $896.00 totalizando
$3340.00 mensuales con el proposito de cumplir con los niveles de servicio
ofrecidos por ventas.
Los diferentes departamentos no se retroalimentan en cuanto a actividades
de responsabilidad compartida. El sistema SAP les permite medir algunas
métricas por departamento, entre las que podemos mencionar:

0 Ventas totales por canal
Ventas totales por producto
Ventas totales por cliente
Ventas totales por proveedor

Rotacion de inventario

O O O O o

Sugerido por proveedor.

Sin embargo estas métricas estan autorizadas segun el departamento que
realiza la actividad, pero los resultados nunca son compartidos entre los
demés departamentos, es decir que no se conocen los niveles de
desempefio del resto de la compafiia ni los factores que afecta su
eficiencia.

Se hacen conteos mensuales de medicamentos por proveedores
seleccionados al azar y un inventario general una vez al afio y se hacen las
correcciones en el sistema de las discrepancias encontradas, pero la Gnica
métrica para medir las discrepancias del sistema contra inventario fisico es
eminentemente contable, se calcula una vez al afio y toma el valor contable
de las diferencias entre el valor total del inventario habiendo generado una
discrepancia del 0.08% en el 2011. Es de considerar que el enfoque
contable de este indicador elimina valores positivos contra valores
negativos, lo que ocasiona que sea un pésimo indicador de la gestion,
como en el siguiente ejemplo:

15



SKU |Costo  [Conteo |Sistema |Error [Costo Error
1| $10.00 95 100 -5/ S (50.00)
2| $30.00 99 100 -11'S  (30.00)
3| $80.00 101 100 1 S 80.00

295 300 S -

Existen muchas actividades compartidas, se elaboran manualmente y
procesan en el sistema los mismos documentos y se comunican varias
veces la misma informacién entre las diferentes areas que realizan los
procesos de recepcién, bodega y despacho.
No se cuenta con la capacidad operativa para hacer frente a los
compromisos de compra y ventas.
El departamento de bodega ha calculado que su capacidad de almacenaje
es de 500 pallets y para despacho se cuenta con la siguiente flota
vehicular:

o Para atender San Salvador: 4 motos, 2 camiones de 1.5 Ton., 2

paneles de 0.7 Ton.
o Para atender Supermercados: 2 camiones de 1.5 Ton., 2 paneles de
0.7 Ton.

o Para Instituciones: 3 camiones de 1.5 Ton

o Para Departamentales se tiene servicio de outsourcing.
En cuanto a la utilizacion de la flota, San Salvador esta ocupando el 100%
de sus unidades y en ocasiones la demanda supera sus unidades y en
relacion a los otros canales, la utilizacion es del 85% por lo que con el 15%
restante suplen la demanda del canal de san salvador.
La ordenes de compra se generan al momento de recibir la carga con la
informacion de lo que realmente llegd lo que evita que se lleve un indicador
de pedidos completos OTIF y lead times desde el momento que se efectia
la orden de compras hasta que se recibe completamente la carga.
Se realizan ingresos virtuales, préstamos, traslados, fraccionamientos por
decisiones comerciales, en vez de ser decisiones financieras, y no siempre

estos ingresos estan basados en una venta real, ni la garantizan, por lo que

16



se deben procesar los egresos y asumir costos por reprocesar los
préstamos, traslados y fraccionamientos, ademas de incurrir en horas
extras que ni siquiera tienen por objetivo satisfacer un cliente, sino
reprocesar una orden que nunca se efectuo.

» Existen procesos de almacenamiento, alimentacion de estantes y alisto de
manera manual, en vez de ser resultados de una administracion virtual de
la mercaderia lo que ocasiona errores de facturacion, anulaciones, re-
facturaciones, despachos incompletos y devoluciones. No hay indicadores
gue midan estas consecuencias, pero se sabe que en el 2011 las
devoluciones representaron un 6.5% de las ventas.

Todos estos puntos generan grandes oportunidades de mejora dentro de DSL, y
es por ello que un Sistema Integrado de Indicadores, servira de pardmetro para
evaluar la eficiencia de cada departamento, alinear los esfuerzos, y a la vez tomar

decisiones que vayan acordes a la meta de la empresa.
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JUSTIFICACION DEL PROYECTO

Un sistema integrado de indicadores estratégicos es la respuesta a los problemas
antes mencionados ya que brinda orden a los objetivos, a las estrategias, a las
politicas y alinea los indicadores a un plan de empresa.

Un sistema integrado de indicadores define claramente los indicadores que se
tomaran en cuenta, el propdsito por el que se evaluaran, quién es el responsable
de alcanzarlos, qué informacion se necesita para calcularlos y la interpretacion
gue se le dar& a los mismos al compararlos contra un estandar o una meta.

Un sistema integrado de indicadores brinda valor estratégico a las operaciones,
metas claras y medibles, claridad en las responsabilidades, genera eficiencias a
los procesos, reduce los costos y ayuda a desarrollar una cultura de mejora
continua y trabajo en equipo hacia el objetivo general de la empresa.

Con el sistema integrado de indicadores se podra medir la capacidad de DSL para
responder a sus clientes eficientemente, se trabajard metddicamente en solventar
las areas de oportunidad y permitira establecer politicas de servicio congruentes a
esa capacidad real y a la exigencia del mercado obteniendo como resultado final
del sistema una operacion estratégicamente integrada, con metas claras,
enfocada en los resultados, generando ahorros palpables y elevando el nivel de

servicio cualitativamente.
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CAPITULO 1

GENERALIDADES

19



CAPITULO 1: GENERALIDADES

a. Generalidades de la industria farmacéutica.

i.  Antecedentes Histéricos de la industria farmacéutica a nivel mundial®.
Desde la antigiedad el hombre ha luchado contra las enfermedades y con el
empefio de curarse, haciendo uso de conocimientos empiricos de productos
naturales luego de descubrir que las enfermedades podrian tratarse con
sustancias provenientes de la naturaleza de los tres reinos naturales (animal,
vegetal y mineral).

Los medicamentos més utilizados eran el opio, la belladona, la mandragora, la
pimienta, el azafran, el anis, la mostaza, el granado entre otros.

La profesion médica tuvo sus comienzos en el siglo VI, antes de Cristo, las figuras
maxicas basadas en el empirismo fueron: Hipocrates, llamado el “padre de la
medicina en Grecia” y Claudio Galeano que ejercié entre los romanos. Desde
entonces la botanica y la quimica fueron consideradas ciencias bésicas del arte
farmacéutico.

La industria farmacéutica surgié a partir de una serie de actividades diversas
relacionadas con la obtencion de sustancias utilizadas en medicina. A principios
del siglo XIX, los boticarios, quimicos 6 los propietarios de herbolarios fabricaban
de forma artesanal los elixires y pociones que obtenian de partes secas de
diversas plantas, recogidas localmente 6 en otros continentes para utilizarlos como
medicamento. Estas Ultimas se compraban a los especieros, que
fundamentalmente importaban especias, pero como negocio secundario también
comerciaban con productos utilizados con fines medicinales, entre ellos el opio de
Persia 0 la ipecacuana y la corteza de quina de Sudamérica. Los productos
guimicos sencillos y los minerales se adquirian a comerciantes de aceites, gomas
y encurtidos, todo esto solo basados en conocimientos propios y/o heredados.

Los boticarios y quimicos fabricaban diversos preparados con estas sustancias,

como extractos, tinturas, mezclas, lociones, pomadas 0 pildoras. Algunos

! David L. cowen y Guillermo Helfan, la farmacia una historia ilustrada, Nueva York, EE,UU 1990 pag.3
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profesionales confeccionaban mayor cantidad de preparados de la que
necesitaban para su propio uso y los vendian a granel (produccién primaria) a sus
colegas.

Algunas medicinas, como las preparadas a partir de la quina, de la belladona, de
la digital, del cornezuelo del centeno (Claviceps purpurea) 0 del opio (latex seco
de la adormidera Papaver somniferum), eran realmente Utiles, pero su actividad
presentaba variaciones considerables.

En 1820, el quimico francés Joseph Pelleterier prepard el alcaloide activo de la
corteza de quina y lo llamo6 QUININA. Después de ese logro Su trabajo y el de
otros investigadores hizo posible normalizar varias medicinas y extraer de forma
comercial sus principios activos una de las principales empresas que extrajo
alcaloides puros en cantidades comerciales fué la farmacia de T.H. Smith Ltd. en
Edimburgo, Escocia. Luego los detalles de las pruebas quimicas fueron difundidos
en las farmacopeas?, lo que obligd a los fabricantes a establecer sus propios
laboratorios.

Primeras Medicinas Sintéticas.

Los productos quimicos extraidos de plantas 6 animales se conocian como
organicos, en contraposicion a los compuestos inorganicos derivados de otras
fuentes. Se creia que los primeros s6lo podian ser producidos por los organismos
vivos, de ahi su nombre.

En 1828, sin embargo, el quimico aleman Friedrich Wohler calenté un compuesto
inorganico, el cianato de amonio, y logré producir urea, que anteriormente sélo se
habia conseguido aislar a partir de la orina. Esa sintesis revolucionaria hizo que se
intentaran sintetizar otros compuestos orgénicos.?

Para la futura industria farmacéutica tuvo gran importancia el descubrimiento
accidental, en 1856, del primer colorante sintético, la 'malva’. Este descubrimiento

del joven estudiante britanico de quimica William Henry Perkin incitd a diversos

’La farmacopea se refiere a libros recopilatorios de recetas de productos con propiedades medicinales reales
0 supuestas, en los que se incluyen elementos de su composicién y modo de preparacion, editados desde el
Renacimiento y, que més tarde, serian de obligada tenencia en las oficinas de farmacia.

3 David L. cowen y Guillermo Helfan, la farmacia una historia ilustrada,Nueva York, EE,UU 1990 pag.29
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fabricantes de Alemania y Suiza a desarrollar nuevos colores sintéticos, con lo que
se ampliaron los conocimientos sobre la nueva quimica.

Los colorantes o tintes sintéticos tuvieron un impacto enorme en los avances
meédicos. Aumentaron considerablemente la gama de productos bioldgicos de
tincién, con lo que aceleraron el progreso de la bacteriologia y la histologia.

La busqueda de nuevos colores estimuld el estudio de la quimica orgénica, lo que
a su vez fomento la investigacion de nuevas medicinas. El primer farmaco sintético
fue la acetofenidina, comercializada en 1885 como analgésico por la empresa
Bayer de Leverkusen (Alemania) bajo la marca Phenacetin. El paracetamol
utilizado hoy como analgésico, se derivo posteriormente de aquel compuesto.

El segundo farmaco sintético importante, comercializado en 1897, fue el acido
acetilsalicilico, creado por el doctor Felix Hoffmann en los laboratorios de
investigacion de Bayer. Este farmaco se vendio en todo el mundo con el nombre
comercial de aspirina, propiedad de Bayer, y supuso un tratamiento nuevo y eficaz
para los dolores reumaticos, A partir de estos primeros comienzos, Bayer crecio

hasta convertirse en la gigantesca empresa IG Farbe industria.

Los Primeros Farmacos Anti infecciosos.

El primer farmaco que curdé una enfermedad infecciosa que causaba una gran
mortalidad fue la 'bala mégica' del bacteridlogo aleman Paul Ehrlich. Convencido
de que el arsénico era clave para curar la sifilis, una enfermedad venérea, Ehrlich
sintetizo cientos de compuestos organicos del arsénico. Mas tarde inyectd estos
compuestos en ratones previamente infectados con el organismo causante de la
enfermedad, la Treponema pallidum. Algunos de los 605 compuestos probados
mostraron ciertos indicios prometedores, pero morian demasiados ratones. En
1910, fabricé y probé el compuesto niumero 606, la arsfenamina, que restablecia
plenamente a los ratones infectados.

Ehrlich se enfrenté entonces al problema de fabricar su compuesto en grandes
cantidades, preparado de forma adecuada para su inyeccion, asi como para su
distribucion. Busco la ayuda de la empresa quimica Hoechst AG, de Frankfurt
(Alemania). La empresa comercializo la sustancia en ampollas de vidrio con una

dosis Unica de arsfenamina en polvo, que debia disolverse en agua esterilizada
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antes de ser inyectada. El farmaco, exportado a todo el mundo, recibié el nombre
comercial de salvarsan. Este proceso de descubrimiento, produccion comercial y
distribucion sigue siendo tipico de la industria farmacéutica.

En 1916 los cientificos de Bayer inventaron un farmaco eficaz para tratar una
enfermedad tropical, la tripanosomiasis 6 enfermedad del suefio. Este mal, que
afecta a los seres humanos y al ganado y es provocado por microorganismos
llamados tripanosomas, transportados por la mosca tsetseé.

La | Guerra Mundial interrumpio los suministros de productos quimicos alemanes
(y también suizos) a Gran Bretafia y Estados Unidos, lo que estimul6 las
actividades de investigacion y desarrollo en esos paises.

Las compaifias farmacéuticas fueron creadas en diferentes paises por
empresarios 0 profesionales, en su mayoria antes de la Il Guerra Mundial. Allen &
Hambury y Wellcome, de Londres, Merck, de Darmstadt (Alemania) y las
empresas estadounidenses Parke Davis, Warner Lambert y Smithkline & French
fueron fundadas por farmacéuticos.

La farmacia de Edimburgo que produjo el cloroformo utilizado por James Young
Simpson se convirtio en una importante empresa de suministro de farmacos.
Algunas compafiias surgieron a raiz de los comienzos de la industria quimica,
como por ejemplo Zeneca en el Reino Unido, Rhéne-Poulenc en Francia, Bayer y
Hoechst en Alemania o Ciba-Geigy y Hoffmann-La Roche en Suiza. La belga
Janssen, la estadounidense Squibb y la francesa Roussell fueron fundadas por
profesionales de la medicina.

Las nuevas técnicas, la fabricacion de moléculas mas complicadas y el uso de
aparatos cada vez mas caros han aumentado enormemente los costos. Estas
dificultades se ven incrementadas por la presion para reducir los precios del
sector, ante la preocupacion de los gobiernos por el envejecimiento de la
poblacion y el consiguiente aumento de los gastos sanitarios, que suponen una

proporcion cada vez mayor de los presupuestos estatales.
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Modernidad.

Desde 1997 se defini6 que un medicamento debe ser definido como toda
sustancia o mezcla de sustancias producida, vendida, puesta a la venta o
recomendada para el tratamiento, el alivio, la prevencion o el diagnéstico de una
enfermedad, de un estado fisico anormal o de los sintomas en el hombre o los
animales, o al restablecimiento, la correccion o la modificacion de funciones
organicas en el hombre o los animales

El nivel de desarrollo de un pais se mide, entre otras cosas, por los indicadores de
salud de la poblacion y dentro de estos, la produccion de medicamentos es un
parametro importante para el progreso social.

Hoy dia la salud es uno de los bienes mas preciados por la humanidad y en su
concepto mas universal expresa: el estado completo de bienestar fisico, mental y
social, en armonia con el medio ambiente.

La Organizacién Mundial de la Salud (OMS) abogd por alcanzar la salud para
todos en el afio 2000, hecho que aun no se ha cumplido en algunos paises. La
OMS planteé que todos los paises dedicaran el 3% del PIB (Producto Interno
Bruto) a la salud; no obstante, este deseo no se logro en los paises mas pobres, ni
en aquellos que no se prioriza la salud.

A continuacion se presenta el estado del Producto Interno Bruto de algunos

paises dedicado a la salud.

EEUU. 14% Canada. 10%
Alemania. 9% Francia. 9%
Reino Unido. 7% Japon. 7%
Cuba. 6,9% México. 3%
Otros 2% o0 menos.

La importancia de la industria farmacéutica en los planes de mejoramiento y
conservacion de la salud se da porque es este el sector empresarial dedicado a
curar, proteger y mejorar la salud de la poblacion a través de la fabricacion,
preparacion y comercializacion de farmacos y productos quimicos medicinales

para el tratamiento y prevencion de enfermedades.
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Algunas empresas del sector fabrican productos quimicos farmaceéuticos a granel
(produccion primaria), y todas ellas los preparan para su uso médico mediante
meétodos conocidos colectivamente como produccion secundaria. Entre los
procesos de produccion secundaria, altamente automatizados, se encuentran la
fabricacibn de farmacos dosificados, como pastillas, capsulas o sobres para
administracion oral, soluciones para inyeccion, 6vulos y supositorios.
El sector de los medicamentos debe lograr un equilibrio entre las regulaciones del
medicamento y la atencion que se da a la poblaciéon con él. Regencia de
Farmacia —( UDI Ricardo Padilla) .
Las actividades reguladoras de la industria de los farmacos y biolégicos abarcan
cinco aspectos importantes:

* Marco legal para la produccion (Pais de origen y paises de destino).

» Actividades Comerciales (Reguladas por la ley).

* La competencia.

* Las condiciones del mercado.

» Recursos requeridos.

Tendencias y retos de la industria de medicamentos
La tendencia mundial avanza en sentido de:

e Las alianzas entre las transnacionales y paises productores de

medicamentos.

» Especializacion de las producciones.

» Buscar nuevas formas farmacéuticas que alarguen la vida del producto.

» Diferenciacion del producto.

* Interdisciplinariedad para obtener farmacos y biolégicos de mayor calidad.

* Que el conocimientos e convierta en valor agregado

» Legislacion de la propiedad industrial.
En lo que respecta a la relacion entre la informatica y el genoma humano. Los
retos que debe enfrentar la industria farmacéutica contemporanea son:

» El alto costo del cuidado de la salud

4 Noriega, Juan Manuel curso de “farmacia galénica”, editorial Botos 5a. Edicion, México 1988.
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» Ellargo tiempo requerido para producir un nuevo medicamento

* Las dificultades con el suministro de los servicios.

» La desigualdad de los planes de beneficio con los medicamentos

* Las nuevas tecnologias complejas

» Latercera edad que conduce a enfermedades cronicas y degenerativas.

* La baja disponibilidad de médicos y otro personal de salud .

La industria se debe preparar para enfrentar la emergencia de nuevas tecnologias,
el acortamiento del ciclo de vida de los productos, el incremento en la competencia
internacional, las demandas de los servicios y el surgimiento de nuevas

enfermedades ( Regencia de Farmacia — UDI Ricardo Padilla).

b. Generalidades de la industria farmacéutica en El Salvador.

El sector farmacéutico en El Salvador ha ido creciendo a lo largo de los afos.
Existen unos 70 Laboratorios nacionales que fabrican medicamentos, la mayoria
de ellos genéricos. Si bien son pocos los Laboratorios extranjeros instalados en el
pais, la variedad de marcas extranjeras comercializadas en los Puntos de ventas
es satisfactoria.

Los productos nacionales que no son vendidos en el pais se exportan, sobre todo
a la regién centroamericana, ya que las normas fitosanitarias lo permiten.

Cabe mencionar que el pais importa principalmente de Estados Unidos, México y
Alemania. Espafia ocupa el séptimo lugar. El Salvador tiene saldo negativo en
todas las partidas estudiadas, siendo la 3005 “Guatas, gasas, vendas y articulos
analogos impregnados o0 recubiertos de sustancias farmacéuticas o
acondicionados para la venta al por menor con fines médicos, quirdrgicos,
odontolégicos o veterinarios”, la que presenta un mayor porcentaje en las
importaciones. No obstante, la partida mas importante, tanto en importaciones
como en exportaciones, es la 3004 “Medicamentos constituidos por productos
mezclados o sin mezclar, preparados para usos terapéuticos o profilacticos,
dosificados, incluidos los administrados por via transdérmica) o acondicionados”.

26



La cadena de distribucidn tiene tres eslabones: los laboratorios que son quienes
fabrican los Medicamentos, las droguerias que distribuyen y/o importan los
medicamentos y las farmacias que son las Unicas que pueden vender los
medicamentos al consumidor final.

Las farmacias han tenido que adaptarse a las exigencias del mercado, por lo que
ahora se pueden encontrar grandes cadenas de farmacias que son las que
controlan el mercado. Estas farmacias, ademas, han ampliado su oferta a
productos de conveniencia que no tienen relacion con los medicamentos, como
por ejemplo, teléfonos méviles o comestibles. Los productos mas demandados
son los genéricos o los que no necesitan receta médica.

Los precios de los medicamentos en el pais son muy elevados, de hecho, segun
un reciente informe avalado por la Organizacion Mundial de Salud (OMS), es uno
de los paises con los medicamentos mas caros del mundo, debido a la falta de
control en los margenes de ganancia de los importadores y farmacias. Para paliar
esta situacion es necesaria una politica nacional de medicamentos. Actualmente
no existe ninguna subvencion publica para la compra de medicamentos. Los
paises centroamericanos junto con la Republica Dominicana estan implementando
una Politica Regional de Medicamentos que, entre otras cosas, permita una
reduccion en los precios hasta en un 40%.

El sector de la salud en El Salvador esta constituido por dos subsectores:®

- Sector publico: integrado por el Ministerio de Salud Publica y Asistencia Social
(MSPAS), El Consejo Superior de Salud Pdublica, el Instituto Salvadorefio de
Rehabilitacion de Invalidos, el Bienestar Magisterial, la Sanidad Militar y el Instituto
Salvadorefio del Seguro Social.

Al MSPAS esté adscrito el Fondo Solidario para la Salud (FOSALUD) que entre
sus funciones principales esta la de fomentar las mejoras en salud. El sector
publico cuenta con 44 hospitales y 883 centros ambulatorios. La capacidad
instalada es de 0,006 hospitales por cada 1.000 habitantes y de 0,95 camas por
cada 1.000 habitantes. En relacién con los centros ambulatorios la capacidad
instalada es de 0,13 centros ambulatorios por cada 1.000 habitantes. Las

> Informe de la Junta de vigilancia de la industria quimica y farmacia 2004.
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Instituciones prestadoras de salud del Sector Publico proporcionan a los usuarios
los medicamentos comprendidos en sus Listados Oficiales de Medicamentos.
Existe una escasez de medicamentos generalizada en la red de salud publica de
todos los paises de la region.

- Sector privado: incluye entidades lucrativas y no lucrativas. o0 Entidades
lucrativas: mantienen el modelo empresarial y predomina la libre practica
profesional, destacan los hospitales de Diagndstico, el de la Mujer, Centro
Pediatrico y Centro Ginecologico. Las principales aseguradoras en salud son
SISA, Pan American Life, ASESUISA. Su naturaleza juridica es de sociedades
anonimas. Los hospitales privados venden servicios al ISSS y a la Asociacion
Magisterial. Para las Instituciones privadas existe el principio de libre contratacion,
estas mismas definen los servicios prestados y sus aranceles.

Entidades privadas no lucrativas: tendencia a la conformacion de ONGs que
trabajan con financiamiento externo, subsidios publicos o fondos privados en
areas territoriales especificas o0 en temas circunscritos. Las instituciones privadas
no lucrativas ofrecen servicios médicos y preventivos en la zona rural del pais y
servicios de hospitalizacion en la capital a través de Organizaciones No
Gubernamentales; el principal hospital de este tipo es el hospital Pro-Familia.

El Plan de Gobierno 2004-2009 “Pais Seguro” estd estructurado en areas de
accion y programas. Para desarrollar dicho plan el Ministerio de Salud Publica y
Asistencia Social (MSPAS), elaboro su “Plan Estratégico Quinquenal 2004-2009”
vinculado al area de accion “Salud, Calidad y Cobertura Universal”, en donde ha
definido la mision, vision, politica y el objetivo estratégico que es: llevar a cabo una
reforma del sector salud impulsada en forma concertada, que permita tener un
sistema nacional de salud eficiente y consolidado, funcionando
descentralizadamente a escala nacional, logrando una cobertura universal,
garantizando la gratuidad de la atencion a toda persona que carezca de recursos
economicos en todo el territorio nacional”.

El gasto de bolsillo en salud de los hogares, segun los datos estimados por la
ICEX® en el 2007, se sitia en $581.002.053; practicamente es similar al gasto

® Instituto Espafiol de Comercio Exterior
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publico en salud (incluyendo al MSPAS, ISSS, Sanidad Militar y Bienestar
Magisterial) de $586.842.028. Es preciso sefalar que el elevado volumen del
gasto privado en salud, especialmente el procedente de los hogares, tiene que ver
con las bajas coberturas de los sistemas de aseguramiento en salud (alrededor del
20%, incluyendo las coberturas privadas) y los altos costos asumidos por los
hogares en el acceso a medicamentos y examenes de laboratorio, entre otros
factores.

Segun datos de 2005, en cuanto a aseguramiento en salud, un 18,4% de la
poblacion corresponde a cotizantes y beneficiarios del ISSS; un 2,1% esta cubierta
por un seguro privado y el 79,5% restante corresponderia al MSPAS. Del total del
gasto nacional en salud, el gasto publico representa menos de la mitad de éste en
todos los afos, presentandose una tendencia hacia una disminucion mayor en el
2004, afio en que el gasto publico representd el 38% del gasto nacional. La
informacion revela que, en términos generales, el gasto nacional en salud ha
descendido al 7,6% del PIB. Y, solo cerca del 4% corresponde al gasto publico en
este rubro.

El Seguro Social cubre en forma gradual los riesgos a que estan expuestos los
trabajadores por causa de: enfermedad, accidente comun, accidente de trabajo,
enfermedad profesional, maternidad, invalidez, vejez, muerte, y cesantia
involuntaria. Asi mismo tendran derecho por las causales de enfermedad
accidente comun y maternidad los beneficiarios de una pension y los familiares de
los asegurados. No obstante, los nifios menores de 12 afios reciben Unicamente
atencion preventiva y de patologia A partir de mayo de 2003, se redisefia y se crea
el programa de Bienestar Magisterial para proporcionar atencion integral en salud
a la familia (docente, conyuges e hijos hasta los 21 afios de edad), a través de la
estrategia de Salud Familiar con enfoque comunitario. Para dar cobertura al grupo
poblacional se hace mediante la compra de servicios médicos al sector privado y a
establecimientos hospitalarios publicos y privados.

La Fuerza Armada cuenta con el programa de Sanidad Militar, dirigido al personal

de las fuerzas armadas, sus familiares y pensionados, ofertando servicios
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preventivos y curativos, ambulatorios y hospitalarios. En los dltimos afios se ha
abierto para ofertar servicios a toda la poblacién mediante pago directo’.

La industria farmacéutica es un sector dedicado a la fabricacion y preparacion de
productos quimicos medicinales para la prevencion o tratamiento de las
enfermedades. Algunas empresas del sector fabrican productos quimicos
farmacéuticos a granel (produccion primaria), y todas ellas los preparan para su
uso meédico mediante métodos conocidos colectivamente como produccion
secundaria. Ademas, muchas compafias farmacéuticas realizan tareas de
investigacion y desarrollo (I+D) con el fin de introducir nuevos tratamientos
mejorados. Muchas de las empresas farmacéuticas tienen caracter internacional y
poseen filiales en bastantes paises

El sector farmacéutico de El Salvador estd conformado por tres eslabones: los
laboratorios quimicos que fabrican los medicamentos, las droguerias que
distribuyen y/o importan los medicamentos y las Farmacias que se dedican a la
venta final de los medicamentos.

En El Salvador, el nimero total de productos farmacéuticos registrados en el
Consejo Superior de Salud Publica (CSSP) ; ha ido en aumento, llegando para el
periodo 2000-2005 a 5.983 productos; de los cuales el 60% son productos de
marca y el restante 40% son genéricos. Las Instituciones vinculadas con el sector
de medicamentos son esencialmente el Consejo Superior de Salud Publica y la
Junta de Vigilancia de la Profesion Quimico Farmacéutica, el Ministerio de Salud
Publica, la Superintendencia de Competencia y la Defensoria del Consumidor.
Corresponde al CSSP , entre otras cosas: autorizar la apertura y funcionamiento
de droguerias y farmacias, llevar un registro publico para la inscripcion de los
establecimientos, regular la importacién y comercio, verificar las buenas practicas
de manufactura en los laboratorios nacionales, controlar la distribucion al por
mayor que realizan las droguerias y la comercializacion al por menor que se
realiza en farmacias, verificar que los medicamentos cuenten con requisitos
basicos (informacion en castellano, origen de los productos, cantidad o contenido

neto, agregados quimicos, condiciones requeridas para su conservacion, reglas

7 perfil de los sistemas de Salud en El Salvador, Organizacién Panamericana de la Salud, diciembre 2006.
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para el uso: dosificacion, contraindicaciones, riesgos de uso, efectos toxicos
residuales...).
Al Ministerio de Salud le corresponde: controlar la calidad de las especialidades
farmacéuticas, Alimentos de uso meédico, productos oficiales, dispositivos
terapéuticos, lo cual deberd realizarse de Oficio cada cinco afios por lo menos.
A la Superintendencia de Competencia le corresponde: promover, proteger y
garantizar la competencia, mediante la prevencion y eliminacion de practicas
anticompetitivas que limiten o restrinjan la competencia o impidan el acceso al
mercado de cualquier agente econdmico, a efecto de incrementar la eficiencia
econdmica y el bienestar de los consumidores.
La Ley de Proteccién al Consumidor regula que todo productor, importador o
distribuidor de Medicamentos, cumpla estrictamente con las normas contenidas en
el Cédigo de Salud y con las Regulaciones dictadas por las autoridades del
Ministerio de Salud Publica y Asistencia Social, el Consejo Superior de Salud
Pudblica y del Ministerio de Agricultura y Ganaderia, respectivamente, con Relacion
a dichos productos.
La Defensoria vigila especialmente, que no se comercialicen Medicamentos
vencidos, sancionando el incumplimiento a tal prohibicién. En politica de
medicamentos destaca la celebracion de la reunion de la Comision Técnica
Subregional de Medicamentos, en cumplimiento del acuerdo XXII-RESSCAD-
GUT-04 (Reunién del Sector Salud de Centroamérica y Republica Dominicana)
sobre el acceso a medicamentos, que se llevé a cabo en el 2006. En este foro
regional participan representantes titulares y alternos de los Ministerios o
Secretarias de Salud y de las Instituciones de Seguridad Social de los paises de
Centroamérica y de Republica Dominicana. Como parte de la primera reunion se
hizo una presentacion de la situacion de acceso a medicamentos en
Centroamérica y Republica Dominicana y de los problemas identificados en el
tema por los diferentes foros regionales COCISS; COMISCA y RESSCAD. De la
reunion salieron los siguientes puntos:

» Instalacion oficial de la Comisién Revisidon y aprobacion de los términos de

referencia de la Comision.
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» Elaboracion del programa de trabajo en el cual se contemplan tres
resultados: Formulacién de la politica Sub regional para asegurar el acceso
a medicamentos esenciales de calidad, eficaces y seguros, a precios
asequibles que aseguren la sostenibilidad econdmica de las instituciones
publicas de salud en centroamericana y Republica Dominicana e
implementar acciones que propicien el uso racional de medicamentos.

* Disponer de informacion relacionada con medicamentos por pais y
consolidada de la Sub Regién y Medicamentos eficaces, seguros y de
calidad adquiridos a precios conforme a los recursos institucionales.

Existe un Observatorio de Medicamentos de Centroamérica y la Republica
Dominicana denominado OCAMED. Sus principales lineas de accion son las
politicas de medicamentos, la regulacion, los suministros, el acceso y el uso
racional de los medicamentos.

La mayoria de los paises conceden patentes para los medicamentos o farmacos
recientemente desarrollados o modificados, por un periodo de 20 afios a partir de
la fecha de autorizacién. Una vez que expira la patente, cualquier empresa que
cumpla las normas del organismo regulador puede fabricar y vender productos con
el nombre genérico.

En materia de proteccion intelectual, El Salvador ha realizado un gran avance,
propiciado por los requisitos para la firma del Tratado de Libre Comercio que firmoé
con Estados Unidos. El pais ha ratificado o estd en proceso de ratificar los
siguientes textos legales internacionales®

- Tratado de la OMPI sobre Derechos de Autor (1996) (ratificado por EI Salvador).
- Tratado de Cooperacion en materia de Patentes (PCT) (ratificado por El
Salvador).

- Tratado de Budapest sobre el Reconocimiento Internacional del Depoésito de
Microorganismos a los fines del Procedimiento en materia de Patentes (ratificado
por El Salvador).

- Tratado sobre el Derecho de Marcas (compromiso de ratificarlo antes del 1 de
enero 2008).

8 . . P
www.antecedentes de la industria farmacéutica
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Por otra parte, si bien no existe la obligacion de ratificar, se establece el
compromiso de realizar esfuerzos razonables para ratificar los siguientes
instrumentos:

- Protocolo al Arreglo de Madrid concerniente al Registro Internacional de Marcas.
- Tratado sobre Derecho de Patentes.

- Convenio sobre Proteccion de Obtenciones Vegetales de 1991 - UPQV 91.

- Arreglo de la Haya sobre el Depdésito Internacional de Disefios Industriales
(1999).

c. Generalidades de la distribucion de productos farmacéuticos en

El Salvador

El sector farmacéutico presenta diferentes matices que hacen complejo su
analisis, la globalizacién de los mercados y la intervencion gubernamental son
factores que generan dicha complejidad estructural. Para comprender la estructura

actual de esta industria se hace necesario el analisis de su distribucion.

Canales de distribucion y comercializacion

La comercializacion de productos farmacéuticos en El Salvador se lleva a cabo a
través de distribuidores o droguerias quienes son los intermediarios entre el
productor y la farmacia, la cual es normalmente atendida por su propietario y es

quien tiene el contacto con el consumidor final.

Comercializacidon de Productos Farmacéuticos

Productor —»  Consumidor
nacional Importadores/ —I— Final
R
Distribuidores .
Minoristas
Productor -
Extranjero

33



Descripcion de los canales de distribucién y comercializacion
Para desarrollar este subcapitulo, se investigaron en el campo algunas droguerias
gue poseen cobertura a nivel nacional y algunas de estan cuentan con la
exclusividad en el momento de algun tipo de medicamento. También se
investigaron los laboratorios que distribuyen otros productos complementando la
produccion que ellos realizan ya sea de medicamentos para el consumo humano o
para animales. Otros canales que se describirdn a continuacién son los hospitales,

los mayoristas y las tiendas agroveterinarias.

Distribuidores
Los distribuidores de medicamentos en El Salvador, reciben el nombre de
Droguerias, éstas son las encargadas de importar y distribuir los productos en

todas las farmacias del pais.

C- Imberton

Esta empresa fue fundada en 1928, C-Imberton distribuye tanto productos
alimenticios masivos de marcas como Noel, La Moderna, Kleenex, Bayer, Kotex, y
Regia, entre otros y medicamentos de laboratorios colombianos como Bussie,
Chalver desde hace 8 afios. Este afio comenzo con la distribucion de procaps.
También distribuyen Pfizer, 3M, OM, Lilly, Roemmers y Alcon entre otros. Dentro
de la estructura comercial esta drogueria cuenta 12 vendedores para las
farmacias, 2 vendedores para el gobierno, 6 personas dedicadas al telemercadeo
y 12 motocicletas de reparto. Cuenta también con una cadena de farmacias, las
cuales se encuentran en expansion. Reciben un plazo de 60 a 90 dias para pagar
la mercancia, trabajan con precios CIF, y pagan a través de transferencias
bancarias. Manejan un stock de 45 dias a 60 dias en bodega. Surten a las
farmacias a diario. Ofrecen también servicio domicilio a las personas que no
pueden desplazarse del lugar donde se encuentran. Los margenes de rentabilidad
gue maneja esta empresa son de 25% a 30%. Como oportunidad de mercado esta

la necesidad de satisfacer a este distribuidor en cuanto a productos

9 . .
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oftalmologicos, pues se encuentra interesado en ampliar su portafolio de

productos.

Drogueria Americana.

Esta es una de las droguerias mas importantes de El Salvador. Representa una
amplia variedad de laboratorios farmacéuticos como Novartis, Roche, Aventis,
Alcon, Jansenn, Vifor, Abbot, Rodim y Pfizer. Ademas es una de las duefias con C
Imberton de la cadena de farmacias UNO. Drogueria Americana importa
directamente los productos farmacéuticos desde el lugar donde se producen, los
cuales son distribuidos a nivel nacional. Esta drogueria trabaja con precios CIF o
FOB, dependiendo de las negociaciones a las cuales se haya llegado con el
proveedor, quien generalmente le otorga un plazo de 60 a 90 dias para pagar lo
que se hace a través de transferencias bancarias. Esta drogueria surte
semanalmente a las farmacias, dandoles un 10% de descuento. Por ser una
drogueria, esta empresa no utiliza material POP para sus productos, pues la
promocién de los productos es asumida por el laboratorio.

El margen de rentabilidad de esta droguera es de un 25% Las distribuidoras C
Imberton y Drogueria Americana, son dos empresas pertenecientes a un mismo
duefio, éstas son las distribuidoras mas importantes del pais. Al compartir las
farmacias Uno, tienen como fin liderar el mercado, pues al ser distribuidoras de los
laboratorios mas representativos del sector, pueden ofrecer las mejores
condiciones de venta en sus farmacias, y por ende poseer uno de los canales mas

competitivos del mercado.™®

Drogueria Santa lucia

Es una de las droguerias mas importantes de El Salvador, se fundo en el afio de
1972. Esta drogueria distribuye tanto productos farmacéuticos como productos de
consumo masivo, entre los productos farmacéuticos, representa a laboratorios
como Sanofi/Synthelabo, Schering Alemana, Aventis- Schering, Roche, Glaxo
Smirh Kline. En cuanto a consumo masivo distribuye productos de Nestle y Procter

10 . )
www.bitacorafarmaceutica.wordpress.com
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& Gamble. Atiende farmacias, supermercados, y mayoristas. A esta drogueria le
otorgan un plazo de 90 dias para el pago de los medicamentos que importa, los
cuales son cancelados a través de transferencias bancarias. Drogueria Santa
Lucia trabaja con precios CIF o FOB de acuerdo a las condiciones a las cuales se
ha llegado con los proveedores. Las farmacias son surtidas por esta drogueria
cada semana y reciben de ella un descuento del 12% al 15%. La promocion de los
productos distribuidos por esta drogueria esta a cargo de los laboratorios
farmaceéuticos. Los margenes de rentabilidad que maneja esta drogueria son del
25% al 30%.

Laboratorios Lopez

Ademas de distribuir sus propios medicamentos, laboratorios Lopez, posee la
representacion para el Salvador de Laboratorios de medicamentos para uso
humano como GRUNENTHAL, Baxter, y laboratorios Beiersforf (hansaplast), los
cuales elaboran material medico- quirdrgico. Este laboratorio importa directamente
los productos de estos laboratorios, con los cuales trabajan precios CIF y reciben
un plazo de 90 a 120 dias para cancelar la mercancia a través de transferencias
bancarias, luego los distribuyen en las farmacias y supermercados. A las primeras
les otorgan un plazo de 60 dias para pagar los productos, y les ofrecen
descuentos del 10% al 15% en los medicamentos, mientras que los segundos
tienen un plazo de 90 dias para cancelar la mercancia. Este laboratorio no realiza
ningun tipo de promocion para los productos que representa, pues esta labor es

realizada directamente por los laboratorios.

Laboratorios Y Drogueria Lainez

Ademas de distribuir sus productos, esta laboratorios, a través de sus drogueria
importa directamente y distribuye medicamentos de diversos laboratorios
extranjeros, a farmacias a las cuales les otorga un descuento del 10% y les dan
plazo de 60 dias para cancelar la mercancia, y a mayoristas quienes reciben un
descuento del 15% y un plazo de 30 a 60 dias para cancelar la mercancia en

efectivo. Sus proveedores, trabajan con precios CIF, y le otorgan un plazo de 90
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dias para pagar sus productos a traves de transferencias bancarias. La Drogueria
Lainez, no realiza ningun tipo de promocion para los productos que distribuye,

pues la promocion la realizan directamente los laboratorios.

Laboratorios Suizos

Es uno de los laboratorios mas destacados y grande de El Salvador, pues ademas
de producir una amplia gama de medicamentos éticos y naturales, como ya se
describi6 en el capitulo como correspondiente a competencia, distribuye una gran
variedad de laboratorios extranjeros entre los cuales se encuentran Novartis,
Sanfi, Shering, Bayer, 3M, Laboratorios Lépez, Pfizer, Abbot, Plastipack y Algodén
Superior, entre otros. Asi mismo tiene la representacion y distribucion exclusiva
para el Salvador de Wella. Este laboratorio es el duefio de la cadena de farmacias
San Nicolas, a éstas y al resto de farmacias las surten semanalmente las
farmacias, a las cuales ademas de los descuentos del pushmoney, le otorgan un
descuento del 10% al 15%. Laboratorios Suizos importa directamente los
productos de los laboratorios extranjeros que distribuye y los productores le
otorgan 120 dias para el pago de las facturas, el cual se hace a través de
trasferencias bancarias y se adquieren a preciso CIF. Para este laboratorio es muy
importante que los medicamentos tengan una fecha de vencimiento amplia,
aproximadamente de 2 a 5 aflos pues de ésta manera se evitan que sean
devueltos por el comprador y se les dificulte el manejo de inventarios. Los

margenes de rentabilidad de este laboratorio son aproximadamente de un 25%

Laboratorios Biolégicos Veterinarios

Ademéas de importar materias primas y de producir algunos medicamentos,
laboratorios  Biologicos  veterinarios, representa algunos laboratorios
internacionales como Intervet y Calier, entre otros. Aunque produce y distribuye
medicamentos para todo tipo de animales, este laboratorio se especializa en aves.
Se encuentran interesados en conocer cuales son los laboratorios colombianos,
pues quiere ampliar la gama de productos que distribuyen actualmente y

consideran que Colombia es una excelente opcion, pues conocen de la calidad de
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los productos fabricados en este pais. Asi mismo producen 56 productos
alimenticios para animales. Los proveedores les otorgan un plazo de 90 dias,
trabajan con precios CIF o FOB, el pago se realiza a través transferencias
bancarias. Poseen tres bodegas, una en el oriente, otra en el occidente y en la
zona centro, donde almacenan el inventario. Tienen una fuerza de venta de 5
vendedores (visitadores médicos) de éstos 5, hay 3 que visitan agroservicios, y los
otros 2 vistan propiedades. Los margenes de rentabilidad que manejan son del
30%.

Diavecsa

Es uno de los distribuidores mas destacados de ElI Salvador de productos
veterinarios y agropecuarios. Entre los laboratorios de productos veterinarios que
distribuye se encuentran Lafarvet, Shering, Revetmex, entre otros. Este
distribuidor importa directamente la mercancia, trabaja con precios CIF y recibe de
sus proveedores un plazo de 60 a 90 dias para cancelar la mercancia, lo cual se
hace generalmente a través de transferencias bancarias. Esta distribuidora
mantiene un inventario de aproximadamente de 2 meses. Diavecsa vende sus
productos en las agro tiendas a las cuales les dan un 20% a un 25% de descuento
y un plazo de 30 dias para cancelar los productos. Asi como también vende sus
productos directamente a los ganaderos a quienes les da un descuento del 10% al
15% vy a las veterinarias, las cuales reciben un descuento del 15% y manejan un
inventario muy pequefio en sus tiendas. Los margenes que maneja esta

distribuidora son aproximadamente del 30%.

Hospitales

Ningun laboratorio puede entrar directamente a una licitacion del gobierno. Los
laboratorios entran a través de las droguerias o distribuidores. Hay dos
organismos el Seguro Social, y el Ministerio de Salud Publica, las dos Instituciones
adquieren los medicamentos a través de licitaciones publicas las cuales son
publicadas en el periodo, licitaciones por invitacion, que son cuando ya se tienen

identificadas las droguerias que van les van a proveer los medicamentos, y la libre
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gestion, que es para adquirir pequefias cantidades. Actualmente el 90% de las
licitaciones son anuales y publicas. Las licitaciones se realizan cuando son
cantidades superiores a US$11,428.00, en caso contrario, las compras pueden
realizarse por asignacion directa o por invitacion, esta ultima cuando la institucion
del estado sélo necesita que participen algunas empresas. La Ley de
Adquisiciones y Contrataciones de la Administracion Publica, es por medio de la
cual se rige el gobierno al momento de realizar una licitacion. La ley puede ser

consultada en el siguiente vinculo.™

Mayoristas

Existen dos tipos de mayoristas, el primero vende tanto medicamentos que
necesitan receta atienden principalmente a farmacias pequefias y medianas, que
pueden ser incumplidas con droguerias y distribuidores.

Asi mismo existen mayoristas, los cuales venden Unicamente medicamentos OTC
y medicamentos veterinarios, los cuales atienden las pequefias poblaciones del
interior del pais, distribuyendo a agroservicios o agrotiendas. Los mayoristas, les
otorgan a sus clientes un plazo para pagar los medicamentos que oscila entre 30 y
60, generalmente este pago se realiza en efectivo, cuando son negocios
pequefios, mientras que cuando son farmacias, veterinarias 0 agro servicios de
mediano tamafo, los productos pueden ser cancelados en efectivo o cheque.

Los mayoristas generalmente adquieren la mercancia de las grandes droguerias,
las cuales les otorgan un descuento del 15% al 20%, siendo este el margen de

rentabilidad manejado por los mayoristas

Farmacias

Las farmacias adquieren diferentes tipos de productos, donde el principal tipo de
producto comercializado es medicamentos, pero debido a la demanda y ciertas de
esta, tienen a disposicion de sus clientes, cosméticos, hidratantes, helados,

snacks, articulos de bebe, agua purificada, dulces, regalos pequefios, entre

u www.mh.gob.sv/leyes compras de adquisiciones y contrataciones de la administracion publica.html
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algunas cosas, contando con muebles especificos para su exhibicion, revistas,
cigarrillos, articulos para mujeres como esmaltes, vanidades, talcos, etc.

Existen precios de lista para los compradores definidos y otorgados por los
laboratorios y droguerias, a estos precios se les aplica un porcentaje de descuento
gue oscila entre el 15% al 30%, segun sea el caso y sobre el precio en lista para el
comprador la farmacia aplica un descuento al comprador que oscila entre el 12%
al 15%, segun lo estipule la farmacia. Por regla general, las farmacias con muchas
sucursales tienen la ventaja de aplicar un porcentaje mayor de descuento ya que
sus volumenes de compras son mayores, teniendo aquellas que solo poseen un
solo local. Los compradores tradicionalmente llegan a las cadenas de farmacias o
a las que otorgan el mayor descuento.*?

Entre las cadenas de farmacias mas importantes se encuentran la farmacias San
Nicolads, Beethoven, Uno, Américas, entre otras, generalmente este tipo de
farmacias poseen varias sucursales, las cuales se encuentran distribuidas por todo

el pais.

12 . .
www.bitacora farmaceutica.wordpress.com
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d. Generalidades del comercio centroamericano.

Las exportaciones de la region alcanzaron un valor (FOB) de US$20,442.0
millones. durante los primeros ocho meses de 2012, observando una variacion
anual de 7.3%, menor a la registrada en el periodo enero-agosto de 2011
(US$19,053.3 millones) que fue de 21.0%. Los grupos de productos que mas
contribuyeron al dinamismo de las exportaciones, clasificados por Capitulo del
Sistema Arancelario Centroamericano —SAC que a su vez representaron el 48.1%
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fueron: Café, té, yerba mate y especias con US$3,117.4 millones (15.3%);
Maquinas, aparatos y material eléctrico con US$2,032.1 millones (9.9%); Frutas y
frutos comestibles; cortezas de agrios (citricos); melones o sandias con
US$1,895.0 millones (9.3%); AzUcares y articulos de confiteria con US$1,106.9
millones (5.4%);

Instrumentos y aparatos de Optica; fotografia o cinematografia; instrumentos y
aparatos meédico-quirargicos con US$990.6 millones (4.8%) y Plastico y sus

manufacturas con US$682.6 millones (3.3%).

Principales Destinos de las exportaciones de la Region

Durante el 2012 fueron: Estados Unidos de América US$6,719.6 millones (32.9%);
Centroamérica US$5,033.3 millones (24.6%); Unién Europea US$3,190.1 millones
(15.6%) ; México US$656.2 millones (3.2%); Panama US$597.5 millones (2.9%);
Canada US$448.0 millones (2.2%); Republica Bolivariana de Venezuela US$417.3
millones (2.0%); Hong Kong US$378.5 millones (1.9%); Republica Popular de
China US$350.1 millones (1.7%); Republica Dominicana US$345.6 millones
(1.7%) y al resto del mundo fueron US$2,305.9 millones (11.3%).

El valor total (CIF) de las importaciones de Centroamérica en el periodo
comprendido de enero a agosto de 2012 fue de US$37,619.0 millones que
significd un crecimiento anual de 5.8% respecto a lo reportado para los primeros
ocho meses de 2011 (US$35,564.6 millones). Los productos que mas aportaron al
dinamismo importador de la region, clasificados por Capitulo del —SAC obtuvieron
una participacion de 54.6% del valor total de las importaciones de la region,
siendo: Combustibles minerales y sus derivados con US$7,717.0 millones
(20.5%); Maquinas, aparatos y material eléctrico y sus partes, US$4,285.9
millones (11.4%); Reactores nucleares, calderas, maquinas, aparatos y artefactos
mecanicos y partes de éstas con US$2,850.6 millones (7.6%); Vehiculos
automoviles, tractores, velocipedos y demas vehiculos terrestres, sus partes y
accesorios, US$ 2,278.8 millones (6.1%); Plastico y sus manufacturas US$1,918.8
millones (5.1%) y Productos farmacéuticos con US$1,477.1 millones (3.9%).
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En relacion a su procedencia, las importaciones de la regién provenientes de
Estados Unidos de América, durante el periodo en referencia, alcanzaron un valor
de US$15,731.1 millones (41.8%); Centroamérica US$4,903.9 millones (13.0%);
México US$2,978.1 millones (7.9%); Republica Popular de China US$2,441.5
millones (6.5%); Union Europea US$ 2,277.3 millones (6.1%); Colombia US$962.3
millones (2.6%); Panama US$894.2 millones (2.4%); Japén US$ 857.9 millones
(2.3%) ; Brasil US$563.4 millones (1.5%) ; Republica Bolivariana de Venezuela
US$544.3 millones (1.4%) y Resto del Mundo US$5,465.1 millones (14.5%).

Como resultado, la balanza comercial ** de la regién en los primeros ocho
meses de 2012 fue deficitaria en US$17,177.0 millones, mayor en 4.0% a lo
contabilizado en enero-agosto de 2011 (US$16,511.21 millones) . Los paises
gue presentaron mayor déficit comercial fueron Guatemala y Costa Rica con
US$5,099.3 millones y US$3,678.2 millones, respectivamente; seguido de El
Salvador con US$3,554.2 millones; Honduras US$2,948.7 millones y US$1,896.6
millones para Nicaragua.

El comportamiento de El Salvador es similar al de los paises de la region por que

refleja que lo que importa es superior a lo que exporta.

13 . p . . . . ,

Se denomina con el término de balanza comercial al registro que un determinado pais lleva acerca de las
importaciones y exportaciones que en €l se llevan a cabo durante un periodo de tiempo determinado, es decir,
la balanza comercial seria algo asi como la diferencia que le queda a un pais entre las exportaciones y las

importaciones.
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Principales productos del comercio centroamericano.
A agosto 2012, las diez principales familias de productos de exportacion en
Centroameérica, clasificadas por capitulo del —SAC representaron 60.2% del total

exportado por la region, tal como se muestra en la siguiente tabla:
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Como se puede observar, en Centro América la balanza comercial crecié de 2011
a 2012, lo que significa que las importaciones fueron mayores que las
exportaciones. Siendo el principal socio comercial Estados Unidos tanto en
importacion como exportacion.

En relacion al sector farmacéutico no figuran las cifras en las exportaciones, caso
contrario que en las importaciones asciende a casi 4% de las importaciones

totales como region.

e. Generalidades del comercio exterior de El Salvador

Los siguientes datos presentan un comparativo de nuestro pais en el periodo de
Enero-Octubre, en los ultimos tres afios: 2010, 2011 y 2012.

Se puede apreciar que la balanza comercial ha ido creciendo.

A tal grado que para el 2012, las importaciones estuvieron cerca de duplicar el
valor de las exportaciones.

Al 2010 la balanza comercial estaba cerca a los 3 millones de ddlares, y en un

periodo de 2 afios subi6 a 4 millones. El principal pais de exportacion e
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importacion para nuestro pais sigue siendo USA como el caso de los paises de la

region, tal como se presenta en los siguientes cuadros:

14

14 . . .
Gréficos tomados del Boletin Estadistico Mensual Octubre 2012-Banco Central de Reserva. http://www.bcr.gob.sv/esp
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CLASIFICACION DE LAS EXPORTACIONES E IMPORTACIONES POR
ORDEN DE IMPORTANCIA.
Enero-Octubre 2012, en Miles de US$.

Los siguientes cuadros reflejan el comparativo de las importaciones vy
exportaciones en 2011 y 2012 por producto.

En cuanto al sector de medicamentos, y para el caso especifico de las
exportaciones se ubica en el noveno lugar. En este caso en particular las
exportaciones el mercado primario de exportacion es hacia Centro América son.
Para el 2011 eran de $60,989.00 ascendiendo a $62,358.00, fuera de la region se
exportaron $28,482.00 en 2011 y $29,055 en 2012.

En el caso de las importaciones, los medicamentos y otros productos
farmacéuticos figuran en el quinto lugar. En el 2011 las importaciones de centro
América fueron de $33,020.00 bajando en el 2012 a $29,427. Para este caso, la
mayor parte de las importaciones proviene de paises fuera de la region, en el 2011
se importaron $287, 062 y para el 2012 $268,986.

IMPORTACIONES Enero-Octubre 2012, en Miles de US$

EXPORTACIONES Enero-Octubre 2012, en Miles de US$
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f. Generalidades de Droqueria Santa Lucia (DSL)

i. Antecedentes de la empresa
La Farmacia Santa Lucia, propiedad del doctor Teodoro Thorgensen y ubicada en
el centro histérico de San Salvador, fue adquirida en 1931 por el sefor Juan
Cristiani, quien la convierte en corto tiempo en la principal del giro y la de mayor
afluencia capitalina.
En 1943, en un bombardeo durante la Il Guerra Mundial, fallece en lItalia el sefior
Cristiani, razon por la cual queda al frente del negocio el sefior Angel Celeste
Meardi, su tio. Lo asiste en los quehaceres administrativos diarios el sefior Félix
Cristiani, quien ademas contribuye al éxito de la operacion.
En 1946 después del fallecimiento del sefior Angel Celeste Meardi, los sefiores
Félix y Alfredo Cristiani fundan una nueva empresa llamada Meardi, Cristiani y
Compaiiia. Se trata de una fusion entre las farmacias Santa Lucia, Meardi de San
Miguel y otros giros comerciales de la familia. Tal fusion da lugar a la proyeccion
ampliada de la razon social Santa Lucia, o que consolida aun méas su ya
tradicional imagen de confianza.
En 1953 Félix Cristiani adquiere de Alfredo Cristiani su participacion en la empresa
Meardi, Cristiani y Compafia. Ese mismo afio Don Félix le cambia el nombre a
Cristiani y Compaiiia.
Durante la primera década del siglo XXI, la empresa evoluciona en sincronia con
la industria farmaceéutica global. De ser un especialista en atender un solo canal
de distribucion (tradicionalmente farmacias) se transforma en una empresa de
distribucion con amplio alcance y con capacidad de atender mdultiples canales de
distribucion. Haciendo de DSL una de las empresas de distribucion mas
importantes del pais.
En 1961, una encuesta elaborada por el “Newsland Research Deparment”
posiciona a Farmacia Santa Lucia como la méas grande de El Salvador.
A lo largo de los afios '60, su creciente volumen de ventas determina el cambio de
la orientacion estratégica de la empresa, de farmacia a distribuidora de producto
ético. En tal sentido, en 1972, Félix Cristiani constituye una nueva razon social
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bajo el nombre Drogueria Santa Lucia, S. A. de C. V., a fin de plasmar su nueva
mision.

En los afos '70, Drogueria Santa Lucia alcanza una cobertura casi total del
mercado salvadorefio y se posiciona como la distribuidora de producto ético mas
grande, en el pais.

En los '90, DSL continta siendo lider en la distribucion de producto ético. Gracias
a su experiencia en el mercado y la relacion construida con sus proveedores. A
mediados de esta década se decide ampliar el negocio de la empresa
incorporando nuevas categorias de productos a su cartera, logrando asi atender la
creciente demanda del mercado comercial y de consumo en todo el pais.

Hoy dia DSL es una empresa de distribucion de productos y servicios con alta
especialidad en el sector salud y cuidado personal. Cuenta con especialistas de
mercado que actlan en tres grandes canales de distribucion de El Salvador:
Farmacias, Clinicas de Médicos, Mayoristas y sector popular, Hospitales Privados
y Publicos, y en el area de Consumo trabaja ampliamente con Hiper
Mercados, Tiendas de Descuento, Supermercados, Tiendas por Departamento,
Tiendas de Especialidad y tiendas varias.

Ademéas de atender aspectos comerciales en cada uno de los canales de
distribucion antes mencionados, tienen la capacidad de desarrollar e impulsar
estrategias de mercado para el desarrollo de marcas especificas en cada uno de
los canales de distribucion que atiende.

Actualmente DSL cuenta un equipo de mas de 17 especialistas enfocados en
asegurar gque todas sus marcas cuenten con todo el apoyo en el punto de venta, y
con la capacidad de brindar cobertura a mas de 500 puntos de venta a lo largo y
ancho de El Salvador. Entre sus principales clientes a nivel mundial tienen:
Walmart, Super Selectos, Siman, Sears, Sanborns, Jugueton, Bebemundo,

Pricesmart, entre otros.
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MISION

“...Ser una empresa distribuidora de productos y servicios comprometidos a hacer
mas competitiva la gestion de los clientes, proveedores y clientes finales en el
territorio Salvadorefio...”

Su enfoque de negocios esta centrado en la promocién y distribucién de productos
y servicios orientados al canal SALUD vy al canal de CUIDADO PERSONAL.

Figura 1. Organigrama Drogueria Santa Lucia
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CAPITULO 2: MARCO TEORICO

a. Indicadores Estratégicos®®

Un indicador: Es la subvariable o subdimension que da precisidén a los aspectos o
dimensiones para poderlos observar y medir, controlar, manipular o evaluar.

Los indicadores cumplen las siguientes funciones: Sefialar con exactitud la
informacion que se desea recoger. Indicar las fuentes a lo que se deba recurrir.
Ayudar o determinar y a elaborar los instrumentos de resolucion de datos.

Se componen de subindicadores no items (medida del indicio o indicadores de la
realidad que se quiere investigar) Estos items o dimensiones van a estar en
coherencia con las variables, subvariables y se tiene en cuenta para la elaboracion
de las preguntas para el cuestionario.

Determinacion de valores: Son las alternativas expresas o0 tacticas que se
desprenden de las variables o indicadores, segun el caso en el proceso de
fabulacion de los datos cuyo manejo permite obtener un aumento de informacion,
analizando el comportamiento y evolucion de una variable o hecha con relacién al
tiempo o lugar.

Un indicador de gestion es la expresion cuantitativa del comportamiento y
desempefio de un proceso, cuya magnitud, al ser comparada con algun nivel de
referencia, puede estar sefialando una desviacion sobre la cual se toman acciones

correctivas o preventivas segun el caso.

Indicador : es un dato o conjunto de datos que ayudan a medir objetivamente la
evolucién de un proceso o de una actividad.

Los indicadores son necesarios para poder mejorar. Lo que no se mide no se
puede controlar, y lo que no se controla no se puede gestionar. No se pueden
tomar decisiones por simple intuicién. Los indicadores mostrardn los puntos
probleméticos del proceso y nos ayudaran a caracterizarlos, comprenderlos y

confirmarlos.

r Original del profesor Miguel Sagiiés del IE Business School.
Version original de 7 de julio de 2004. Concepto sobre el cuadro de mando integral
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Indicadores de cumplimiento:  teniendo en cuenta que cumplir tiene que ver con
la conclusion de una tarea. Los indicadores de cumplimiento estan relacionados

con los ratios que nos indican el grado de consecucion de tareas y/o trabajos.

Indicadores de evaluacion: Los indicadores de evaluacion estan relacionados
con los ratios y/o los métodos que nos ayudan a identificar nuestras fortalezas,
debilidades y oportunidades de mejora. Ejemplo: evaluacién del proceso de
Gestion de pedidos siguiendo las directrices del modelo Reder de EFQM.

Indicadores de eficiencia: Los indicadores de eficiencia estan relacionados con
los ratios que nos indican el tiempo invertido en la consecucién de tareas y/o
trabajos. Ejemplo: Tiempo prestacion de un servicio.

Indicadores de eficacia: Los indicadores de eficacia estan relacionados con los
ratios que nos indican capacidad o acierto en la consecucion de tareas y/o
trabajos. Ejemplo: grado de satisfaccion de los clientes con relacion a lo solicitado.

Indicadores de gestion: Los indicadores de gestién estan relacionados con los

ratios que nos permiten administrar realmente un proceso. Ejemplo: administracion

y/o gestién de las reservas en las residencias universitarias'®.”

16 Documento Informativo DI-02-03Versién 1.0 15 de noviembre de 2007 Pagina 3
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b. Cuadro de Mando Integral

El concepto de Cuadro de Mando Integral — CMI (Balanced Scorecard — BSC)
es un sistema de administracion o sistema administrativo (management system),
gue va mas alla de la perspectiva financiera con la que los gerentes acostumbran
evaluar la marcha de una empresa.

Es un método para medir las actividades de una compafia en términos de su
vision y estrategia. Proporciona a los gerentes una mirada global del desempefio
del negocio.

Es una herramienta de administracion de empresas que muestra continuamente
cuando una compafia y sus empleados alcanzan los resultados definidos por el
plan estratégico. También es una herramienta que ayuda a la compafia a
expresar los objetivos e iniciativas necesarias para cumplir con la estrategia.

"El BSC es una herramienta revolucionaria para movilizar a la gente hacia el pleno
cumplimiento de la misiébn a través de canalizar las energias, habilidades y
conocimientos especificos de la gente en la organizacion hacia el logro de metas
estratégicas de largo plazo. Permite tanto guiar el desempefio actual como
apuntar al desempeirio futuro.

Usa medidas en cuatro categorias desempefio financiero, conocimiento del
cliente, procesos internos de negocios, aprendizaje y crecimiento para alinear
iniciativas individuales, organizacionales y trans departamentales e identifica
procesos enteramente nuevos para cumplir con objetivos del cliente y
accionistas®’.

El BSC es un robusto sistema de aprendizaje para probar, obtener realimentacion
y actualizar la estrategia de la organizacion. Provee el sistema gerencial para que
las compaiiias inviertan en el largo plazo en clientes, empleados, desarrollo de
nuevos productos y sistemas mas bien que en gerenciar la Ultima linea para
bombear utilidades de corto plazo. Cambia la manera en que se mide y maneja un

negocio".

7 Kaplan, Robert S. and David P. Norton, The Balanced Scorecard: Translating Strategy Into Action,Boston, MA: Harvard Business School
Press, 1996.
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El CMI sugiere que veamos a la organizacion desde cuatro perspectivas, cada una

de las cuales debe responder a una pregunta determinada®®

Perspectiva de Y Balanced Perspectiva
procesos scorecard comercial

Parspectiva de

crecimiento

Representacion simple del Cuadro de Mando Integral (Balance Scorecard)

El CMI es por lo tanto un sistema de gestion estratégica de la empresa, que

consiste en:

« Formular una estrategia consistente y transparente.

« Comunicar la estrategia a través de la organizacion.

« Coordinar los objetivos de las diversas unidades organizacionales.

« Conectar los objetivos con la planificacion financiera y presupuestaria.

- Identificar y coordinar las iniciativas estratégicas.

« Medir de un modo sistematico la realizacién, proponiendo acciones

correctivas oportunas.

18 \www.3w3search.com/Edu/Merc
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Perspectiva Financiera **°

En general, los indicadores financieros estan basados en la contabilidad de la
compafia, y muestran el pasado de la misma. El motivo se debe a que la
contabilidad no es inmediata (al emitir un proveedor una factura, la misma no se
contabiliza automaticamente), sino que deben efectuarse cierres que aseguren la
compilacion y consistencia de la informacion. Debido a estas demoras, algunos
autores sostienen que dirigir una compafiia prestando atencion solamente a
indicadores financieros es como conducir a 100 km/h mirando por el espejo
retrovisor.

Esta perspectiva abarca el area de las necesidades de los accionistas. Esta parte
del BSC se enfoca a los requerimientos de crear valor para el accionista como: las
ganancias, rendimiento econémico, desarrollo de la compafiia y rentabilidad de la
misma.

Valor Econémico Agregado (EVA), Retorno sobre Capital Empleado (ROCE),
Margen de Operacion, Ingresos, Rotacion de Activos son algunos indicadores de

esta perspectiva.
Algunos indicadores frecuentemente utilizados son:

- Indice de liquidez.

. Indice de endeudamiento.

- Indice DuPont.

. Indice de rendimiento del capital invertido. (en la mayoria de los casos).

Perspectiva del Cliente

Para lograr el desemperio financiero que una empresa desea, es fundamental que
posea clientes leales y satisfechos, con ese objetivo en esta perspectiva se miden
las relaciones con los clientes y las expectativas que los mismos tienen sobre los

19Rodrigo Andrés Sepulveda Moran - Facultad de Economia y Negocios Universidad de Chile. Diplomado
Control de Gestion Gerencial.
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negocios. Ademas, en esta perspectiva se toman en cuenta los principales
elementos que generan valor para los clientes integrandolos en una propuesta de
valor, para poder asi centrarse en los procesos que para ellos son mas
importantes y que mas los satisfacen.

La Perspectiva de Clientes, como su nombre lo dice estd enfocada a la parte mas
importante de una empresa, sus clientes; sin consumidores no existe ningun tipo
de mercado. Por consiguiente, se deberan cubrir las necesidades de los
compradores entre las que se encuentran los precios, la calidad del producto o
servicio, tiempo, funcién, imagen y relacion.

Una buena manera de medir o saber la perspectiva del cliente es disefiando
protocolos basicos de atencion y utilizar la metodologia de cliente incognito para la

relacion del personal en contacto con el cliente (PEC).

Perspectiva de Procesos

Analiza la adecuacion de los procesos internos de la empresa de cara a la
obtencion de la satisfaccidon del cliente y logro de altos niveles de rendimiento
financiero.

Se distinguen cuatro tipos de procesos:

« Procesos de Operaciones: Desarrollados a través de los analisis de calidad y
reingenieria. Los indicadores son los relativos a costos, calidad, tiempos o
flexibilidad de los procesos.

« Procesos de Gestion de Clientes. Indicadores: Seleccion de clientes, captacion
de clientes, retencion y crecimiento de clientes.

« Procesos de Innovacion (dificil de medir). Ejemplo de indicadores: % de
productos nuevos, % productos patentados, introduccién de nuevos productos en
relacion a la competencia.

+ Procesos relacionados con el Medio Ambiente y la Comunidad: Indicadores
tipicos de Gestion Ambiental, Seguridad e Higiene y Responsabilidad Social

Corporativa
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Perspectiva del Desarrollo de las Personas y el Aprendizaje

Esta perspectiva se basa en la utilizacion de activos intangibles, lo que en toda
compafia no es siempre la logica de negocios. En algunas compafiias los
recursos tangibles son preponderantes en vez de los intangibles, por lo que no se
trata de copiar e imitar tratando de encajar este modelo en todas las empresas.
Pueden existir mas o menos perspectivas del BSC (Cuadro de Mando Integral)®°

- Capacidad y competencia de las personas (gestion de los empleados). Incluye
indicadores de satisfaccion de los empleados, productividad, necesidad de
formacion, entre otros.

- Sistemas de informacion (sistemas que proveen informacién util para el
trabajo). Indicadores: bases de datos estratégicos, software propio, las patentes y
copyrights (marcas registradas) entre otras.

« Cultura-clima-motivacion para el aprendizaje y la accion. Indicadores: iniciativa
de las personas y equipos, la capacidad de trabajar en equipo, el alineamiento con
la vision de la empresa, entre otros.

El CMI es una herramienta de gestion que permite "monitorizar" mediante
indicadores, el cumplimiento de la estrategia desarrollada por la direccion, a

la vez que permite tomar decisiones rapidas y acertadas para alcanzar los
objetivos.

- Cuadro de Mando: Herramienta de gestion que facilita la toma de decisiones y
gue recoge un conjunto coherente de indicadores que proporciona a la alta
direccion y a las funciones responsables, una vision comprensible del negocio o
de su area de responsabilidad. La informacion aportada por el CMI , permite
enfocar y alinear los equipos directivos, las unidades de negocio, los recursos y

los procesos con las estrategias de la organizacion®.

20 Kaplan, Robert S. and David P. Norton, The Balanced Scorecard: Translating Strategy Into Action,Boston,
MA: Harvard Business School Press, 1996.
*! norma UNE 66174 de Noviembre de 2003 en su apartado 3.8
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c. Sistema Integrado de Indicadores?

Un Indicador es por su naturaleza, un instrumento, una herramienta de medicion y
su razon de ser es Comunicar, Entender, Afinar, Optimizar, Facilitar, Orientar y
Dirigir la ejecucion de las estrategias, acciones y resultados de la empresa
“Salvatore TarantinoslG sistema Integrado de Gestion.

% es una plataforma comuan para unificar

Un Sistema Integrado de Gestion (SIG)
los sistemas de gestion de la organizacion en distintos dmbitos en uno sélo,
recogiendo en una base documental Unica los antes independientes manuales de
gestion, procedimientos, instrucciones de trabajo, documentos técnicos y registros,
realizando una sola auditoria y bajo un tnico mando que centraliza el proceso de

revision por la direccion.

Indicador : es un dato o conjunto de datos que ayudan a medir objetivamente la
evolucion de un proceso o de una actividad.

Los indicadores son necesarios para poder mejorar. Lo que no se mide no se
puede controlar, y lo que no se controla no se puede gestionar. No se pueden

tomar decisiones por simple intuicion.

Los indicadores mostraran los puntos problematicos del proceso y nos ayudaran a
caracterizarlos, comprenderlos y confirmarlos.?* Toda unidad debe contar con un
conjunto entrelazado de indicadores para las diferentes perspectivas con las
cuales la organizacion interactia: para la perspectiva econdémica, para la
perspectiva de los usuarios, para la perspectiva de los procesos internos, para la
perspectiva de innovacion y desarrollo y para la perspectiva de personal.

Un indicador siempre debe estar unido a la definicion de objetivos a alcanzar. El
Indicador es una medida cuantitativa del desempefio, que sélo cobrara significado

si lo Ponemos en consonancia con el objetivo que previamente nos hayamos

2 www.sintegradodegestion.com,conceptos sistema integrado de indicadores

% libro modelos para la implantacion de la gestion de la calidad total cap.9
2 Kaplan, Robert S. and David P. Norton, The Balanced Scorecard: Translating Strategy Into Action,Boston,
MA: Harvard Business School Press, 1996.
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marcado. Es Su comparacién con este objetivo lo que nos dira si estamos

actuando de manera Adecuada, si los procesos son efectivos y eficientes, etc.

d. Balanced Scorecard e Indicadores

La relacion directa que tiene la matriz de indicadores propuesta de proyecto con el
Balance Scorecard se puede describir desde cada una de sus perspectivas:
Perspectiva Financiera: Para poder dar un aporte al area contable se
establecieron una gama de indicadores totalmente financieros, donde se
presentan métricas enfocadas a medir los costos de procesos y re-procesos en
toda la cadena logistica de DSL, con el fin de aumentar los margenes de
rentabilidad de la compalfiia, y evitar los sobrecostos, a nivel de ejemplo podemos
mencionar indicadores para medir los costos generados de los traslados
provisionales, costos del departamento de despacho, entre otros. Por lo que este
tipo de propuestas, estan directamente relacionados con las ganancias de la
compafia a nivel monetario

Perspectiva Comercial: Los clientes son la razén de ser de toda compafia, y
DSL no es la excepcion, por lo que todas sus operaciones ademas de hacer mas
eficiente a la compaiia, buscan ofrecer el mejor servicio a sus clientes. A través
de las propuestas presentadas; se busca un mayor acercamiento con el cliente y
fomentar la fidelizacion de los mismos. A nivel de indicadores relacionados a este
punto tenemos: mediciones de los fill rates, de los vencimientos, devoluciones, etc.
Todos ellos enfocados a monitorear el servicio de DSL para su mercado meta.
Perspectiva de procesos: a nivel de procesos, se arma toda una serie de analisis
con sus respectivas mejoras, en pro de estudiar los 11 procesos claves logisticos
de DSL y lograr eficientarlos.

Perspectiva de aprendizaje y crecimiento.  Se ha disefiado toda una matriz de
indicadores que giran en torno a la calidad, y de qué forma generen aprendizaje y
una cultura de mejora continua en toda DSL. Los indicadores permiten la creacion

de planes de accion, programas de mejoras, mediciones y retroalimentaciones.
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CAPITULO 3

DISENO DE LA INVESTIGACION

61



CAPITULO 3: DISENO DE LA INVESTIGACION

a. Analisis del Problema

i. Analisis Externo.

1.1 Impacto de la nueva ley de medicamentos en El Salvador.

En nuestro pais, la industria farmacéutica estd conformada por 1 mil 649
farmacias, 295 droguerias y 55 laboratorios, las cuales en su mayoria estan
ubicadas en el area urbana®.

El tamafio del mercado de productos farmacéuticos fue de US$105 millones en el
afio 2002. De estos el 93% corresponde a productos para uso humano, 6%para
uso animal y 1% bienes médico-quirtrgicos. Proporcion que ha cambiado a través
del tiempo, ya que en el afio 1999 los productos meédico-quirdrgicos representaban
el 37% del sector?®.

Existen en el mercado mas de 200 competidores, de los cuales la mayoria son
multinacionales que venden sus productos a droguerias en El Salvador los cuales
realizan las importaciones.

Con esto podemos constatar que la industria farmacéutica tiene un peso muy
importante en la economia de nuestro pais, y es por eso, la importancia de
analizar las nuevas implicaciones que la Ley de Medicamentos ejercera sobre ella.
La actual ley de medicamentos que entr6 en vigencia en Abril 2012, presenta una
serie de apartados que necesariamente implican un cambio en muchos
establecimientos que se dedican a la fabricacidon, importacion, exportacion
distribucion,  transporte, almacenamiento, suministro,  comercializacion,
prescripcion, dispensacion, adquisicion, promocién y publicidad de medicamentos
en el territorio salvadorefio, debido a que hoy en dia, contaran con una mayor
regulacion en la calidad, disponibilidad, eficiencia y seguridad de los
medicamentos y productos cosmeéticos, con el fin de asegurar a la poblacion, un

mejor precio, accesibilidad y uso racional de los mismos.

* Revista Enfoque de la Prensa Grafica, www.laprensagrafica.com.sv 12/10/03
% Estudio de Mercado El Salvador www.bitacorafarmaceutica.files.wordpress.com/2008/09/la-industria-
farmaceutica-en-el-salvador-2.pdf
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Dicha ley tiene un ambito de aplicacion que abarca a todas las entidades que se

involucran en toda la cadena logistica de llevar los medicamentos al publico en

general, aca incluye Instituciones publicas, privadas, laboratorios, drogueria,

meédicos, etc. Todos aquellos que en determinado momento se ven en la actividad

de manipular este tipo de productos. Para ello, se ha creado la Direccion Nacional

de medicamentos que cuenta con autonomia suficiente para velar por el

cumplimiento de todo lo establecido en la Ley.

Algunos de los puntos que son atribuibles a la nueva Direccion Nacional de

Medicamentos (DNM) son:

Autorizar la apertura y funcionamiento de cualquier establecimiento que
tendra relacion directa o indirecta con medicamentos.

Autorizar las importaciones o exportaciones de los mismos.

Denegar o bien clausurar ya sea establecimientos, permisos o registros en
casos que lo ameriten.

Controlar todo tipo de publicidad engafiosa

Autorizar el ingreso al pais los medicamentos provenientes de instituciones
u organismos que envien en calidad de donativos.

Asi mismo, poseen la autonomia de cancelar autorizaciones de productos
que demuestren ser perjudiciales para la salud.

Garantizar todo tipo de supervisiones, revisiones y auditorias sobre los
establecimientos, sobre los productos, precios, condiciones de almacenaje,
distribucién, transporte, y toda otra actividad relacionada a la cadena
logistica del producto en mencion.

Publicar en el Diario oficial y dos de mayor circulacién, cualquier cambio
relevante en materia de suspensiones de autorizaciones.

La actual ley de medicamentos establece con claridad los productos que seran

regulados y a la vez establece una clasificacion basica, la cual la divide en:

* Segun su origen

e Segun su desarrollo

e Segun su prescripcion requerida
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Y establece a su vez que “en coordinacién con el Ministerio de Salud, la Direccion
establecera el listado oficial de medicamentos de obligatoria existencia en el
Sistema Nacional de Salud; el cual debera ser publicado en el Diario Oficial®’.”

En cuanto a la prescripcion, dispensacion y receta meédica, se han dado los
cambios mas significativos, ya que la ley establece lo siguiente:

a) Facultad para prescribir:  Aquellos medicamentos con prescripcion facultativa
solo podrd ser prescritos por profesionales de la salud debidamente
registrados por las autoridades.

En este punto, serd obligacion de las farmacias No suministrar medicamentos que
no tengan su receta médica (dependiendo del tipo de producto), y a su vez
deberan constatar que dichas recetas provengan de un médico.

A la poblacion en general, se le obliga a que para acceder a este tipo de
medicamentos, deberan haber consultado con un médico, y contar con el aval de
éste.

b) Sobre la prescripcion: Dichos profesionales deberan informar la sobre los
efectos secundarios, y deberan colocar en las recetas el nhombre comercial y
nombre genérico del medicamento recetado.

c) Contenido esencial de las recetas: Establece los datos obligatorios que
deberan contener las recetas (Ver Art. 21 de la Ley de Medicamentos).

A pesar que la ley no establece un formato en especifico de las recetas, si
establece los puntos obligatorios de las mismas. En este caso, los profesionales
de la salud que no cuenten con dichos campos en sus recetas, se veran en la
obligacion de cambiarlas.

d) Estupefacientes, psicotrépicos y agregados. Se deberan utilizar recetarios
especiales impresos por la Direccion Nacional de Medicamentos.

La DNM tendra mayor control sobre la dispensacion de este tipo de
medicamentos, ya que de ahora en adelante solo podran ser recetados en
formularios especiales autorizados por la DNM, esto con el fin de regular el uso

irracional de estos medicamentos.

2 Ley de Medicamentos, Titulo Il, Capitulo I, Art 16.
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e) Contratacion y subcontratacion de Médicos: “Se prohibe todo tipo de
contratacion o subcontratacién de médicos, odontdlogos y veterinarios, para
ejercer la profesion anterior de las farmacias con el objeto de prescribir
cualquier tipo de medicamentos®.”

f) Dispensacion. Estas actividades estard a cargo de empresas publicas o
privadas legalmente registradas, las cuales estaran a cargo de un profesional
Quimico Farmacéutico debidamente autorizado por la Junta de Vigilancia.

Ambos apartados tienen gran impacto en ciertos establecimientos, como los
llamados Farmacias Econdémicas, ya que se caracterizaban por poseer meédicos
en sus farmacias con el fin de ejercer la profesion, y recetar medicamentos.

“En las casi ocho mil farmacias que existen en el pais, hay médicos graduados
gue prestan sus servicios a los pacientes. Con esta normativa ellos ya no pueden
trabajar alli, y en las farmacias est4 prohibido poner inyecciones y hacer
nebulizaciones respiratorias, por ejemplo®®”.

Ciertamente, este tipo de normativas, generard una reestructuracion en estos
negocios porque ya no pueden tener médicos recetando en las farmacias
econdmicas, esto implica desempleo para el pais. El regente de cada farmacia
deberd ser un profesional en Quimica y Farmacia.

g) Prohibicion. No se permite la venta ambulatoria de medicamentos, excepto
los de venta libre.

Esto significa que Unicamente se podran comercializar de manera ambulatoria los
OTC¥®, pues todos los demas medicamentos deberan ser acompafiados con su
respectiva receta. Esto genera un mayor control sobre los medicamentos, pero a
la vez implica que la poblacion debe asistir a un médico siempre y cuando
necesite medicamentos que no sean de venta libre.

h) Venta ilegal de medicamentos: Tampoco se permite la venta de
medicamentos bajo prescripcion médica en lugares no autorizados, excepto

los de venta libre.

% Ley de Medicamentos, Titulo Il, Capitulo IlI, Art 23.
® Entrevistas, Miguel Lacayo, Presidente de Farmacias Econdémicas, La Pagina com.sv

*® Medicamentos de venta libre / OTC ( Over the Counter) por sus siglas en inglés, medicamentos que no
requieren prescripcion.
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Prohibiciones y sanciones

El marco regulatorio contempla también una serie de contravenciones que
sancionara a los laboratorios, farmaceéuticas, droguerias y farmacias que caigan
en ellas.

Alterar la calidad, composicion y cantidad de los productos es una falta, también lo
sera la distribucion de productos farmacéuticos que no estén regulados por la
direccion.

También serd prohibida la distribucién y comercializacion de productos vencidos;
dispensar medicamentos al publico sin prescripcion médica; vender medicamentos
provenientes de donativos; almacenar o distribuir productos farmacéuticos sin
registro sanitario, alterados, fraudulentos, vencidos o de propiedad del MINSAL o
del ISSS.

La DNM seréa la encargada de designar inspectores que tendran como funcién
realizar inspecciones periddicas a todas las instituciones publicas y privadas,
ademas de los autbnomos objetos de la ley.

Si luego de una inspeccion se detecta infraccion a la ley, el producto sera
decomisado por las autoridades. Se aclara que entre las sanciones no existiran las
figuras de responsabilidades penales, civiles y profesionales.

La clasificacion de estas sanciones seran leves, graves y muy graves, ésto a partir
del grado de irrespeto a la ley en que se incurra; y éstas irdn desde multas,
suspension o revocatorias de permisos y hasta la cancelacién de los registros de
medicamentos.

Las multas que seran aplicadas oscilaran entre los 26 y 200 salarios minimos de la

zona urbana, del sector comercio y servicios.
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Droguerias.

La ley de medicamentos establece que Drogueria es “Todo establecimiento que
opera la importacion, almacenamiento y distribucion de productos farmacéuticos
para la venta al mayoreo®'.”

Las droguerias son un elemento importante en la industria farmacéutica ya que es
el canal de distribucion que asegura a las farmacias, el abastecimiento de
productos provenientes de diversos laboratorios, tanto nacionales como
internacionales.

Las droguerias generalmente importan y distribuyen los medicamentos en las
distintas farmacias que existen en el pais y no estan autorizadas para realizar
ventas directas al publico.

La influencia que tienen sobre el desarrollo econémico de El Salvador es
significativa porque generan el comercio de marcas reconocidas importadas, pero
a su vez, productos nacionales, lo cual hace crecer el comercio, son generadoras
de empleos y contribuyen al desarrollo econdmico y social del pais.

Asi mismo, no se les resta importancia por el hecho que son las articuladoras de
productos tan preciados para la poblacion, pues los medicamentos son insumos
gue son necesarios para la salud humana.

La calidad de sus productos y la calidad del servicio que ofrecen a sus clientes,
son entre otras cosas, factores determinantes que han contribuido al desarrollo de
este sector empresarial. No obstante, a través del pago de impuestos, contribuyen
a proyectos, programas sociales, pago de empleados publicos, escuelas,

alumbrados, carreteras, etc. Y que finalmente benefician al desarrollo del pais.

Distribuciéon y almacenamiento

En cuanto a la Distribucién y almacenamiento, que es uno de los puntos que atafie
directamente a las Droguerias, podemos decir que Unicamente aquellos
establecimientos que cuenten con su debido registro, tienen la autorizacion de
distribuir y vender productos que estén debidamente registrados, sin embargo
también tienen la obligacion de “disponer de locales, y equipos dotados de

3 Ley de Medicamentos, Titulo II, Art. 13.
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recursos humanos, materiales y técnicos para garantizar la correcta conservacion
y distribucion de los medicamentos y otros que ofrezcan accion terapéutica, con
plena garantia para la salud publica®.” Esto implica que aquellos centros de
distribucion que no cuentan con la infraestructura necesaria, deberan
reestructurarse y a pesar que esto implica una inversion significativa para muchas
empresas, también es sinbnimo de progreso, porque toda empresa debe estar a la
vanguardia en los recursos para hacer frente a los grandes retos que la
globalizacién ha traido en todo el mundo. Asi mismo implica conservar en buenas
condiciones de almacenamiento todos estos productos, y a su vez cumplir con las

buenas practicas de almacenamiento y distribucion.

Precio de medicamentos.

El precio de medicamentos que se ofrecera al publico en general, sera regulado
por la DNM vy la Defensoria del Consumidos, sin embargo, el hecho que hayan
modificaciones en el precio de venta final, implica cambios en los precios
establecidos por los laboratorios y por lo tanto por las Droguerias.

El Art. 58 de la ley de medicamentos establece que el precio de venta mayor que
se puede dar a la poblacion estara calculado en base al precio internacional de
referencia, donde los margenes de comercializacion dependeran del tipo de
productos, innovadores, genéricos, importados o nacionales, por ejemplo:

. El margen de comercializacion para cada producto puede oscilar entre 3y 5
veces el Precio Internacional de Referencia, pero sin ser mayor que el precio
promedio de Centro América y Panama. Y a su vez siendo este precio, el precio
maximo de venta para los consumidores.

. Asi mismo para calcular el llamado Precio de referencia, se tomara como
parametro, el precio promedio de los medicamentos de Centro América y Panama,
en el mismo nivel de la cadena de distribucion, es decir, bajo las mismas
condiciones de venta de los Incoterms.

. En cuanto a los medicamentos geneéricos, se establecido que deben costar

entre 30% y 40% menos que los innovadores.

32 Ley de Medicamentos, Titulo Ill, Capitulo I, Art. 28.
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. La ley excluye de estos apartados a los OTC.

Ahora bien, las droguerias se veran forzadas a hacer ajustes en sus precios, ya
gue la actual ley establece un margen entre 3 y 5 veces el margen de
comercializacion, lo cual implica que deberan buscar la manera de optimizar sus
costos de comercializacion y hacer mas eficiente toda su cadena logistica que
vaya desde la compra hasta la venta de los productos, para no encarecer
demasiado los precios de venta final. En este punto, podemos decir que una de
las lineas que mas se vera afectada es la de los productos innovadores y/o éticos
por que estas nuevas disposiciones provocaran que sus margenes de utilidad
reduzcan para poder hacer frente a la competencia en precios que los
medicamentos geneéricos provocaran.

A pesar que esta situacion generara mayor oportunidad de entrar al negocio o mas
pequefios competidores, puede implicar que el sector de las micro y pequeias
empresas en este rubro aumente, pero a su vez implica que el consumidor tendra
mayores opciones de elegir entre una gama de precios y calidades. Para las
Droguerias implica buscar la manera de equilibrar el impacto entre ganancia y
pérdida exigiendo una reestructuracion en sus estrategias de su Marketing Mix,

por que abarcara cambios en precios, productos, lugares de venta y publicidad.

Promocién vy Publicidad.

En esta panoramica surge la interrogante: ¢Qué elementos haran diferentes a los
productos en esta batalla de precios?

Si bien es cierto que la calidad en los productos es un factor determinante a la
hora de que el cliente opte por la compra de determinado producto; aparecen otras
variables que influyen en la toma de decisiobn. Es en este momento que las
Droguerias deberan ejercer algun tipo de motivador que genere preferencia por
aquellos productos que les proveen mayores niveles de rentabilidad.

Hoy en dia la tendencia apunta hacia aquellas empresas que ofrecen mayores
niveles de servicio, este elemento ha tomado tanto auge que esta siendo un

diferenciador entre una empresa y otra.
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Las droguerias deberan ajustar su mix de promocion hacia una eficiencia en el
nivel de servicio para buscar la preferencia de los consumidores en los productos
mas rentables. Este nivel de servicio se mediara por el alto perfomance logistico
gue puedan alcanzar.

No obstante la eficiencia en su logistica, solo incrementard cuando haya cambios
significativos en la manera que operan actualmente, es aca donde un analisis a los
factores internos de cualquier empresa puede generar grandes oportunidades de

mejora que las haga encaminarse hacia la mejora continua.

.2 Direccion Nacional de Medicamentos.

La entidad encargada por velar el cumplimiento de la Ley antes mencionada es la
Direccion Nacional de Medicamentos de El Salvador, la cual a su vez tuvo que
coordinar el traspaso de los trabajos que realizaba el CSSP en cuanto a las tareas
de adquisicion, importacion, compra y exportacion de los farmacos.

Es la encargada de elaborar los actuales reglamentos que regulan las anteriores
disposiciones de la ley.

A su vez la conforman representantes del Ministerio de Salud, de Economia y
Hacienda, junto a delegados de la Defensoria del Consumidor, el Instituto
Salvadoreiio del Seguro Social, la Universidad de El Salvador y un electo de las

universidades privadas con carreras relacionadas a la salud.

Su mision y vision es:

MISION

Somos la Entidad rectora, publica-autonoma y técnica; cuya finalidad es garantizar
la institucionalidad que permita asegurar la accesibilidad, registro, calidad,
disponibilidad, eficiencia y seguridad de los medicamentos y productos cosmeéticos
para la poblacién y propiciar el mejor precio para el usuario publico y privado; asi

COMO Su uso racional.

VISION
Ser la Entidad que salvaguarde el control permanente de la calidad de los

medicamentos, la fabricacion, importacion, exportacion, distribucion, transporte,
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almacenamiento, distribucién, suministro, comercializacion, prescripcion,

dispensacion, adquisicion, promocion, publicidad y uso racional de medicamentos.

UBICACION
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1.3 Reglamentos.

Fueron aprobados mediante el Decreto Legislativo No. 1008, de fecha 22 de
febrero 2012, publicados en el Diario Oficial No. 43, Tomo No. 394, del 2 de marzo
del mismo afo.

Reglamento General de la Ley de Medicamentos.

El objeto de este reglamento consiste en desarrollar y complementar las
disposiciones basicas y generales de la Ley de Medicamentos, principalmente a lo
referente al registro, importacion, exportacion, publicidad, control, inspeccion y
donacion de productos farmacéuticos, insumos médicos, cosméticos, productos
higiénicos, productos quimicos. Incluyendo a la vez la regulacion de la
autorizacion y supervision de los Establecimientos Farmacéuticos.

Cabe destacar que ningun integrante de la Direccion debe tener relacion directa o
indirecta con la industria farmacéutica en el periodo asignado o en los ultimos
cinco afos previos a su nombramiento.

Reglamento para la determinacion de los precios de venta maximo al publico de

los medicamentos vy su verificacion.

Dicho reglamento tiene como finalidad establecer los procedimientos para la
determinacion, revision y verificacion del Precio de Venta Maximo al Publico de los
medicamentos que se comercializan dentro del territorio nacional. Haciendo
excepcion de aquellos medicamentos de venta libre, establecidos en la Ley de
Medicamentos.

Reglamento de Organizacion y Funcionamiento.

Su funcion se basa en regular la organizacion y funcionamiento de la Direccion
Nacional de Medicamentos en cuanto a sus delegados, direccidn, representante
legal, secretario y todo lo relacionado a sesiones, suplencias, comisiones, entre
otras.

Dichos reglamentos fueron creados con la idea de ser los lineamientos a consultar

para la aplicacion y sancion de la Ley de Medicamentos.
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1.4 Impacto de la ley de medicamentos sobre DSL.

El decreto no. 1008 de la asamblea legislativa de la republica de el salvador,
establece el derecho de todo ser humano el goce a la salud y de entidades que
velen por el cumplimiento de la misma, es por ello que se crea la actual ley de
medicamentos que entré en vigencia a partir del 22 de Febrero 2012, y que tiene
por objeto: garantizar la institucionalidad que permita asegurar la accesibilidad,
registro, calidad, disponibilidad, eficiencia y seguridad de los medicamentos y
productos cosméticos para la poblacion y propiciar el mejor precio para el usuario
publico y privado; asi como su uso racional®.

No obstante la presente ley ha traido consigo una serie de modificaciones en
cuanto a laboratorios y farmacias, sin embargo las Droguerias también se veran
afectadas.

Por el momento la ley no se aplicada en un 100% ya que hay varios puntos que
aun falta consolidar de la aplicacion final de la ley, entre los que podemos
mencionar:

- La creacion de un reglamento. La Direccion Nacional de Medicamentos
(DNM) tiene hasta el 2 de octubre como fecha limite para tener listo el
reglamento que serd utilizado para aplicar la Ley de Medicamentos
aprobada a principios de este afo).

- Establecer precios maximos de venta, entre otros.

En relacion a precios se han establecido politicas relativas a los costos de
comercializacion, pues se determinara el precio de venta maximo al cliente, lo que
implica que DSL tenga que ajustar sus costos al minimo posible para no perder
sus niveles de rentabilidad. En materia de Estrategias de Venta puede significar
orientar su negocio hacia otro tipo de marcas, por ejemplo dando énfasis a
aguellos que generen mayores ganancias y que posiblemente no sean de marcas
reconocidas.

En el caso de aquellos que cuente con patentes posiblemente los margenes de
comercializacion sean mas elevados que conlleven a que las utilidades sean

menores en relacion a los genéricos, esto implicaria orientarse a otra linea de

3 Ley de Medicamentos de El Salvador 2012.
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productos, que posiblemente no sean los tradicionales sino mas bien los
genéricos.

Como consecuencia, este tipo de modificaciones sobre la Ley de Medicamentos
también implicard la necesidad de reestructurar en DSL, ya sea sus costos de
comercializacion o bien sus estrategias de ventas.

Asi mismo dentro de DSL hay elementos procedimentales que de igual forma
impligue cambios y/o modificaciones en cuanto a sus operaciones, entre las que
podemos mencionar:

* En cuanto a proveedores, la ley establece en el Art. 40 que los laboratorios
deben poseer Certificados no solamente de calidad sino también de Buenas
practicas de manufacturas, los cuales sera autorizados por la Direccion, en
este punto DSL aun no cuenta con los certificados de sus proveedores lo
que implicara conseguirlos o en determinado momento y colocar este factor
como un elemento a la hora de seleccionar proveedores.

 De igual manera DSL debera gestionar sus certificados respectivos en
cuanto a buenas practicas de Distribucion y Almacenamiento ante la
direccidon. A pesar que cuentan con medidas internas en este punto, no hay
respaldos por escrito que los certifique.

Instalaciones de bodega DSL
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* Relativo a los incentivos, bonificaciones o descuentos, claramente la ley
establece en su Art. 57 que estara prohibido para laboratorios, droguerias y
farmacias, dar este tipo de atenciones. Actualmente DSL si ocupa este tipo
de estrategia a la hora de negociar ciertas marcas, lo que se manejan son
descuentos o bonificaciones a las farmacias por compras.

e Introduccion al mercado de nuevos productos posiblemente con precios
bastante bajos, lo que puede significar para DSL la ampliacion de su
portafolio de productos para mantenerse competitiva en el mercado.

 En el punto de las licitaciones a Instituciones publicas el impacto de la
ampliacion de productos puede ejercer algun efecto en la calidad de los
mismos.

Asi mismo avance la aplicacion de la ley, posiblemente surjan otros elementos

en los que DSL deba ajustarse.
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ii. Analisis Interno

ii.1 Procesos y procedimientos en DSL

DSL cuenta con 11 procesos divididos en 26 procedimientos, el siguiente analisis
realizado se ha consolidado por proceso debido a las pocas diferencias que tienen
algunos procedimientos entre si. El propésito del analisis es proponer
recomendaciones para la mejora de los mismos, que a su vez sentaran la base
para los indicadores estratégicos a medir. Para mayor informacion, ver flujo
gramas en anexo No. 6.

Compras:

No existe una estandarizacion en los procedimientos de compras. En el
procedimiento de compras locales, a diferencia del procedimientos de compras
internacionales, el gerente de compras no se redne con ningun laboratorio local
para discutir el sugerido y escuchar modificaciones de de estos con el propésito de
evitar compras incompletas, retrasos en las compras o ajustes en la demanda
debido a promociones.

No existe un procedimiento de pre-recibo, o que ocasiona un desorden en la
recepcion de la carga, ya que se reciben las ordenes por orden de llegada,
camiones en cola para descargar y no se puede saber ni las cantidades, ni los
volimenes de la carga sino hasta que el proveedor esta en la puerta esperando.
Importaciones:

Los procedimientos de importacién buscan asegurarse la calidad del producto, asi
como cumplir con la regulacion salvadorefia de importacién, pero no se aseguran
la calidad del servicio recibido por parte de los transportistas internacionales, ni de
los agentes aduaneros. Le hace falta tener indicadores para medir a estos
proveedores de servicios.

Recepcion:

Debido a que no existe un procedimiento de pre-recibo, los procedimientos de
recepcion local e internacional, no son capaces de anticipar las cantidades y

volumenes a recibir, asi como de la calidad del producto a recibir.
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No existe estandarizacion entre los procedimientos de recepcién. A nivel local, no
se aprueba ni se rechaza producto con corto vencimiento antes del proceso de
recepcion fisica.

Las 6rdenes de compra se generan al momento de recibir la carga con la
informacion de la carga que realmente llego, lo que evita que se lleve un indicador
de pedidos a tiempos y lead times desde el momento que se efectia la orden de
compras hasta que se recibe completamente la carga.

Por ultimo, se elaboran reportes de corto vencimiento, averias y faltantes por
separado en vez de haber uno conglomerado. No se llevan métricas sobre la
gestion de la cadena de frio y los resultados de temperaturas fuera de rango.
Ingreso y egreso virtual:

La gerencia comercial de DSL, con el proposito de agilizar una venta
comprometida con pedidos en transito, recurre a procedimientos como ingresos y
egresos virtuales para agilizar los procesos de recepcién y despacho y eliminar los
procesos de almacenamiento. Sin embargo, este proceso no esta basado en una
garantia de venta y compromete inventario en transito a un cliente que a ultima
hora puede decidir no necesitarlo mas, ocasionando ventas perdidas a otros
clientes y retrasos adicionales debido a los reingresos en el sistema. También es
utilizado comunmente por los vendedores para colocar pedidos a fin de mes y
cumplir sus metas personales de ventas, aunque el siguiente mes, se cancelen.
Préstamos y traslados con cargos provisionales:

La gerencia comercial de DSL, con el propésito de lograr una venta, aun con falta
de existencias y/o falta de tiempo para una compra, recurre a procedimientos
como préstamos a otras droguerias o traslados de inventarios de un canal de
ventas a otro con costos provisionales para satisfacer los compromisos adquiridos
por encima de su capacidad de oferta. Sin embargo, al igual que con los ingresos
y egresos virtuales, esta decisibn comercial no garantiza la venta, lo que genera
las siguientes ineficiencias:

Los egresos por préstamo, ademdas de hacer un re-proceso en el sistema para

liquidar el préstamo, la mercaderia debe devolverse fisicamente a la otra
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drogueria, lo que se vuelve una operacion no necesaria de despacho que puede
generar hasta horas extras.

Los traslados provisionales tienen el agravante que se incurre en un costo de
operaciones adicional que resulta de quitar y/o poner vifietas de precios, y quitar
ylo poner sellos, lo que ademas incurre en horas extras que no deberian existir
para poder lograr la venta, y si al final, no se cierra el negocio, hay que volver a
reprocesarlo todo.

No se llevan controles de traslados con costos provisionales, ni de egresos contra
ingresos por préstamo. Tampoco se llevan registros de las razones por las cuales
se recurrié a esta estrategia ni de porque se cancel6 la venta a Ultima hora.

El costo adicional por realizar traslados de inventarios no es medido contra las
ganancias que genera la venta en otros canales.

Almacenamiento:

Los productos se almacenan segun el método FEFO (Primeros Expirados —
Primeros en Salir, por sus siglas en inglés). Actualmente no se cuenta con WMS
(Sistema de Almacenamiento en Bodega, por sus siglas en inglés), pero DSL esta
invirtiendo en la implementacion del mismo, por lo que se espera que en los
proximos meses los procedimientos se vuelvan mas eficientes con su
implementacion. El sistema de inventarios actual no es capaz de administrar
posiciones y tampoco puede dar alertas sobre posiciones de picking vacias, por lo
gue la alimentacion de las posiciones requiere de una verificacion visual
constante, no se lleva control de las mismas, ni tampoco de la rotacion de
inventarios.

Consignas:

La gerencia comercial de DSL para promover sus productos, a veces los vende
por el método de consignacion, donde el cliente paga por el producto hasta el
momento que lo vende o lo devuelve en un tiempo prudencial, si este no se
mueve. De esta manera DSL sigue asumiendo el costo del inventario aun en las
salas de venta del cliente y muchas veces reciben devoluciones parciales de estos

mismos lotes ofrecidos en consigna.
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Debido a que el sistema de consigna se hace por peticion del cliente y no como
una iniciativa programada por DSL bajo el modelo de VMI, aun si el costo de
inventarios sigue siendo asumido en la sala de ventas del cliente, no se tiene
control sobre él, ni esta basado en una demanda real. Si se le suma que no se
llevan registros de las razones por las que se devuelven los lotes, ni tampoco hay
estadisticas por clientes que realizan las consignas, lotes y costos de productos,
tampoco pueden tomarse medidas para modificar la politica de consignacion de
una manera eficiente.

Control cortos vencimientos y vencidos:

DSL realiza conteos ciclicos mensuales para controlar y retirar del inventario el
producto de corto vencimiento y vencidos. Sin embargo, cuando aparecen
discrepancias del producto fisicamente almacenado contra el sistema,
simplemente se corrige la discrepancia, pero no se llevan métricas ni indicadores
sobre las mismas. Esto no solo afecta al control del producto de corto vencimiento,
sino que ademas también impide saber cuantos traslados de lotes y vencimientos
hubo como resultado de las discrepancias.

El mismo problema que enfrenta la bodega de producto disponible para la venta
con el control del medicamento de corto vencimiento, lo enfrenta la bodega de
corto vencimiento en el control de medicamentos vencidos.

Tampoco puede saberse con precision si todos los lotes trasladados fisicamente a
la bodega de vencidos, realmente estan vencidos, a no ser que se verifiquen
visualmente. Estas discrepancias aplican tanto para los medicamentos vencidos
en bodega de productos disponibles para la venta como los medicamentos
vencidos en el mercado que son regresados por los clientes.

Despachos:

Existen muchos reprocesos como resultado de errores en los lotes, cantidades
suministradas por los surtidores y cantidades facturadas, lo que generan sobre
tiempos y sobre costos al tener que realizar estas actividades varias veces.

Al igual que con los procedimientos de recepcion, en los procedimientos de
despacho no se llevan registros ni indicadores que midan los Back Order, ni las
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devoluciones que los clientes hacen a DSL. Tampoco se llevan registros de las
razones por las que los productos son devueltos.

En el caso de los despachos con cadena de frio, si las cantidades a despachar
son pequefias se procesan como “rapiditos” en los que se utilizan motos para ir a
dejar el producto sin tomar en cuenta si existe la posibilidad de consolidarlos en un
camion mas grande o la ineficiencia en costos generada por hacer despachos
directos a cada uno de los clientes que piden producto en frio.

No se miden los tiempos de despacho, ni de rutas de despacho. En el caso
especifico de los medicamentos con cadena de frio, simplemente se entrega lo
mas rapido posible.

Para el caso de despachos de medicamentos con cadena de frio fuera de San
Salvador, se subcontrata la operacion de Urbano Express, pero tampoco se llevan
registros, ni indicadores que midan la eficiencia de este operador logistico para
atender la demanda de DSL de manera eficiente.

Facturacion:

Los clientes tienen derecho a reclamar anulaciones de factura o re-facturaciones.
Se llevan registros de las solicitudes de anulacion y re-facturacion, pero no se
lleva un registro valido de las razones para la que se solicitan los mismos, por lo
gue se realizan muchas anulaciones de factura y re-facturaciones sin causas
justificables.

Célculos de costos y precios:

Los cambios de precio en los medicamentos y las fechas efectivas de los mismos
se dan por iniciativa o mandato de los proveedores, y no como una decision
conjunta, ni tomando en cuenta los efectos en el mercado. No hay una busqueda
proactiva para reducir la incertidumbre, prevenir los cambios en los costos y tomar
medidas para reducir el impacto en la demanda como resultado del cambio de
precio.

El costo de los productos y los ajustes de inventarios son completamente reactivos
ya que se basan en el método de costo promedio, en vez de un costo estandar, lo
gue a su vez, impide tener indicadores sobre la gestion del negocio como ahorros

o perdidas en comparacion a un presupuesto.
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Ventas farma:

El proceso de ventas farma, se da inicio desde que el cliente confirma de una
necesidad de compra ya sea que envie la orden de compra al gerente de ventas,
o través de una llama a televentas o bien hace el pedido directamente al
representante de ventas.

El primero de los casos, lo hace a través de una orden que se envia por correo
electrénico en Excel o PDF al gerente de ventas y al jefe de telemercadeo, para
poder ingresar el pedido al sistema. Muchos de los pedidos hay que codificarlos
para que puedan ser identificados con el cédigo de barra.

A la hora de ingresar la orden al sistema interno de DSL se debe considerar su
hay algun tipo de descuento autorizado o bien pendiente de autorizar, también se
consideran los vencimientos y/o fecha limite de entrega para aquellos clientes que
trabajan de esa manera. Una vez definidas las condiciones de venta, se procede a
generar las 6rdenes de venta, que da paso al proceso de picking, preparacion y
despacho del producto. Con algunos clientes se maneja la entrega centralizada y
con otros la entrega por sucursales.

La segunda opcion que poseen los clientes es de enviar las OC (6rdenes de
compra) a televentas, el cliente hace una llamada telefénica para generar su
requerimiento, y es cuando se genera la orden de venta en el sistema de DSL.

La dltima opcidn es cuando el vendedor hace su rutina de visita a los clientes y le
exponen necesidades de algunos articulos, entonces el vendedor toma nota de
dichos requerimientos, los cuales debe llevar a DSL o dictarlo por teléfono para
gue se genere la orden de venta y seguir con el proceso.

La OC se ingresa al sistema con todos los items solicitados por el cliente,
posteriormente el sistema filtra y elimina aquellos productos con existencia “cero”
o insuficiente. En ocasiones se contacta al cliente para comunicar la carencia de
medicamentos y confirmar su aprueba la espera del mismo o lo cancela.

Ventas Institucionales:

Aca el proceso de venta comienza con la publicacién de la licitacion de la cual,
salen las adjudicaciones. Si la empresa es adjudicada, se debe colocar

inmediatamente el pedido a los laboratorios.
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No solo se vende por licitacion, sino también por contratacion directa, la diferencia
con el primero es que se cuenta con menos tiempo de entrega y la reaccion tiene
gue ser mas eficiente.

En el caso de la Contratacion Directa significa que el proceso es mas corto puesto
porqgue No hay mas competidores y eso significa que la Institucion esta necesitada
del producto, de manera urgente pero que a la vez esté satisfecha con el producto
y servicio que actualmente se les ofrece.

Un incumplimiento de entregas en este Canal, implica multas por cada dia de
retraso y hasta sanciones legales.

Ventas Consumo:

Dentro de este proceso, existen clientes que trabajan con orden de compra, como
Walmart, SIMAN, Pricesmart, quienes tienen su propio sistema que les calcula las
cantidades a comprar de determinados articulos, por lo tanto, ellos generan la
orden de compra y la envian para que DSL haga el proceso de codificar, generar
orden de venta, etc. Con estos clientes se trabaja en modalidad de cita de
entregar sin posibilidad de falta, porque en dicho caso hay que esperar a que ellos
generen nuevamente una orden de compra. No es que se pierda la venta, pero
estos clientes califican como proveedor y por lo tanto los evallan en base a sus
criterios de cumplimiento.

Para las ventas a supermercados, se trabaja con los Mercaderistas (Personal de
DSL) quienes se encargan de ver y monitorear las existencias de los productos de
DSL en las salas y en base a eso, ellos sacan lo que se llama un “sugerido” el cual
deben presentar al gerente de la sala para que éste lo apruebe. Si es aprobado
con o sin modificaciones, se debe sacar la orden de compra en la bodega de la
sala. El sugerido y la orden de compra se envian a Telemercadeo DSL para que
generen la orden de venta y continuar con el proceso. Estas Ordenes de venta
tienen una vigencia de un mes.

Para la venta de las vacunas a doctores, el proceso comienza cuando éste llama
para solicitar la vacuna. Ningun doctor tiene inventario de vacunas en su clinica,

todos manejan la modalidad de entrega casi de inmediata.
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Estos pedidos se despachan via Rapidito o bien los lleva el visitador, dependiendo
de la urgencia y de la disponibilidad del transporte en el momento que se solicite la

vacuna.

ii.2 Analisis de la ruta de despacho.

Las rutas de despacho y el numero de unidades de transporte a utilizar estan
directamente ligadas al canal de ventas.

Los ingresos por canal desde enero a marzo del afio 2013 han sido los siguientes:

Etiquetas de fila !T Ventas Combustible Mantenimiento Ingresos por Canal
FARMACIAS S 4923,506.21 $§ 9,541.63 S 5,107.58 S 4908,857.00
INSTITUCION $ 2203,700.20 S 7,977.47 S 6,131.07 S 2189,591.66
CONSUMO S 738479.89 S 6,100.22 S 7,583.48 S 724,796.19
Total general $ 7865,686.30 $ 23,619.32 S 18,822.13 $ 7823,244.85

El canal de Ventas Farma es el canal mas representativo, de los tres canales de

venta con que cuenta DSL, por ser el que mas ingresos genera para DSL.

La distribucion de las ventas por las rutas de despacho se detalla a continuacion:

Canal FARMACIAS T
Valores

Etiquetas de fila -' Sum of Total del documento % of Total del documento
INTERNO S 2240,059.45 45.50%
URBANO EXPRESS S 1893,639.53 38.46%
MERCADERIA ENTREGADA $ 595,031.12 12.09%
RAPIDITO S 90,704.30 1.84%
ESPERA S 79,101.41 1.61%
MUESTRA MEDICA S 24,622.09 0.50%
PASARA S 348.32 0.01%
Total general S 4923,506.21 100.00%

Entre enero y marzo del 2013, la direccion comercial Farma ha generado $4.9
millones en ventas, de las cuales un 45% se distribuye a través del transporte
interno de DSL, un 38% a la ruta de Urbano Express en el interior del pais y 12%

por el canal Rapidito.
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La direccion comercial Farma, atiende 64 municipios de los 14 departamentos del
pais.
Los municipios con mayor porcentaje de ventas son San salvador, San Miguel,

Santa Ana, Aguilares y Santa Tecla, como se muestra a continuacion®.

Canal FARMACIAS T
Transporte (All) -
Valores

Row Labels ! Sum of Total del documento % of Total del documento % Accum of Total del documento
SAN SALVADOR S 1877,874.24 38.14% 38.14%
SAN MIGUEL1 S 1544,987.62 31.38% 69.52%
SANTA ANA1 S 260,036.39 5.28% 74.80%
AGUILARES -GUAZAPA S 196,631.36 3.99% 78.80%
SANTA TECLA S 166,656.01 3.38% 82.18%

Para todos los pedidos dentro de San Salvador y la Zona Metropolitana, los
despachos se hacen por zonas, tanto para el transporte interno como para los
rapiditos.
Ambos tipos de despacho siguen una ruta légica al momento de distribuir el
producto, con la Unica diferencia es que el transporte interno consolida grandes
cantidades de medicamento y los rapiditos suelen ir con un maximo de 4 pedidos,
por su caracter de urgente.
Las zonas para distribuir producto son las siguientes>>:
» Zona 1: Santa Tecla y Escalén
* Zona 2: Zona Norte de San Salvador (Blvd. Constitucion, Metrocentro, etc.)
e Zona 3: Centro y Soyapango

e Zona 4: Colonia Médica

Siendo la Colonia Médica la zona de mayor ingresos por venta.

34 .. .
Informacidn obtenida de la data de DSL, ver fragmento en Anexo 4.
35 . . 7 e .z P .
En el Anexo 5 se puede visualizar de forma grafica la zonificacidn para el area metropolitana
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b. Metodologia de Desarrollo de la Solucion.

i. Objetivos de la Investigacion

* Objetivo General:

- Determinar los problemas existentes en DSL para las areas de compras,
operaciones y comercial (Farma) con el fin de establecer el Sistema

Logistico de indicadores estratégicos.

» Objetivos Especificos:

- Conocer las principales problematicas en el Departamento de compras,
importaciones, recibo, bodega, despachos y ventas relacionadas a
colocacion de oOrdenes de compra, recepcion de materiales,
almacenamiento y control de inventarios, preparacion de pedidos,
despachos, facturacion, entre otras.

- Establecer los puntos de mejora relativos al tema logistico que permitan

mejorar la eficacia y eficiencia de DSL.

ii. Metodologia de la investigacion

Al indagar sobre los problemas existentes en DSL, se ha determinado que existen
probleméticas en torno a todas las areas de la compafia, y esto ha llevado a
delimitar las areas logisticas de interés.

Habiendo detallado que el proyecto abarca el levantamiento del sistema de
indicadores para las Direcciones de Compras, Direccion Financiera (Gerencia de
Operaciones) y Direccion Comercial de ventas Farma, se hizo necesario
establecer la herramientas a utilizar para la investigacion, y es por ello que se ha
establecido la metodologia de la investigacion, métodos e hipétesis, para facilitar

la recoleccion e interpretacion de los hallazgos.
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Debido a que la investigacion se define exclusivamente en DSL, no se hace
necesario establecer una muestra, sino mas bien se definieron las Técnicas de

recoleccidn de datos a utilizar, las cuales fueron las siguientes:

) La observacion.

Se utilizé al momento de obtener informacidon que no fue recabada en la
entrevista.

71 La medicidn.

Esto en relacion a las métricas que DSL facilito desde su sistema para el analisis
de cantidades, tiempos, costos y eficiencia de los procesos.

[ La entrevista.

El tipo de entrevista utilizada fue la semi-estructurada, que se caracterizaba por
poseer dos modalidades; entrevista cerrada, que lo conforma un cuestionario, en
donde el entrevistado responde a las interrogantes antes definidas. entrevista
abierta que es una conversacion abierta.

En la entrevista Semiestructurada el entrevistador marcaba la pauta y el

entrevistado tenia la palabra.
Personalidades entrevistadas en DSL:

v Jefe de bodega
Jefe de despacho
Gte de compras
Jefe de logistica
Contador general

Jefe de call center

AN N N NN

Jefe de operaciones

Asi mismo, para la interpretacion de la informacién recolectada, se hizo uso de los
meétodos tedricos que permitieron crear las condiciones ir mas alla de las
caracteristicas fenoménicas y superficiales de la realidad en DSL, explicar los
hechos y profundizar en las relaciones esenciales y cualidades fundamentales de

los procesos no observables de la empresa.
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Métodos teoricos utilizados en esta investigacion:
* Analisis y sintesis.

* Hipotético-deductivo.

El analisis y la sintesis

El anadlisis permitié la division mental del todo en sus mudltiples relaciones y
componentes.

La sintesis establecio la unidn entre las partes previamente analizadas, en este
caso nos referimos a los procesos y procedimientos actualmente utilizados en DSL
y posibilitd descubrir las relaciones esenciales y caracteristicas generales entre
ellas. La sintesis se produjo sobre la base de los resultados obtenidos

previamente en el analisis. Posibilitando la sistematizacion del conocimiento.

Método Hipotético — Deductivo

El método hipotético-deductivo desempefid un papel esencial en el proceso de
Verificacion de la hipotesis. Ya que posibilitd adelantar y verificar nuevas hipétesis
de la realidad, asi como inferir conclusiones y establecer predicciones a partir de

los hallazgos encontrados en DSL.

ii.1 Hipotesis

Inicialmente se defini6 la problematica de la investigacion de DSL, donde se
detallan una serie de situaciones relacionadas a los procesos logisticos al interior
de DSL, donde se puede constatar que no solamente hay una variable en estudio,
por ello decidimos resumirla, en aquellas que son de caracter primordial.

Ante tal situacion, la creacion varias hipotesis sirvio de base para depurar las
variables y a su vez definir como explicaciones tentativas de los problemas
logisticos actuales.

A continuacion se presentan todas las hipoétesis definidas a raiz del analisis de

procesos:
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Hipdtesis 1: Los proveedores internacionales tienen un mejor nivel de
cumplimiento que los proveedores locales debido a una planificacion de

ventas y operaciones realizada en conjunto con DSL.

Indicadores a utilizar para sacar la muestra en DSL:
» Porcentajes de 6rdenes de compra (ODC) y valor de factura (FAC) entre
proveedores locales e internacionales.
* FillRates de proveedores locales e internacionales
0 Los FillRates en DSL para efectos de este analisis, se han medido
en base al cumplimiento en cantidades de items de cada proveedor.
» Back Order de proveedores locales e internacionales
0o Los Back Ordersen DSL para efectos de este analisis, se han
medido en base a la diferencia entre el monto de la orden de compra

y el monto realmente facturado por el proveedor.

Se han comparado los FillRates y Back Orders de proveedores locales contra los
internacionales porque con los proveedores internacionales se realiza una
planificacion de ventas y operaciones, mientras que con los proveedores locales,
no se hace. De esta manera se puede demostrar que las buenas practicas
realizadas con un conjunto de proveedores pueden aumentar el nivel cumplimiento
con el otro conjunto de proveedores.

Andlisis del porcentaje de compra al exterior y local:

EXTERIOR LOCAL
Cuentade #ODC Porcentaje # ODC Cuentade # ODC Porcentaje # ODC
636 64.93% 341 35.07%
El porcentaje de oOrdenes de compra realizadas a proveedores en el exterior
representa casi el doble del porcentaje de oOrdenes de compra realizadas a
proveedores locales.

EXTERIOR LOCAL
Sumade SFAC Porcentaje de SFAC Sumade $ FAC Porcentaje de SFAC
S 14035,986.09 73.12% S 5158,852.12 26.88%
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El porcentaje del valor facturado por proveedores en el exterior es casi tres veces
el valor facturado por proveedores locales.

En conclusion, los proveedores del exterior merecen tener mas atencion que los
proveedores locales y se esperaria que la eficiencia en el suministro de estos,

también sea superior.

Andlisis de los FillRates:

El promedio de FillRates para proveedores en el exterior durante los meses de
enero a septiembre de 2012 ha sido de 56.04%, mientras que el promedio de
FillRates para proveedores locales en el mismo periodo de tiempo, ha sido de
51.43%.
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Analisis de los Back Orders:

El promedio de Back Orders para proveedores en el exterior durante los meses de
enero a septiembre de 2012 ha sido de 43.96%, mientras que el promedio de Back
Orders para proveedores locales en el mismo periodo de tiempo, ha sido de
48.57%.

En conclusién, ni los FillRates ni los Back Orders demuestran que la planificacion
de ventas y operaciones realizada en conjunto con los proveedores del exterior
generen un nivel de cumplimiento considerablemente mayor que el nivel de

cumplimiento de los proveedores locales, por lo tanto, la hipotesis es falsa.

Hipdtesis 2: El costo unitario de mover medicamentos por el medio de
transporte rapidito obedeciendo a despachos de dltima hora es mas
ineficiente que el costo unitario de despacho por las rutas de transporte

planificadas y consolidadas.

Indicadores a utilizar para sacar la muestra en DSL:
» Utilizacién del medio de despacho.
» Costo por medio de despacho.

» Costo por item facturado.
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Utilizacién del medio de despacho 3¢
Para el andlisis de la utilizacion del medio de despacho, y el costo del mismo, se
identificaron las tres rutas de transporte mas utilizadas. (Ver glosario en anexos

para descripcion de las rutas)

Medio de Despacho Numero de Viajes Frecuencia Frec Acum
INTERNO 8452.00 50.52% 50.52%
URBANO EXPRESS 5312.00 31.75% 82.27%
RAPIDITO 1826.00 10.91% 93.18%
ESPERA 732.00 4.38% 97.56%
MUESTRA MEDICA 190.00 1.14% 98.69%
MERCADERIA ENTREGADA 180.00 1.08% 99.77%
PASARA 21.00 0.13% 99.89%
LLEVARA VENDEDOR 15.00 0.09% 99.98%
LLEVARA VISITADOR 3.00 0.02% 100.00%
Total general 16731.00 100.00%

Como puede verse, las rutas de mayor utilizacion al servicio de la direccion
comercial de Farma, son el transporte interno, que se realiza con 2 camiones de
0.7 toneladas y 2 camiones de 1.5 toneladas; Urbano Express, operador logistico
subcontratado para los despachos al interior del pais; y Rapidito, realizado con 4

motocicletas subcontratadas.

Andlisis de costo de transporte por medio de despacho e item facturado

Rétulos de fila Suma de Articulos Numero de Viajes Costo Transporte Costo x Iltem

INTERNO 836486.00 8452.00 $ 44,421.75 S 0.05
URBANO EXPRESS 342792.00 5312.00 $ 18,656.10 S 0.05
RAPIDITO 21940.00 1826.00 $ 16,800.00 S 0.77
Total general 1201218.00 15590.00 $ 79,877.85

Comparacion entre uso y costo por canal de despacho

% Los datos utilizados provienen de la data d eDSL, en el Anexo 1 se presenta una muestra de dichos datos.
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De acuerdo a la tabla, el total de items movidos en el medio de despacho rapidito
es solo 1.83% del total de items despachados entre los tres medios, y sin
embargo, el costo por item facturado de $0.77, es casi 15 veces mas alto que
mover los items en los otros dos medios de despacho.

En conclusion, la ruta de despacho rapidito es mas ineficiente que las otras dos
rutas de despacho al tener un costo por item demasiado elevado en comparacion;

por lo tanto, la hipétesis es verdadera.

Hipotesis 3: El area comercial se compromete con tiempos de despacho
maximos de 12 horas desde que se coloca la orden de venta que obligan al
departamento de despacho a incurrir en altos costos de horas extras para

poder cumplir con los niveles de servicio.

Indicadores a utilizar para sacar la muestra en DSL®":
» Porcentaje de despachos diarios sobre pedidos diarios.
o Para efectos de este analisis, se utilizaron cantidades expresadas en

lineas de despacho diarios.

*” Los datos utilizados provienen de la data d eDSL, en el Anexo 2 se presenta una muestra de dichos datos.
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» Costos Extras por dia (horas extras, alimentacion, transporte de personal)
0 Los costos extras estan disponibles Unicamente de enero a junio, por

lo que para este analisis se tuvo que limitar a este rango de fechas.

Andlisis comparativo entre lineas pedidas, despachadas y costos

adicionales incurridos segun el nivel de cumplimiento

La operacion sin hacer recurso de horas extras, solo puede satisfacer un promedio
de 85% en cumplimiento de un promedio de 22,427 lineas mensuales, o lo que es
igual a 748 lineas diarias. A partir de ese momento, la tendencia en el costo extra
para cumplir la politica de servicio con niveles mas altos de pedidos, es
directamente proporcional a la tendencia de cumplimiento de estos mismos
pedidos.

Tabla mensual comparativa entre porcentaje cumplimiento y porcentaje

costo horas extras

Mes |Lineas Pedidas |Lineas Despachadas |Porcentaje Cumplimiento |Costo por Horas Extras |Costo Operacion |Porcentaje Costo HE
1 20598 18069 86%| S 308883 |5 1271221 24%

2 20206 17452 85%| S 319710 | S 12,712.21 25%

3 26332 21558 83%| $ 2,706.15|6 1271221 21%

4 17944 15432 85%)| $ 27414715 1271221 22%

5 26416 21689 84%| S 3580615 1271221 28%

6 23065 19491 88%| S 1,956.84 | 12,712.21 15%
2427 18949 85%| $ 2,880.00 | $  76273.27 23%
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Para poder obtener un promedio semanal de 85% del nivel de cumplimiento, es
necesario incurrir en un promedio mensual de $2880.00 en costos extras, lo que
representa un promedio de 23% sobre el costo normal de la operacion.

En conclusién, el nivel de servicio que el area comercial esta ofreciendo genera
ineficiencias en el area de despacho incrementando sus horas extras en la misma
proporcién que aumenta su nivel de servicio para cumplir con estos compromisos;

por lo tanto, la hipétesis es verdadera.

Hipét esis 4: La falta de control sobre los medicamentos vencidos origina
un indice de vencidos mayor al 2.5% de su politica de inventarios

vencidos sobre el valor de inventario total.

Indicadores a utilizar para sacar la muestra en DSL:
* Inventarios Vencidos en Bodega / Total Inventarios
o Para el célculo de este indicador se utilizé el valor total de
medicamentos vencidos en bodega desde enero a junio del afio
2012.
* Inventarios Vencidos en el Mercado / Total Inventarios
o Para el célculo de este indicador se utilizé el valor total de
medicamentos vencidos en el mercado desde enero a junio del afio
2012.

A pesar que hay una politica de inventario en DSL del 2.5% del valor del inventario
vencido sobre el valor de inventario total, no hay nadie que se tome el tiempo de
medir estos indicadores, por lo que se han recopilado los datos para poder
calcularos y demostrar que la falta de los mismos origina que no se cumpla con las

diferentes politicas de vencidos.
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Calculo de indicadores:

ene-12 feb-12 mar-12 abr-12 may-12 jun-12
Vencidosmercado |5 83362785 6316638 |5 5626104 |S  47,05452|S  5031517[S  33169.28
Vencidosbodega | S 35726905 2707130 |S  2411187|$ 2016622 | $ 21,563.64 | $ 14,215.41
Inventario Final S 1584,129.07|S 1435584.27 | S 76038187 | S 2168,608.88 | S  974,252.71|S  906,308.04
V. Bodega/Inv. 2.26% 1.89% 3.17% 0.93% 2.21% 1.57%
V. Mercado/Inv. 5.26% 4.40% 7.40% 217% 5.16% 3.66%

Como puede verse en la gréfica, la tendencia de vencidos en el mercado y

vencidos en bodega va a la baja.

El indice de vencidos en el bodega oscila alrededor del 2.5% de la politica de

inventario de vencido, sin embargo, el indice de vencidos en el mercado

sobrepasa en casi todos los meses la politica de inventario vencido en un

promedio de 2.18% por encima del valor permitido.

En conclusion, la politica de inventarios no se cumple y la falta de control sobre la

misma tampoco permite tomar decisiones a tiempo para cumplirla; por lo tanto, la

hipotesis es verdadera.
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Ii.2 recomendaciones a las hipotesis:

l. Hipdtesis 1
Se recomienda dar un mayor seguimiento al cumplimiento de la planificacion de
ventas y operaciones, tanto del proveedores, como de DSL para confirmar si el
proceso de planificacién no obtiene mejores resultados por el incumplimiento de la
misma o si en realidad, son el analisis de restricciones logisticas y eventos que
afecten la demanda no han sido exhaustivamente evaluados al momento la
planificacion, lo que ocasiona que el resultado no alcance la eficiencia esperada.

I. Hipotesis 2
Se recomienda disminuir el costo de transporte por item en la ruta rapidito
incrementando la utilizacidon de este tipo de transporte en detrimento de otras rutas
de transporte menos utilizadas y el traspaso del medicamento refrigerado para
San Salvador. Asimismo, se recomienda disminuir el costo de utilizar las
motocicletas haciendo un andlisis de los costos de gasolina y los costos
administrativos asumidos por Urbano Express contra la cuota mensual que DSL
paga en concepto de renta de las motocicletas. De esa manera se podra
establecer un muy posible margen de ganancia que Urbano Express tiene sobre

ese canal y renegociar el pago de las motos a un margen que beneficie a ambos.

M. Hipotesis 3
Se recomienda a DSL es que ofrezcan un nivel de servicio diferente, en vez de
despachar todo el producto en el turno siguiente al que se recibi¢ el pedido, se
deberia despachar después de 12 horas habiles. De esa forma, los pedidos de la
tarde salen hasta la mafiana siguiente sin que deba incurrirse en horas extras.
Al mismo tiempo se recomienda, incrementar la capacidad de despacho de DSL,
de manera tal que pueda cumplirse un mismo nivel de servicio con una demanda
de lineas superior. Una estrategia que se recomienda es la subcontratacion de
personal en horas nocturnas, que resulten mas econémicos que las horas extras.
(AVA Hipotesis 4
Se recomienda dar un mayor seguimiento a los indicadores de medicamento

vencido en bodega y en el mercado para tomar decisiones oportunas, asi como
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promover los inventarios de costo vencimiento en bodega por medio de

promociones que permitan la venta de los mismos antes de que venzan.
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CAPITULO 4

PROPUESTA
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CAPITULO 4: PROPUESTA.

Sobre la base del analisis situacional y de los procesos de DSL y los hallazgos
determinados en las hipotesis presentamos el siguiente conjunto de propuestas:
Politica de servicio

Reestructuracion del Organigrama

a
b
c. Un sistema integrado de indicadores
d. Plantilla en Excel para el célculo automético de indicadores
e. Modificaciones a los procedimientos
f. Reduccién del costo por item en la ruta de despacho Rapidito
i. Evaluacion de la administracion propia rapidito vrs la subcontratacion.
ii. Reduccion de un 10% en la cuota mensual pagada a Urbano Express en
concepto del canal de despacho Rapidito

iii. Traslado de medicamentos de otras rutas de despacho a Rapidito

a. Politica de Servicio Propuesta.

La politica de servicio se hara de forma escalonada de la siguiente manera:
El compromiso de DSL para con sus clientes es entregar en un maximo de 12
horas habiles a partir de recibido su pedido, con la méas alta calidad y eficiencia,
priorizando las urgencias médicas por sobre los requerimientos de rutina y a los
clientes claves por sobre los eventuales de acuerdo a los criterios:
« Maximo de 12 horas habiles para emergencias médicas San Salvador y
clientes categoria A de la Zona Central.

* Méaximo 24 horas para clientes B Zona Central.

b. Reestructuracion del organigrama

A través del organigrama puede apreciarse a simple vista la estructura general y
las relaciones de trabajo de la compafia, por ello es primordial que sus
departamentos esté adecuadamente ubicados en la estructura, por que puede
generar problemas de entendimiento entre los roles y las actividades, al analizar la

figura 1, donde se muestra el organigrama actual de DSL, claramente se puede
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observar que hay departamentos que no encajan en la direccién en la que han
sido colocados.

Organigrama Drogueria Santa Lucia

Direccién
Ejecutiva

Direccion Direccion Direccion

omercial Venta omercial Venta omercial Venta

Farma Consumo Institucionzles
I Gerente de |_ Gerente de |_ Gerente de |

Ventas Cuentas Clave Division

| (CEEE ez Bodega -l |mportaciones

Cuentas Clave g P

Servicio Al

Ante esta situacién se propone reestructurar nuevamente, de la siguiente manera:

1
Direccion Direccion de
Financiera Compras
1
1
Operaciones

» Bajo la Direccion ejecutiva, existen tres direcciones comerciales segun los
canales que representan y adicional a ello, los respectivos gerentes de
ventas. Se recomienda crear una sola Direccion Comercial que monitoree el
desemperfio de los tres canales: Ventas Farma, Consumo e Institucionales,
para que pueda a la vez tener informacion general del desempefio por
canal, y establecer las estrategias comerciales en sintonia a todo el
departamento comercial.

» Bajo la responsabilidad de la Gerencia Financiera, esta el gerente de
operaciones, y todo el departamento de bodega y despacho, en este punto
lo ideal es separar las gerencias, a pesar que a nivel de costos hay relacion
directa con finanzas, operaciones realiza actividades muy diversas. Por otro
lado, otros departamentos operativos mas afines estan bajo otra direccion.

« En la direccién de compras, tenemos a Logistica, el cual es el encargado

Unicamente de colocar los pedidos a los proveedores, sin embargo la
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palabra utilizada, no es la adecuada para el caso., debiéndose llamar
compras operativas.

Por ello la estructura que se propone es la siguiente:

De esta forma se consolidan todas las direcciones comerciales en una sola
direccién comercial, se crea una sola direccion de cadena de suministro con todas

las gerencias operativas y se separa la direccion financiera de la operacion.
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c. Sistema integrado de indicadores

Distribucion de indicadores por proceso

1 1 1
2 1

2 2 2
2

7 10 6

A O W R B

N NN

32
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iii. Indicadores propuestos para medir la velocidad de los procesos

PROCESO/INDICADORES
POR OBJETIVO

COMPRAS

VELOCIDAD
Indicador

Fuente

IMPORTACIONES

Tiempo Importaciéon

Depto. Importaciones: Diferencias de
tiempo entre las diferentes etapas del
proceso de importacion: Fecha de
colocacion del pedido, fecha de la
notificacion de arribo, fecha de
liberacion de aduana, fecha de
recepcion en bodega

RECEPCION Tiempo en Depto. Bodega: Diferencia entre la

Recepcién fecha del ingreso y la Fecha y hora de
recepcion en bodega

INGRESO Y EGRESO

VIRTUAL

PRESTAMOS Y

TRASLADOS DE CANAL

DE VENTAS

ALMACENAMIENTO Tiempo de Nuevo WMS y escaner: Diferencia de
Acomodo tiempo entre el ingreso al sistema y la

colocacioén en el estante

Tiempo de Picking

Nuevo WMS y escaner: Diferencia de
tiempo entre la asignacién del trabajo
y el alisto (Picking)

CONSIGNACIONES

Dias Créditos en
Consginacion

Contabilidad: Diferencia entre la fecha
de facturacion y la fecha de
colocacion del pedido

CONTROL

VENCIMIENTOS Y

CORTOS VENCIMIENTOS

DESPACHOS Tiempos de Depto. de Despacho: Fecha y hora de
Despacho entrega de un pedido menos fecha y

hora en que se cre6 el pedido del
cliente

FACTURACION

Periodo Promedio
de Cobro

Contabilidad: Diferencia entre la fecha
de liquidacion de la facturas y la
elaboracién de la factura

CALCULO DE COSTOS Y
PRECIOS
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iv. Indicadores propuestos para medir la calidad del proceso

PROCESO/INDICADORES
POR OBJETIVO

COMPRAS

CALIDAD
Indicador

Fuente

Vendor Fill Rate

Compras: Cantidad recibida por
SKU entre cantidad pedida por
SKU

IMPORTACIONES

RECEPCION

Rechazo/Compras

Logistica: Valor Devoluciones a
Proveedor/Compra Total

INGRESO Y EGRESO
VIRTUAL

PRESTAMOS Y
TRASLADOS DE CANAL
DE VENTAS

% Prestamos/Ventas

Logistica: Unidades Prestadas /
Unidades Vendidas

% Traslados/Ventas

Logistica: Unidades Trasladadas /
Unidades Vendidas

ALMACENAMIENTO

ERI (Exactitud del

registro de inventario)

Discrepancias de inventario

Averias/Total Inventarios

Bodega: Valor total del inventario

en averias / Valor total del
inventario
CONSIGNACIONES
CONTROL
VENCIMIENTOS Y
CORTOS
VENCIMIENTOS
DESPACHOS Devoluciones/Ventas Despacho: Valor  total de
devoluciones / Venta Total
Fill Rate DSL y Urbano | Despacho: Total de SKU's
Express entregados / Total de SKU’'s
pedidos
FACTURACION No. Refacturas/No. De | Despacho: NUmero de
facturas realizadas refacturaciones / NuUmero de
facturas realizadas
No. Anulaciones/No. De | Despacho: NUmero de

facturas realizadas

anulaciones/ Numero de facturas
realizadas

CALCULO DE COSTOS
Y PRECIOS
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v. Indicadores propuestos para medir la productividad del proceso.

PROCESO/INDICADORES

POR OBJETIVO

PRODUCTIVIDAD

Indicador Fuente

COMPRAS

IMPORTACIONES

RECEPCION Unidades  Recibidas/Horas | Despacho: Total de unidades
Hombre recibidas / Total horas

hombre

INGRESO Y EGRESO
VIRTUAL

PRESTAMOS Y
TRASLADOS DE CANAL
DE VENTAS

Traslados sin reprocesos /
Total del traslados

Bodega: registro de traslados
y reprocesos

ALMACENAMIENTO

Ocupacién de ubicacién

Operaciones: Total de
ubicaciones Llenas / Total de
ubicaciones

Unidades Operaciones: total de

almacenadas/Horas Hombre | unidades almacenadas /
Total de horas hombre
disponibles

CONSIGNACIONES

CONTROL
VENCIMIENTOS Y
CORTOS
VENCIMIENTOS

DESPACHOS

Promedio de ocupacién por

Ocupacién de un tipo de

tipo de transporte transporte/capacidad del
transporte
Unidades despachadas /| Operaciones: total de

Horas Hombre

unidades surtidas / Total de
horas hombre disponibles

FACTURACION

CALCULO DE COSTOS
Y PRECIOS
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vi. Indicadores propuestos para medir el resultado financiero del
proceso.
PROCESO/INDICADORES ' FINANCIEROS
POR OBJETIVO Indicador Fuente
COMPRAS
IMPORTACIONES
RECEPCION
INGRESO Y EGRESO
VIR:I'UAL
PRESTAMOS Y Costo Traslado /Costo de Contabilidad

TRASLADOS DE CANAL

Ventas

DE VENTAS

ALMACENAMIENTO

Rotaciéon de Inventarios

Costo de ventas en el
periodo/el promedio  de
inventarios durante el periodo

CONSIGNACIONES

Consignaciones / Ventas

Contabilidad

CONTROL
VENCIMIENTOS Y
CORTOS

Valor Inventarios Corto
Vencimientos en Bodega /
Inventarios

Contabilidad: Valor total en
mercaderia vencida / Valor
inventario

VENCIMIENTOS

Valor Inventarios Vencidos en
Bodega / Inventarios

Contabilidad: Valor total de
mercaderia vencida / Valor
Inventarios

DESPACHOS

Costo Distribucién/Venta

Contabilidad: Costo total de
transporte / Venta total

Costos Mantenimiento de
Vehiculos/Costos Distribucion

Operaciones: Total de gastos
en mantenimiento de
vehiculos / Total de costos
distribucion

Costos de Combustible/Venta
por Ruta de Transporte

Operaciones: Total decostos
de combustible /Venta total
por Ruta de Transporte

FACTURACION

Costo devuelto

/Venta

producto

Contabilidad: Costo total de
devoluciones / Costo total de
venta

CALCULO DE COSTOS
Y PRECIOS
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Vii.

PROCESO/

INDICADORES
POR OBJETIVO

VELOCIDAD

Indicador

CALIDAD

Indicador

Resumen matriz de indicadores

PRODUCTIVIDAD

Indicador

FINANCIEROS

Indicador

COMPRAS Vendor Fill Rate
IMPORTACIONES | Tiempo
Importacién
RECEPCION Tiempo en | Rechazo/Compr | Unidades Recibidas
Recepcién as /Horas Hombre
INGRESO Y
EGRESO
VIRTUAL
PRESTAMOS Y % Costo  Traslado  /valor
TRASLADOS DE Prestamos/Vent Ventas Totales
CANAL DE as
VENTAS %
Traslados/Vent
as
Reproceso
Traslados/Traslados
con cargo provisional
ALMACENAMIEN | Tiempo de | IRA Ocupacion de
TO Acomodo posicion
Tiempo de Picking | Averias/Total Unidades Rotacion de Inventarios

Inventarios abastecidas/Horas
Hombre
CONSIGNACION Dias Créditos en
ES Consginacion
Liguidacion
Consignas/VentasTotales
CONTROL Valor Corto
VENCIMIENTOS Vencimiento/Valor
Y CORTOS Inventarios
VENCIMIENTOS Valor Inventarios Vencidos
en Bodega/lnventarios
DESPACHOS Tiempos de | Rechazos/Vent | Promedio de | Costo Distribucién/Venta
Despacho as ocupacioén por tipo de
trnsporte
Fill Rate DSL y | Unidades Costos Mantenimiento de
Urbano Express | despachadas/ Horas | Vehiculos/Costos
Hombre Distribucién
Gastos de
Combustible/Venta por
Canal de Despacho
FACTURACION PeriodoPromedio | No. Costo producto
de Cobro Refacturas/No. devuelto/Venta
De facturas
realizadas
No.

Anulaciones/No
De facturas
realizadas

CALCULO DE
COSTOS Y
PRECIOS
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d. Plantilla en Excel para el calculo automatico de

indicadores

Debido a que el proyecto considera las tecnologias de informacion basicas, se ha

creado una matriz que funciona con Excel y que tiene la finalidad de calcular los

principales indicadores que se presentaron anteriormente.

Sin embargo cabe recalcar los siguientes puntos relacionados al uso de la misma:

La herramienta en Excel puede ser de base para DSL independientemente del
sistema interno, y dicha plantila debe alimentarse con los datos
proporcionados por la compaiiia.
La plantilla propuesta solo funciona en Excel, el documento impreso solo es
una imagen de la plantilla.
La plantilla no ha sido vinculada a los reportes internos de DSL, debido a que
no contamos con acceso directo a los mismos, solo a una copia de algunos.
Se han agregado tres formatos de reportes que actualmente no son llevados
por DSL, pero que deberan llevarse para el célculo de algunos indicadores:

0 Reporte y célculo de ERI

0 Reporte de traslados

0 Reporte de ocupacion del transporte
Las celdas de color blanco son las que captan la informacion del usuario. El

resto de celdas en otros colores se calculan automaticamente.
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i. Plantilla de indicadores de velocidad

IMPORTACIONES

RECEPCION

ALMACENAMIENTO

ALMACENAMIENTO

ALMACENAMIENTO

Orden de Compra

Orden de Compra

Orden de Compra

Orden de Venta

Orden de Venta

Tiempo de liberaciéon de

aduana

Tiempo de Recepcién

Tiempo de Acomodo

Tiempo para Alisto

Tiempo de alisto
(Picking)

Fecha/Hora de recepcién en Bodega - Fecha/Hora de
Notificacién de Arribo

Fecha/Hora de Ingreso a Bodega - Fecha/Hora de
Recepcién en Bodega

Fecha/Hora de Acomodo en Estante - Fecha/Hora de
Ingreso a Bodega

Fecha/Hora de Asignacién de Trabajo - Fecha/Hora de
Ingreso Orden de Venta

Fecha/Hora de Picking en Estante - Fecha/Hora de
Asignacion de Trabajo

PROCESO UNIDAD DE MEDICIO|INDICADOR FORMULA CALCULO
Cdédigo Proveedor Fecha/Hora de Notificaciéon de Arribo 4/28/2013 2:50 PM 4/28/2013 14:50
Tiempo de Fecha/Hora de Notificacidon de Arribo - Fecha/Hora de
COMPRAS Orden de Compra Importaciones Colocaciéon de Pedido Fecha/Hora de Colocacién de Pedido 4/4/2013 11:00 AM 4/4/2013 11:00

Dia Hora Dia/Hora
Fecha/Hora de recepcién en Bodega 5/1/2013 12:50 PM 5/1/2013 12:50
Fecha/Hora de Notificacién de Arribo 4/28/2013 2:50PM 4/28/2013 14:50

Dia Hora Dia/Hora
Fecha/Hora de Ingreso a Bodega 5/1/2013 6:00 PM 5/1/2013 18:00
Fecha/Hora de Recepcién en Bodega 5/1/2013 12:50 PM 5/1/2013 12:50

Dia Hora Dia/Hora
Fecha/Hora de Acomodo en Estante 5/2/2013 10:00 AM 5/2/2013 10:00
Fecha/Hora de Ingreso a Bodega 5/1/2013 6:00 PM 5/1/2013 18:00

Dia Hora Dia/Hora
Fecha/Hora de Asignacién de Trabajo 5/4/2013 10:00 AM 5/4/2013 10:00
Fecha/Hora de Ingreso Orden de Venta 5/3/2013 5:00 PM 5/3/2013 17:00

Dia Hora Dia/Hora
Fecha/Hora de Picking en Estante 5/4/2013 11:00 AM 5/4/2013 11:00
Fecha/Hora de Asignacidn de Trabajo 5/4/2013 10:00 AM 5/4/2013 10:00

FACTURACION

OPERACIONES

Numero de Factura

Orden de Compra
Orden de Venta

Cédigo de Producto
Nudmero de Factura

Periodo Promedio de
Cobro

Tiempo de Proceso

Fecha/Hora Liquidacién Factura - Fecha/Hora de
Facturacién

Fecha/Hora Liquidacién Factura - Fecha/Hora de
Colocacién de Pedido

Dia Hora Dia/Hora
Fecha/Hora de Despacho 5/4/2013 3:00 PM 5/4/2013 15:00
Fecha/Hora de Despacho - Fecha/Hora de Picking en
DESPACHO Orden de Venta Tiempo de Despacho Estante Fecha/Hora de Picking en Estante 5/4/2013 11:00 AM 5/4/2013 11:00
L [TiempodeAcomodo(hhmmss) | T ] oa0000]
Dia Hora Dia/Hora
Orden de Compra Fecha/Hora de Despacho 5/4/2013 3:00 PM 5/4/2013 15:00
Fecha/Hora de Despacho - Fecha/Hora de Colocacién de
OPERACIONES Orden de Venta Tiempo de Operacién Pedido Fecha/Hora de Colocacién de Pedido 4/4/2013 11:00 AM 4/4/2013 11:00
Cédigo de Producto Tiempo de Operacién (dias y horas) 30 4:00 724:00:00
Dia Hora Dia/Hora
Fecha/Hora de Facturacién 6/4/2013 5:00 PM 6/4/2013 17:00
Dias de Crédito en
CONSIGNACIONES Numero de Factura |Consignacién Fecha/Hora de Facturacién - Fecha/Hora de Despacho Fecha/Hora de Despacho 5/4/2013 3:00 PM 5/4/2013 15:00

Dia Hora Dia/Hora
Fecha/Hora Liquidacién Factura 7/4/2013 11:00 AM 7/4/2013 11:00
Fecha/Hora de Facturacién 6/4/2013 5:00 PM 6/4/2013 17:00

Dia Hora Dia/Hora
Fecha/Hora Liquidacién Factura 7/4/2013 11:00 AM 7/4/2013 11:00
Fecha/Hora de Colocacién de Pedido 4/4/2013 11:00 AM 4/4/2013 11:00
Tiempo de Proceso (dias y horas) 91 0:00 2184:00:00
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ii. Plantilla de indicadores de calidad

UNIDAD DE
PROCESO MEDICION INDICADOR FORMULA CALCULO
Lineas Recibidas 9 s 70.00
COMPRAS Orden de Compra  [Vendor Fill Rate Cantidad de Lineas Recibidas / Cantidad de Lineas Compradas |Lineas Compradas 10/ $ 100.00 --
Lineas Rechazadas 1| $ 5.00
RECEPCION Orden de Compra % Rechazos sobre Compras |Cantidad de Lineas Rechazas / Cantidad de Lineas Compradas |Lineas Compradas 10/ $ 100.00 --
Lineas Préstadas 1$ 12.00
PRESTAMOS Y
TRASLADOS Orden de Venta % Préstamos sobre Ventas |Cantidad de Lineas Prestadas / Cantidad de Lineas Vendidas |Lineas Vendidas 8| $ 100.00
Lineas Trasladadas 3/$ 40.00
PRESTAMOS Y
TRASLADOS Orden de Venta % Traslados sobre Ventas Cantidad de Lineas Trasladadas / Cantidad de Lineas Vendidas |Lineas Vendidas 8|S 100.00
Inventario en Sistema 300( $ 12,000.00
Exactitud del Registro de 1- ( Costo Inventarios / Costo de Discrepancia Absoluta de
ALMACENAMIENTO (Cédigo de Producto |Inventario (ERI) Inventarios) x 100 Discrepancia Fisica 7S 160.00
Lineas Averiadas 2[$ 150.00
Cantidad de Lineas Averiadas / Cantidad de Lineas en
ALMACENAMIENTO [Cddigo de Producto |% Averias sobre Inventarios |Inventario Lineas en Inventario 293[$ 11,840.00
Lineas Devueltas 15.00
% Devoluciones sobre
DESPACHO Orden de Venta Ventas Cantidad de Lineas Devueltas / Cantidad de Lineas Vendidas [Lineas Vendidas 100.00
Lineas Despachadas 100.00
Cantidad de Lineas Despachadas / Cantidad de Lineas
DESPACHO Orden de Venta DSL Fill Rate Solicitadas Lineas Solicitadas 120.00
Lineas Entregadas por
Urbano Express 115.00
Cantidad de Lineas Entregadas por Urbano Express / Cantidad
DESPACHO Orden de Venta Urbano Express Fill Rate de Lineas Solicitadas Lineas Solicitadas 120.00
Orden de Venta Refacturas 10,000.00
% de Refacturaciones sobre
FACTURACION Numero de Factura |Facturas Totales Cantidad de Refacturas / Cantidad total de Facturas Total Facturas 150,000.00
Orden de Venta Anulaciones 10| $ 10,000.00
% de Anulaciones sobre
FACTURACION Numero de Factura |Facturas Totales Cantidad de Anulaciones / Cantidad total de Facturas Total Facturas 1000[ $  150,000.00
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Plantilla de indicadores de productividad.

PRESTAMOS Y

TRASLADOS

ALMACENAMIENTO

ALMACENAMIENTO

DESPACHOS

DESPACHOS

Periodo de Tiempo

Periodo de Tiempo

Periodo de Tiempo

Periodo de Tiempo

Placa de la Unidad

Tipo de Transporte

Periodo de Tiempo

Productividad Traslados

% de Ocupacion de
Ubicaciones

Productividad Bodega

% de Ocupacion por Tipo

de Transporte

Productividad Despacho

Traslados sin Reprocesos / Total
Traslados

Ubicaciones Llenas / Total de
Ubicaciones

Unidades Almacenadas / Horas
Hombre Personal de Bodega

Ocupacion del tipo de Transporte /
Capacidad del Transporte

Unidades Despachadas / Horas
Hombre Personal Despacho

PROCESO UNIDAD DE MEDICION |INDICADOR FORMULA CALCULO
Cantidad de Cantidad de
Personal Horas Total
Unidades Recibidas 1000
Unidades Recibidas / Horas
RECEPCION Periodo de Tiempo Productividad Recepcién [Hombre Personal de Recepcion Horas Hombre Personal de Recepcion 9 8 72

Cantidad
Duracion Traslados (Horas) 1.08
Promedio de Empleados 2
Traslados sin Reprocesos 6
Total Traslados 16

Cantidad
Ubicaciones Llenas 2500
Total de Ubicaciones 3000

Cantidad de

Cantidad de

Total

Unidades Almacenadas

800

Horas Hombre Personal de Bodega

72

Peso (Kg)

Medidas

Ocupacién del tipo de Transporte

101.00

9.20

Capacidad del Transporte

1500.00

9.52

Cantidad de

Cantidad de

Total

Unidades Despachadas

600

Horas Hombre Personal Despacho

72
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iv. Plantilla de indicadores financieros.

PROCESO UNIDAD DE MEDICION |INDICADOR FORMULA CALCULO
Cantidad de
Unidades Costo de Venta
Ndmero de Traslado Inventario 90 S 900.00
PRESTAMOS Y % Costo de Traslados sobre Costo de
TRASLADOS Periodo de Tiempo Venta Costo del Traslado / Costo de Venta Traslados 10 S 120.00
Ventas 100 S 1,020.00
Cantidad Costo ($)
Periodo de Tiempo Ventas 20000| $ 200,000.00
ALMACENAMIENTO |Cddigo de Producto  |Rotacién de Inventarios Costo de Venta / Inventario Promedio Inventario Promedio 5000| $ 60,000.00
Cantidad Valor ($)
Periodo de Tiempo Consignaciones 1000| $ 15,000.00
CONSIGNACIONES  |NUmero de Factura % de Consignaciones sobre Ventas Consignas Liquidadas / Ventas Totales Ventas 3000| $ 50,000.00
Cantidad Valor ($)
Periodo de Tiempo Cortos Vencimientos 200| $ 3,400.00
% Corto Vencimiento sobre Costo Cortos Vencimientos / Costo
CONTROL VENCIDOS |Cddigo de Producto |Inventarios Inventarios Inventarios 5000| $ 100,000.00
Cantidad Valor ($)
Periodo de Tiempo Vencidos en Bodega 100[ $ 1,300.00
% Vencidos en Bodega sobre Costo Vencidos en Bodega / Costo
CONTROL VENCIDOS |Cddigo de Producto Inventarios Inventarios Inventarios 5000| $ 100,000.00
Valor ($)
Costo Mantenimiento S 640.00
Costo Combustible S 780.00
Costo Administrativo S 4,900.00
Urbano Express S 2,600.00
Periodo de Tiempo Rapidito S 2,400.00
Codigo de Producto Costo Distribucion S 11,320.00
DESPACHOS Orden de Venta % Costo Distribucién sobre Ventas Costo Distribucion / Ventas Totales Ventas Totales S 50,000.00
Periodo de Tiempo Valor ($)
Codigo de Producto Costo Combustible S 780.00
% Costo Combustible sobre Rutade |Costo Combustible / Ventas por Ruta de
DESPACHOS Ruta de Transporte Transporte Transporte Ventas por Ruta de Transporte S 5,000.00
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v. Reporte y calculo de ERI

vi. Reporte de traslados

Fechade Traslado # de traslado

Tiempo (Min.) g Hora g Duracién (Horas)

Fecha Conteo MM #de Linea M Costo Unitario Bl Conteo Fisico Inventario en Sistema Bl Costo Total
5/4/2013 1 $ 10.00 95 100| $ 1,000.00 5 S 50.00
5/4/2013 2| $ 30.00 99 100| $ 3,000.00 1 S 30.00
5/4/2013 3|l S 80.00 101 100| $ 8,000.00 1 $ 80.00
295 300 $ 12,000.00 75 160.00

vii. Reporte de ocupacion de transporte.

#de Peso de Caja Largo de

Ancho de

Alto de

Dimensiones de

Peso a

Espacio a

Capacidad

Capacidad

Empleados Lineas Trasladadas Lineas Rechazadas Nivel de Calidad Productividad
5/4/2013 1 15 60 0.25 2 5 5 0% 0.0
5/4/2013 2 20 60 0.33 2 1 0 100% 1.5
5/4/2013 3 30 60 0.50] 2 10 5 50% 5.0
1.08 2 16 10 2.8

Fechade Despacg #de Linkd Cajas

ad Caja g Caja (m3) Despachar Despachar # de Unidzh Unidad (Kg)
5/4/2013 1 5 3 0.80, 0.80] 0.80, 0.512 15.00 2.56|479-199 1500.00 9.52
5/4/2013 2 10 5 0.40 0.40 0.40 0.064 50.00 0.64{479-199 1500.00| 9.52
5/4/2013 3 6 6 1.00 1.00] 1.00] 1.000 36.00 6.00|479-199 1500.00 9.5
21 101.00 9.20 1500.00 9.52
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e. Propuestas a los Procedimientos

Las propuestas a los procedimientos son variadas, por un lado se busca la eficiencia
en los mismos y por otro lado, también se busca medirlos, de manera tal que puedan
servir como base para el calculo y analisis de indicadores estratégicos para las
operaciones logisticas de DSL.

A continuacion se detallan las propuestas a los procedimientos. Para mayor
informacion, pueden verse a detalle cada flujograma en el Anexo 7.

Compras:

Se propone que el gerente de compra se reuna con los laboratorios locales para
discutir los pedidos sugeridos y prevenir problemas de abastecimiento antes de
realizar las compras de la misma manera que se realiza con los proveedores
internacionales.

También se propone un procedimiento de pre-recibo para revisar cantidades y
vencimientos antes de que la carga llegue fisicamente a DSL, asi como para
planificar la recepcion y la ubicacion fisica que ocuparan los productos al momento
de llegar aumentando la eficiencia en la recepcién y el acomodo de productos.
Importaciones:

Se propone que se lleven indicadores que midan los tiempos de los transportistas
internacionales y de los agentes aduaneros para mantener en control, el suministro
oportuno de los medicamentos.

Recepcion:

Adicional a los procedimientos de planificacion conjunta con los proveedores al
momento de la compra y de un pre-recibo antes al momento de la misma, se
propone que la orden de compra sea ingresada en el sistema al momento de su
realizacion para poder medir los faltantes al momento de la recepcion, en vez de
ingresar como compra, lo que realmente se recibe. Si bien es cierto, esto genera un
trabajo administrativo adicional, el beneficio es una medicion del cumplimiento del
proveedor que a la larga optimizaria los niveles de inventario al obligar a los

proveedores a cumplir los requerimientos de compras de DSL.
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Por ultimo, se propone un registro consolidado de vencimientos, averias, faltantes y
temperaturas fuera de rango por proveedores y transportistas para el calculo
conjunto de los indicadores de compras y recepcion.

Ingreso y egreso virtuales:

Se propone llevar un registro de ingresos virtuales por interesado, producto,
proveedor, cantidad y valor de producto en inexistencia y la razén por la falta del
mismo, con el propdsito de minimizar o eliminar completamente la utilizacion de este
procedimiento como recurso engafoso para satisfacer a los clientes.

Préstamos y traslados con cargos provisionales:

Se propone que solo se hagan ingresos por préstamo o traslados internos con
cargos provisionales, cuando haya una confirmacion por escrito del cliente de que el
negocio se llevara a cabo, para tener que evitar realizar egresos por préstamo o
reprocesar los traslados de un canal de ventas a otros con sus respectivos sobre
costos, porque la venta se canceld a ultimo momento. Asi mismo, se propone llevar
un registro de las razones por las cuales se realizan los préstamos y los traslados
para minimizar la ocurrencia de estos procedimientos de ultima hora para cumplir con
los compromisos adquiridos.

En el caso del procedimiento de traslado con cargo provisional, también se propone
gue incluso antes de ser aceptado como opcidén, se contemple el costo adicional que
genera este procedimiento en comparacion al valor de la venta que se quiere cerrar.
Almacenamiento:

Las principales propuestas para este proceso, esta basadas en las funcionalidades
gue tendra el WMS (Sistema de Almacenamiento en Bodega, por sus siglas en
inglés) que DSL esta en proceso de implementar, como administrar posiciones, y no
solo inventario y llevar un indicador que mida la discrepancia entre el sistema y el
inventario fisico, la rotacion de inventarios y la ocupacion del almacén.

Consignas:

Se proponen controles de calidad al proceso, como la medicidn del tiempo en que la
mercaderia permanece en consigna antes de que el producto sea devuelto o

comprado definitivamente, ademas un registro de devoluciones de las consignas,
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razones de las devoluciones, cantidades y valores de las mismas en relacion a la
venta, esto con el proposito de medir la eficiencia de la politica de consignacion.
Ademas, se propone eliminacion del papel en todos los documentos que no deban ir
firmados. Todas las demas transacciones pueden verse Unicamente a través del
sistema.

Control cortos vencimientos y vencidos:

Como principal aporte, se propone un registro para medir la discrepancia entre el
inventario fisico y el inventario en sistema. Adicional, se propone que los jefes de
bodega y despacho tengan el empoderamiento suficiente para hacer ellos mismos
los traslados de producto a las bodegas de corto vencimiento y vencimiento.

Por dltimo, se propone la eliminacion del papel como comprobante del traslado
interno de mercaderia vencida, pero se mantenga en los comprobantes de producto
vencido devuelto por los clientes.

Despachos:

Para todos los procedimientos de despacho, se proponen llevar métricas que le
permitan a DSL conocer discrepancias entre el sistema y el inventario fisico,
productos que no pueden surtirse en cantidades y valores econdémicos, estadisticas
de devoluciones de mercaderia de los clientes y sus respectivas razones y como
punto final, los tiempos de despachos.

Para el caso de los pedidos con cadena de frio para el area de San Salvador,
también se propone que se tomen en cuenta la posibilidad de consolidarse en la
medida de lo posible para evitar la ineficiencia asumida por despachos directos por
pedidos pequefios en cantidades y valores. Ademas un registro especifico para
medir las razones por las que algunos medicamentos pierden la cadena de frio.

Por ultimo, en el despacho de medicamentos con cadena de frio al interior del pais,
ademas de medir todos los demas indicadores, deberia medirse la gestion realizada
por Urbano Express, con el propdésito de conocer que tan eficiente es su servicio y si
incluso es mas o menos eficiente que DSL.

Facturacion:

A este procedimiento se le proponen tres mediciones de retroalimentacion, un
registro de las razones por las cuales se solicitan las anulaciones de factura y/o
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refacturacion, asi como el valor de las devoluciones hechas en relacion a la venta
original.

Célculo de costos y precios:

Este procedimiento es clave para DSL dentro del marco de la nueva ley de
medicamentos, ya que al haber un techo a los precios en los medicamentos,
cualquier cambio de precios por parte del proveedor sin previa negociacién con DSL
solo disminuira sus margenes de ganancia, y es por esto que se propone que DSL
asuma un papel mas protagonico al momento de realizar contratos con sus
proveedores limitando su poder de ajustar los precios a los medicamentos a su
antojo en el momento que estos quieren.

Asi como el cambio de precios afecta a DSL en sus margenes de ganancia, el costeo
de productos es clave para presupuestar sus costos y a la vez, medir los ahorros y
pérdidas asumidos durante el periodo. Actualmente DSL calcula sus costos a través
del método de costo promedio, el cual es totalmente reactivo y solo puede calcularse
después de cada compra, y es por eso que proponemos el método de costo estandar
prorrateado, en el cual pueden presupuestar sus costos futuros, negociar mejores
precios con sus proveedores y llevar indicadores de ahorro o pérdida, especifica a la
funcion de compras.

Ventas Farma:

A nivel de este proceso, se propone la creacion de una plataforma web interactiva
gue pueda ser habilitada a los clientes para que puedan ingresar sus pedidos
directamente o bien, el vendedor pueda ingresarlos cuando haga las visitas de rutina
y tome pedido, con el fin de eficientar este proceso.

Dicha plataforma podria alimentarse la informacion actual de la empresa, para que
automaticamente indique la disponibilidad o carencia de los productos.

La segunda propuesta gira en torno a las solicitudes de descuento, por parte de la
gerencia, las cuales puedan manejarse a nivel virtual y agilizar este paso de espera
de la aprobacion.

Ventas Institucionales:

No hay recomendaciones al respecto.
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Ventas Consumo:

De igual forma se propone la inversion de la plataforma web interactiva que capture
las Ordenes de Compra y las transforme en Ordenes de Venta con el respectivo
cédigo de producto.

Respecto a las vacunas, se propone consolidarlas exclusivamente en la ruta de

rapidito.
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f. Reduccion del costo por item en la ruta de despacho Rapidito

A continuacién presentamos las propuestas enfocadas a hacer mas eficiente el
transporte rapidito, mediante la reduccién del costo de mover cada item, las
propuestas van enfocadas en 3 puntos: La administracion propia, Renegociar una
nueva tarifa o tipo de servicio con Urbano Express, Traslado de medicamentos de

otras rutas a este tipo de despacho.

i. Evaluacion de la administracion propia de rapidito vrs. La subcontratacion.

La primera opcidén a presentar, se basa en que DSL evalle la opcién de comprar
unidades que sean administradas exclusivamente por ellos, el andlisis de costos es

el siguiente:

PROYECTO DE RECUPERACION FLOTA DE REPARTO EN MOTOCICLETA

Inversion Inicial Precio U. Unidades Precio Total

Compra de 4 motocicletas S 1,200.00 4| S  4,800.00

Modificacidn a Motocicletas S 60.00 4] S 240.00

Total inversidn inicial $  5,040.00

Gastos Mensuales por motociclista Primer aio Segundo afo Tercer aho Cuarto afho
Salario S 3,300.00 | $ 3,300.00 | S 3,300.00 | S 3,300.00
ISSS S 24750 | S 24750 | S 24750 | S 247.50
AFP S 222.75| S 222.75| S 222.75| S 222.75
Insaforp S 33.00 | S 33.00 | S 33.00 | S 33.00
Indemnizacién S 275.00 | S 275.00 | S 275.00 | S 275.00
Aguinaldo S 91.67 | S 91.67 | S 91.67 | S 91.67
Vacaciones S 57.75 | S 57.75 | S 57.75 | S 57.75
Combustible S 1,080.00 | $ 1,188.00 | $ 1,306.80 | $ 1,437.48
Mantenimiento S 600.00 | S 600.00 | S 600.00 | S 600.00
Seguro de mercaderia S 180.00 | $ 180.00 | $ 180.00 | $ 180.00
Depreciacion (por dos afios) S 600.00 | $ 600.00 | S - S -
Total anual por motociclista S 6,687.67 | S 679567 | S 631447|S  6,445.15
Total anual por cuatro motociclistas S 26,750.67|S 27,182.67|S 25257.87|S 25780.59
Pago actual Urbano Express S 28800.00|S 28800.00|S 28800.00|S 28800.00
Ahorro anual S 2,049.33 | S 161733 |S 3542.13|S 3,019.41
Ahorro mensual S 170.78 | S 134.78 | S 295.18 | S 251.62

*Ya no hay depreciacion a partir del tercer afio
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Es de aclarar que la tasa de rentabilidad minimo que se tomaré es el promedio de las
tasas de interés de los bancos®, si en caso DSL opta por hacer un préstamo

bancario o de otro tipo.

Aca debemos destacar que los calculos se han hecho tomando las prestaciones de
la empresa (por ejemplo: vacaciones a 21 dias, salario minimo $275 por motoristas,

entre otros).

CALCULO DE LA VAN
Afio Valor (S)

ol s (5,040.00)

1 s 2,049.33

2| S 1,617.33

3] S 3,542.13

4] S 3,019.41

Tasa de Interes* 10.22%

VAN = $2,578.35
TIR = 32%

*La Tasa de Interes utilizada es el promedio de las
tasas de interes para préstamos aempresas desde
Marzo a Abril 2013, fuente BCR

Podemos constatar que la VAN es positiva por lo que el proyecto es rentable, de
igual forma la TIR es superior a la tasa de interés del mercado, por lo que esta

opcion es viable.

ii. Reduccion de un 10% en la cuota mensual pagada a Urbano Express en concepto

del canal de despacho Rapidito.

Para disminuir el costo de utilizar las motocicletas, se recomienda renegociar la cuota
mensual pagada a Urbano Express por las 4 motocicletas que componen el canal de

despacho rapidito en un 10%, de $600 por cada una a $540 por cada una.

38 . . .,
Ver Anexo 6, relativo a las tasas de interés.
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Para lograr una negociacion beneficiosa para DSL, se recomienda ruta de transporte
al interior del pais conjuntamente para poder negociar por volumen un solo contrato,
en vez de tener dos (haciendo referencia al contrato del transporte
interdepartamental). Por otro lado, se recomienda tomar en cuenta el siguiente
analisis de costos para conocer los margenes de ganancia que actualmente tiene
Urbano Express, de manera tal que ambas empresas sigan obteniendo beneficios
por el negocio.

Es de aclarar que la tasa de rentabilidad minima que se toma de referencia, es el
promedio de las tasas de interés de los bancos, si en caso DSL opta por hacer un
préstamo bancario o de otro tipo de préstamo a cualquier financiera.

Si la inversion es financiada por la misma empresa, de igual forma, la tasa de interés

sirve de base para ver el margen de ganancia.

PROYECTO DE RENEGOCIACION FLOTA DE REPARTO RAPIDITO

Pago a Urbano Express Pago Actual Pago Propuesto
Pago Mensual Urbano Express S 600.00 | S 540.00
Pago Mensual por 4 motocicletas | $ 2,400.00 | S 2,160.00

Analisis Costos de Gasolina
[km x GaLon [kms DIARIOS ~ [GALONES X DIA [PRECIO PROM. GASO[COSTO GAS X DIA [DIAs DETRABAIO  [cOSTO GAS X MES
30| 73] 0.91] $ 450 s 411 | 2 90.34

Andlisis Costos de Motocicleta

Costo Costos Mensuales |Costos Anuales [Costo Anual 4 Motos |Proyeccién Incrementos |Proyeccién Prox. Afio

Salario S 230.00 [ $ 2,760.00 [ $ 11,040.00 $ 11,040.00

1SSS S 17.25|$ 207.00 [ $ 828.00 S 828.00

AFP S 1553 | S 186.30 | $ 745.20 $ 745.20

Insaforp S 230 S 27.60 | $ 110.40 S 110.40

Indemnizacién S 230.00 | $ 920.00 S 920.00

Aguinaldo S 76.67 | $ 306.67 S 306.67

Vacaciones S 3450 | $ 138.00 S 138.00

Combustible S 90.34 | S 1,084.05 | $ 4,336.20 10%| S 4,769.82

Mantenimiento S 50.00 | $ 600.00 | $ 2,400.00 S 2,400.00

Seguro de mercaderia S 15.00 | S 180.00 | $ 720.00 S 720.00

Depreciacién (por dos afios) S 50.00 | $ 600.00 | $ 2,400.00 S 2,400.00

Total costo Anual S 5986.12 | § 23,944.47 S 24,378.09 |Ahorro DSL VAN del Ahorro DSL
Pago actual Urbano Express S 600.00 | S 7,200.00 | S 28,800.00 S 25,920.00 | $ 2,880.00 $2,612.96
Ganancia neta Urbano Express S 1,213.88 | § 4,855.53 S 1,541.91

Ganancia % Urbano Express 16.86% 16.86% 5.95%)

Tasa de Interes* 10.22%

*La Tasa de Interes utilizada es el promedio de las tasas de interes para préstamos aempresas desde Marzo a Abril 2013, fuente BCR

De esta manera, se puede disminuir el costo en un 10% sin permitir que Urbano
Express enfrente pérdidas. Si bien es cierto, Urbano Express reduciria sus margenes

de ganancia de un %16.86 sobre las motos a solo 5.95%, Urbano Express se
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beneficia de DSL al garantizarse ser el proveedor destacado de las rutas de
despacho al interior del pais.

La otra propuesta que puede surgir en relacién a este punto, es que si Urbano
Express no puede bajar el precio, DSL debe renegociar el tipo de servicio contratado,
es decir que haya aumento en el servicio prestado, por ejemplo, cobertura de las
motocicletas para dias sabados o bien, proporcionarles 1 unidad més, bajo el mismo
precio de las 4 actuales.

COMPARACION ENTRE EL OUTSOURCING Y LA FLOTA PROPIA

Lainversion es asumida por el subcontrato Lainversion es asumida por DSL

Los motociclistas son subcontratados Los motociclistas son contratados

Las prestaciones de ley las asume el subcontrato Las prestaciones de ley las asume DSL

Siempre hay 4 motociclistas sin importar que esten incapacitados o de vacaciones No hay reemplazo si los motociclistas se van incapacitados o de vacaciones

Siempre hay 4 motocicletas aunque se arruinen o necesiten mantenimiento Si las motocicletas se arruinan o necesitan mantenimiento dejan de estar disponibles
El costo es fijo El costo puede fluctuar segln el costo de la gasolina

Existe un numero limitado de viajes Los viajes serian tanto como se requieran

No hacen horas extras Hacen horas extras si es necesario

Solo trabajan en el dia Podrian trabajar a cualquier hora

El costo proyectado es mas alto El costo proyectado es mas bajo

iii. Traslado de medicamentos de otras rutas de despacho a Rapidito

Para incrementar la utilizacion de la ruta rapidito, se han hecho los siguientes
calculos:

Se traspasé el medicamento refrigerado (16% adicionales a la cantidad actual de
items despachados en Rapidito) que se mueven en la ruta de transporte interno y se
eliminaron las rutas categorizadas como muestras médicas y espera (3% y 38%
adicionales respectivamente a la cantidad actual de items despachadas en Rapidito),
consolidandolas con el medicamento despachado en rapidito.

Como efecto colateral de la reduccion en costos de la ruta Rapidito, y al traslado de
medicamentos refrigerados del transporte interno y todo el medicamento despachado
en otras rutas de transportes menos utilizados, se puede disminuir el costo unitario
de despacho por item. Si lo comparamos a lo largo de 7 meses evaluados en la
hipotesis, el costo por item en Rapidito se reduciria de $0.77 a $0.44 y el costo de

transporte interno apenas aumentaria de $0.05 a $0.06.
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Nuevo costo por item por ruta de despacho

Rétulos de fila Nuevos Articulo: Nimero de Viajes Nuevo Costo Tran Nuevo Costo x
INTERNO 760,187 8452.00 S 44,421.75 S 0.06
URBANO EXPRESS 342,792 5312.00 $ 18,656.10 $ 0.05
RAPIDITO 34,396 1826.00 $ 15,120.00 $ 0.44
Total general 1137,375 15590.00 $ 77,966.23

Comparacion de costos antiguos y costos propuestos

Para establecer la opcién que mas le convienen a DSL en cuanto a administracion

propia o bien continuar con la subcontratacion, decidimos evaluar los costos
relativos.

Como podemos constatar, los gastos administrativos y de operacion son mas
elevados a los que actualmente paga DSL por la subcontratacion.
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Nuestra propuesta en este punto, es que URBANO EXPRESS continle con la
subcontratacién de las motocicletas, porque ademas de ser mas rentable, permite a

DSL, centrarse en su Core bussiness.

No obstante se puede considerar renegociar la tarifa actual que se maneja con
urbano express ($600 por unidad), como un solo contrato con el transporte que

ofrecen en interdepartamental.
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CAPITULO 5

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
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CONCLUSIONES.
A nivel general dentro del documento se establecieron las siguientes conclusiones:

1. En la investigacion exploratoria que se realizO en DSL se concluyé que
existen problemas de comunicacion entre los departamentos, pues cada uno
de ellos trabaja de forma aislada, velando por su propio beneficio, generando
diferencias entre los compromisos ofrecidos por Ventas y la capacidad de
respuesta de Despacho.

2. Falta de métricas de evaluacion en los principales departamentos logisticos de
la empresa.

3. La nueva ley de medicamentos de El salvador aprobada en 2012 generara
nuevos retos para la comercializacion de sus productos, principalmente en
cuestion de regulacion precios.

Haciendo uso de los indicadores logisticos propuestos en el disefio de investigacion,
los diferentes problemas que enfrenta DSL, se pueden sefalar los siguientes puntos:

1. El nivel de servicio en el despacho de productos el mismo dia de colocada la
orden por parte de DSL es de un promedio del 84% de un promedio de 1099
lineas pedidas, determinando asi la capacidad promedio de despacho por
parte de DSL en 919 lineas diarias. A partir de ese momento, es necesario
hacer uso de horas extras para poder cumplir con los compromisos
adquiridos.

2. Se haidentificado que la politica actual de servicio de despachar los productos
6 horas después que se colocan las 6rdenes de venta, sobrepasa la
capacidad operativa de DSL, de la misma manera que exige a la empresa
incurrir en sobre costos por horas extras que alcanzan el promedio de los
$2880.00 mensuales para poder satisfacer los compromisos adquiridos.

3. El sistema de indicadores logisticos estratégicos propuesto en este
documento, asi como las recomendaciones hechas como resultado de la
aplicacion de una muestra de los mismos en el andlisis de las hipdtesis,
demuestran que estos indicadores proporcionan un punto de referencia claro
sobre los procesos de DSL y ayuda a tomar acciones operativas y

estratégicas como resultado de los analisis.
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RECOMENDACIONES.

1.

Se recomienda implementar la politica de servicio propuesta en este documento
para evitar sobrepasar la capacidad operativa y hacer uso de subcontratos que
ganen menos que el pago de horas extras para reducir los sobre costos de
operacién como resultado de sobre cargar la capacidad actual.

Asi mismo, se recomienda la implementacion de indicadores que midan el nivel
de servicio de DSL, asi como los tiempos y los costos asociados al despacho de
producto, tomando como base, los indicadores propuestos en este documento.
De los 24 procedimientos analizados para las areas de compras, importaciones,
recibo, almacén, despachos y control de costos y precios, se actualizaron 24
procedimientos y se elaboraron 2 nuevos. También se identificaron las
diferentes actividades compartidas y duplicadas a lo largo de estos
procedimientos dentro de los flujogramas de procedimientos y se propusieron
mejoras para simplificar y/o automatizar los mismos, asi como disminuir los
tiempos y reprocesos.

Se recomienda implementar las propuestas a los procedimientos planteadas para
ordenar los procesos, evitar reprocesos e incluir dentro de la realizacion de los
mismos, el registro de datos, la elaboracion de métricas y el célculo
automatizado de indicadores como resultado de los datos registrados.

Se ha establecido una politica de servicio general que ajusta el tiempo de
despacho a la capacidad real de DSL, de despachar sus productos con un lapso
de 12 horas habiles después de colocado el pedido, en vez de 6 horas
siguientes; asi como una politica de servicio diferenciada por tipo de cliente, de
manera tal, que los clientes que representen mayores ingresos a la compafia
sean atendidos con mayor prioridad y recursos que el resto de los clientes.

Se recomienda implementar el conjunto de indicadores propuesto, asi como la
evaluacion continua de sus resultados para medir las estrategias de negocio
actualmente realizadas y su impacto en los procesos logisticos a nivel de
tiempos, calidad, productividad y eficiencia financiera con la siguiente distribucién

por proceso.
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Cuadro resumen de las recomendaciones a los procedimientos

PROCESO

COMPRAS

CONCLUSION

No existe estandarizacion en la
planificacion de operaciones y
ventas con proveedores.

RECOMENDACION

Estandarizar el procedimiento
de planificaciébn operativa y
ventas con los proveedores
locales e internacionales

No existe procedimiento de pre-
recibo

Agregar un procedimiento de
pre-recibo

IMPORTACIONES

No se llevan indicadores

Se proponen indicadores de
tiempo

RECEPCION

La orden de compra se realiza al
momento de recibir la carga, con
los productos que realmente
llegaron, lo que impide medir
tiempos y discrepancias.

Realizar la orden de compra
al momento de la compra y
medir tiempos, Fill Rates y
rechazos/compras al
momento de la recepcion

Se llevan reportes por separado

Unificar reportes

INGRESO Y EGRESO

Compromete  inventario  en

Se propone un registro de

VIRTUAL transito y es muy utilizado por | ingresos virtuales y sus
los vendedores para alcanzar | razones para minimizar o
sus metas de venta mensuales, | eliminar este procedimiento
en vez de ventas reales engafoso

PRESTAMOS Y | Se generan préstamos a otras | Se propone un registro de

TRASLADOS CON | droguerias o0 traslados con | préstamos y traslados de

CARGOS cargos provisionales de un canal | canal junto a sus razones

PROVISIONALES

de ventas a otro cuando los
compromisos adquiridos por el
area comercial sobrepasa la
capacidad interna

para minimizar este

procedimiento costoso

Los egresos préstamo exigen
despachos adicionales para
pagar la mercaderia debida

Indicadores de cantidad de
préstamos sobre ventas

Los traslados de canal asumen

Indicadores de cantidad de

costos adicionales que a veces | traslados, reprocesos de
sobrepasan la ganancia de la |traslados y costos de
venta, y su cancelacion, supone | traslados
un re-proceso completo con
costos aun mayores

ALMACENAMIENTO | Se almacena FEFO Administrar  posiciones e

No se administran posiciones

identificar posiciones vacias

La identificaciébn de posiciones

por medio del WMS que esta

vacias es por medios visuales | " proyecto de
implementacion
No se llevan controles de | Llevar indicadores de

inventarios ni su rotacion

discrepancia de inventarios y

Hay un proyecto de WMS

rotacién de inventarios
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PROCESO

CONCLUSION

RECOMENDACION

CONSIGNACIONES

No hay controles que midan la

eficiencia en ventas y flujo de

Se proponen indicadores de
tiempo y valores de venta reales

efectivo por vender bajo el|en consigna sobre las ventas
modelo de consigna totales para medir la eficiencia
de este modelo de ventas
CONTROL No hay indicadores Se proponen indicadores de
VENCIMIENTOS Y valor de inventario de corto
CORTOS vencimiento e inventario
VENCIMIENTOS vencido en relacion al valor de
producto total en inventario
DESPACHOS No se llevan tiempos Se propone medir tiempos
No se conoce el nivel de | Se propone medir el Fill Rate,
servicio de DSL tanto de DSL, como de Urbano
No se miden las operaciones | Express, asi como medir los
subcontratadas rechazos
Los productos con cadena de | Se proponen distintos
frio se despachan de manera | indicadores para medir la
directa en vez de consolidada | utilizaciéon del transporte y los
sin importar la cantidad y valor | costos del mismo, no solo el
del despacho despacho de productos con
cadena de frio, sino también de
producto seco
FACTURACION Se realizan refacturaciones y | Registro valido de
anulaciones de facturas sin | refacturaciones y anulaciones
causas justificables de factura
El rechazo de producto por | Costo de devoluciones de
parte de los clientes genera | producto sobre el valor de la
refacturaciones venta original
CALCULO DE | Los cambios en los precios son | DSL debe asumir un papel mas

COSTOS Y PRECIOS

por pedido de los proveedores y
no como resultado de
negociaciones

protagonico en sus
negociaciones con proveedores

El costo promedio es totalmente
reactivo y no mide pérdidas o
ganancias sobre compras

Se recomienda el costo
estandar con el propdsito de
medir pérdidas o ganancias
contra un presupuesto
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PROCESO

ANALISIS

PROPUESTA

VENTAS FARMA

No se puede notificar al cliente
la falta de disponibilidad de
producto al momento que
coloca la Orden de Compra

Las solicitudes de descuento
esperan mucho tiempo en ser
aprobadas o rechazadas

Las vacunas se despachan de
manera directa subutilizando los
recursos de DSL

Se puede invertr en una
plataforma web interactiva que
capture las Ordenes de Compra
y notifique faltas de
disponibilidad en tiempo real,
asi como que gestione mas
eficientemente las solicitudes de
descuento.

Consolidar las vacunas con la
ruta Rapidito

VENTAS
INSTITUCIONALES

Las ventas institucionales
siguen el procedimiento
establecido en la Ley LAPAC

Las ventas institucionales son
coordinadas con los laboratorios
al momento de aplicar a las
licitaciones

Mantener el proceso tal y como
esta

VENTAS CONSUMO

Las Ordenes de Compra deben
ser procesadas manualmente
en el sistema para generar la
Orden de Venta

Las Ordenes de Compra
incluyen los nombres genericos
de los medicamentos, pero no
los codigos usados
internamente por DSL

Se puede invertr en una
plataforma web interactiva que
capture las Ordenes de Compra
y las transforme en Ordenes de
Venta con el respectivo codigo
de producto
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GLOSARIO

Andlisis Del Problema:
Consiste en identificar los componentes de un todo, separarlos y examinarlos para

lograr acceder a sus principios mas elementales.

Andlisis Externo:
consiste en detectar y evaluar acontecimientos y tendencias que suceden en el
entorno de una empresa, que estan mas alla de su control y que podrian beneficiar o

perjudicarla significativamente.

Andlisis Interno:

Un analisis interno consiste en el estudio o andlisis de los diferentes factores o
elementos que puedan existir dentro de una empresa, con el fin de evaluar los
recursos con que cuenta una empresa para, de ese modo, conocer el estado o la
capacidad con que cuenta. Detectar fortalezas y debilidades, y, de ese modo, disefar
estrategias que permitan potenciar o aprovechar las fortalezas, y estrategias que

permitan neutralizar o eliminar las debilidades.

Antecedentes de La Empresa:
Se presenta una breve resefia de la, asi como una presentacion cronoldgica de la
evaluacion de la empresa. Posteriormente se mencionan los productos y servicios

ofrecidos por el corporativo.

Auditorias:

En su acepcién mas amplia significa verificar la informacion financiera, operacional y
administrativa que se presenta es confiable, veraz y oportuna. Es revisar que los
hechos, fendmenos y operaciones se den en la forma como fueron planeados; que
las politicas y lineamientos establecidos han sido observados y respetados; que se

cumplen con obligaciones fiscales, juridicas y reglamentarias en general. Es evaluar
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la forma como se administra y opera teniendo al méaximo el aprovechamiento de los

recursos.

6. Balanza Comercial.
Es el registro que un determinado pais lleva acerca de las importaciones y
exportaciones que en él se llevan a cabo durante un periodo de tiempo determinado,
es decir, la balanza comercial seria algo asi como la diferencia que le queda a un
pais entre las exportaciones y las importaciones.

7. Clientes:
Permite hacer mencion a la persona que accede a un producto o servicio a partir de

un pago.

8. Comercializacion:
Poner a la venta un producto o darle las condiciones y vias de distribucion para su

venta.

9. Compras:
Es la accion de adquirir un producto ofrecido por un vendedor, a través de un

contrato de compra-venta, a cambio de un precio en dinero, cierto y no simulado.

10. Demanda Del Mercado:
Es la cantidad de bienes o servicios que el comprador o consumidor esta dispuesto a
adquirir a un precio dado y en un lugar establecido, con cuyo uso pueda satisfacer
parcial o totalmente sus necesidades particulares o pueda tener acceso a su utilidad

intrinseca.
11. Devoluciones:
Del latin devolutio, devolucion es la accidén y efecto de devolver. Este verbo hace

mencion a volver algo a su estado previo; restituir algo a la persona que lo tenia
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antes; corresponder a un favor; o a rechazar un encargo o un pedido por no

responder a aquello que se esperaba.

12.Disefio De La Investigacion:
Constituye el plan general del investigador para obtener respuestas a sus
interrogantes o comprobar la hipétesis de investigacion. El disefio de investigacion
desglosa las estrategias basicas que el investigador adopta para generar informacion

exacta e interpretable.

13. Estrategia:
Estrategia de mercadotecnia es "la l6gica de mercadotecnia con el que la unidad de
negocios espera alcanzar sus objetivos de mercadotecnia, y consiste en estrategias
especificas para mercados meta, posicionamiento, la mezcla de mercadotecnia y los

niveles de gastos en mercadotecnia”

14.Estudio De Investigacion:
Es una herramienta indispensable para el ejercicio del marketing. Este tipo de
investigacion parte del analisis de algunos cambios en el entorno y las acciones de
los consumidores. Permite generar un diagnostico acerca de los recursos,
oportunidades, fortalezas, capacidades, debilidades y amenazas de una

organizacion.

15. Facturacion:
Son un instrumento que sirve como constancia para el vendedor y para el comprador

de la operacion realizada.

16. Farmacopea:
Se refiere a libros recopilatorios de recetas de productos con propiedades
medicinales reales o supuestas, en los que se incluyen elementos de su composicion
y modo de preparacion, editados desde el Renacimiento y, que mas tarde, serian de
obligada tenencia en las oficinas de farmacia.
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17.Ganancias:
Beneficio econdmico e implica el resto econdémico del que un actor se beneficia como
resultado de realizar una operacion financiera. En pocas palabras, es la proporcion
entre los ingresos totales menos los costos totales de produccién, distribucion y

comercializacion de, por ejemplo, un producto o servicio en particular.

18. Hipotético-Deductivo.
El dnico método reconocido universalmente para obtener informacion cientifica es el
método cientifico, procedimiento derivado de la practica y la experiencia de muchas
generaciones, aplicable a las ciencias formales: matematicas (algebra, aritmética,
etc.) y logica. Consta de observacion, hipotesis, experimentacion y teoria. Cuando la
teoria se hace lo suficiente amplia y sélida, capaz de dar explicacion a una gran
cantidad de fendmenos y relaciones de causa-efecto y también de rebatir

racionalmente cualquier critica.

19. Implementacion
Poner en funcionamiento, aplicar los métodos y medidas necesarios para llevar algo

a cabo.

20.Importaciones:
Es un término que procede del verbo importar (introducir productos o costumbres
extranjeras en un pais). Se trata de la accion de importar mercancias o cuestiones

simbdlicas de otra nacion.

21.Induccion:
Se refiere al movimiento del pensamiento que va de los hechos particulares a

afirmaciones de caracter general.

22. Deduccion:
Es el método que permite pasar de afirmaciones de caracter general a hechos
particulares. Proviene de deductivo que significa descender.
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23.Inventario:
Es el conjunto de mercancias o articulos que tiene la empresa para comerciar con
aquellos, permitiendo la compra y venta o la fabricacién primero antes de venderlos,

en un periodo econdémico determinado.

24.Mercaderia Entregada:
Son las refacturaciones por anulacion de facturas o por modificaciones en el
documento original en donde el cliente se ha quedado con la mercaderia.

25.Metodologia De La Investigacion:
Es una de las etapas especificas de un trabajo o proyecto que parte de una posicién
tedrica y conlleva a una seleccién de técnicas concretas (o métodos) acerca del
procedimiento para realizar las tareas vinculadas con la investigacion, el trabajo o el

proyecto.

26.Muestra Médica:
Es lo que se les factura a los laboratorios para usos diversos como muestra médica o

muestras para analisis de licitacion o donaciones.

27. Outsourcing:

La subcontratacion o tercerizacion (del inglés Outsourcing) es el proceso econémico
en el cual una empresa mueve o destina los recursos orientados a cumplir ciertas
tareas hacia una empresa externa por medio de un contrato. Esto se da
especialmente en el caso de la subcontratacion de empresas especializadas. Para
ello, pueden contratar sélo al personal, caso en el cual los recursos los aportaré el
cliente (instalaciones, hardware y software), o contratar tanto el personal como los
recursos. Por ejemplo, una compaiia dedicada a las demoliciones puede
subcontratar a una empresa dedicada a la evacuacion de residuos para la tarea de
deshacerse de los escombros de las unidades demolidas, o una empresa de
transporte de bienes puede subcontratar a una empresa especializada en la
identificacién o empaquetacion.
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El término subcontratacion traduce una mejora en los servicios dentro de una
economia en busca de progreso dentro de la apertura econdmica tratando de ser

competentes en el comercio internacional.

28.Pedidos espera:

Pedidos que llegan a traer los clientes.

29. Pedidos Pasara:

Pedido hecho con anticipacién y que el cliente pasara mas tarde a retirarlo.

30. Pedidos Llevara vendedor/visitador:
Pedido que sera entregado por cualquiera de estos, por lo tanto no se pone en ruta.

31.Préstamos:
Son fondos provistos a una persona fisica o juridica por una entidad financiera, con o
sin garantia, a distintos plazos de vencimiento (corto, mediano o largo plazo). Su
devolucion puede ser en un solo pago o en cuotas periddicas, e implica el devenga

miento y pago de intereses.

32.Procedimientos:
Es un término que hace referencia a la accion que consiste en proceder, que significa
actuar de una forma determinada. El concepto, por otra parte, esta vinculado a un

meétodo o una manera de ejecutar algo.

33.Procedimientos De Recepcion:
Es un proceso mediante el cual se recibe productos terminados procedentes de
fabricas y almacenes, estos se recepcion en forma apilada en el camion de
transporte para que luego los estibadores preparen los medios de trasporte para

empezar la descarga.
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34.Procedimientos Egresos Virtuales:
Movimiento de gasto compensado con ingresos, registrados contablemente sin que

haya una salida monetaria, afectacion de caja o cuenta bancaria.

35. Procesos:
Accion de avanzar o ir para adelante, al paso del tiempo y al conjunto de etapas
sucesivas advertidas en un fendmeno natural o necesario para concretar una

operacion artificial.

36. Publicidad:
Es una forma de comunicacion comercial que intenta incrementar el consumo de un

producto o servicio a través de los medios de comunicacion.

37.Promociones:
Es un conjunto de actividades de corta duracion dirigidas a los consumidores,
intermediarios, prescriptores o vendedores que, mediante incentivos econémicos o la
realizacion de actividades especificas, tratan de aumentar las ventas a corto plazo o

incrementar la eficacia de los vendedores.

38.Proveedores:
Es la persona o empresa que abastece con algo a otra empresa 0 a una comunidad.
El término procede del verbo proveer, que hace referencia a suministrar lo necesario

para un fin.
39. Sistema econdmico:
Es la estructura de produccion, de asignacion de recursos econémicos, distribuciéon

de productos y consumo de bienes y servicios en una economia.

40. Transporte Interno:

Se refiere a todo lo que se despacha por medio de la flota propia.
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41. Transporte Urbano:
Se le llama asi al despacho tercerizado o subcontratado y que se envia al interior del

pais (departamental).
42. Transporte Rapidto:

Son los despachos realizados en el area del gran San Salvador por medio de

motocicletas y con tiempos de entrega de dos horas maximos.
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Anexo 1-Despachos por ruta

TOTAL DE PEDIDOS POR

TIPO DE TRANSPORTE Jan-12 Feb-12 Mar-12 Apr-12 May-12 Jun-12 Jul-12 Aug-12 Sep-12 Oct-12 Nov-12 Dec-12 Total general
INTERNO
FARMACIAS 1494 1174 1245 876 1376 1321] 1418 1177) 1216] 1325 1395 939 14956
CONSUMO 333 318| 318] 210 253 259] 234 286 235 356 215 200 3217
INSTITUCION 48 54 142 93 71 66) 65 49 98, 84 132 58| 960
GESTION EMPRESARIAL 26 37 39 41 43 30, 40 32 32 33 45 38| 436
LIBRE GESTION 40 22 36 14 20 13 25 14 14 30, 27 42 297
PRIVADO 10 2 5 2] 5 13 2 3 25 38| 105
VACUNAS 1 3 2] 3] 2] 1 1 2 2 1 18
CRYO CELL 1 2 3] 1 1 8|
Total INTERNO 1953 1612 1787 1234 1766 1693 1788 1575| 1600| 1833| 1839 1317 19997
URBANO EXPRESS
FARMACIAS 829 834 926 724 1058 1017| 1074 842 895 862 720 403| 10184
PRIVADO 72 88| 107 38| 81 91 79 67 72 111 83 47| 936
VACUNAS 65) 50) 56) 28| 56 52 56) 49 51 54 57 47| 621
CONSUMO 18 2 1 2| 23
LIBRE GESTION 2| 1 2| 1 1 2| 9
CRYO CELL 1 1
GESTION EMPRESARIAL 1 1
Total URBANO EXPRESS 988| 974 1089 790 1196 1161] 1209 962| 1019| 1028 862 497 11775
RAPIDITO
VACUNAS 478 377, 426 170 359 358] 358 319 307 361 369 346 4228
PRIVADO 270 372 449 230 361 388| 440 269 327 363 282 237 3988
FARMACIAS 231 197 262 192 293 313] 369 308 255 315 280 171 3186
LIBRE GESTION 26 18 23 6 11 7 13 4 11 12 14 25 170
Total RAPIDITO 1005 964 1160 598| 1024 1066| 1180, 900 900 1051 945 779 11572
ESPERA
FARMACIAS 203 193 373 105 211 274] 278 276 268 395 267 271 3114
PRIVADO 84 104 78 62 72| 60| 77, 83| 73 84 63 26| 866)
CONSUMO 55) 63 25 7 10 9 10 4 3 3 7 6) 202
GESTION EMPRESARIAL 31 6 8 2 5 1 6) 10 2] 71
VACUNAS 8 15 6) 3 5 5 4 5 7] 3 3] 3 67
CRYO CELL 10 6 9 1 5 8 1 5 5 3 6) 1 60
LIBRE GESTION 2] 4 2] 1 1 1 3 14
INSTITUCION 1 1
Total ESPERA 394 391 501 180 308| 357] 377 384 356 488 349 310 4395
MERCADERIA ENTREGADA
PRIVADO 41 67, 30 45 43 42 53 49 51 25 30 45 521
CRYO CELL 32 21 38, 28| 39 32 34 21 43 46 26 21 381
FARMACIAS 42 31 24 11 24 31 27| 36 38, 48 39 16 367
INSTITUCION 34 29 44 19 23 32 8 8| 1 198
VACUNAS 12 3 12 5 11 8| 9 8| 4 1 4 77
CONSUMO 4 3 1 8| 2| 3 4 7 2 3] 37,
LIBRE GESTION 7 6 3] 4 1 1 1 1 1 25
GESTION EMPRESARIAL 1 1 1 1 1 3] 1 9
Total MERCADERIA ENTREGADA 172 161 151 109 148 152 136 128 141 126 103 88| 1615
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Anexo 2- Muestra de horas Extras por item (Total de Lineas utilizadas 147)

MUESTRA DE HORAS EXTRAS POR ITEM (TOTAL DE LINEAS UTILIZADAS
Mes Semana Fecha Items Pedidas Items Desp. Porcentaje Cumpli Costo por Horag
1 1 1/2/2012 25284 21810 86% S 187.57
1 1 1/3/2012 63855 15146 24% S 573.64
1 1 1/4/2012 63572 55992 88%
1 1 1/5/2012 98991 98557 100%
1 1 1/6/2012 11501 10679 93%
1 2 1/9/2012 171014 169239 99%
1 2 1/10/2012 13018 7017 54% S 359.67
1 2 1/11/2012 73907 12552 17%
1 2 1/12/2012 44073 41833 95%
1 2 1/13/2012 20049 19057 95% S 452.38
1 3 1/16/2012 3899 2691 69%
1 3 1/17/2012 32765.32  28278.32 86%
1 3 1/18/2012 18550 18264 98% S 202.58
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Anexo 3- Muestra de tiempos de entrega de DSL (Total de lineas utilizadas 30622)

MUESTRA DE TIEMPOS DE ENTREGA DE DSL (TOTAL DE LINEAS UTILIZADAS 30622)

Codigo d Nombre de Cliente
101317 GUSTAVO ADOLFO ESCOBAR VIDES
102602 ANA LORENA FLORES GUTIERREZ
102738 ROSENDO CRUZ
102738 ANA DIAZ
102738 JUAN CARLOS RUANO
900040 MARIO ERNESTO CABRERA BARAHONA
102738 ROSA ISABEL HERNANDEZ

1110153 CLINICA JORGE ALBERTO PLEITEZ NAVARRETE
100984 ORLANDO MAESTRE
100147 C.E. L.
100605 FARMACIA SAN BENITO LAS PALMAS
101525 KARLA IVONNE TOBAR QUIROS
100377 GIOVANNA ESTHER PETROCELLI DIAZ
100801 DR. OSWALDO REVELO CASTRO
100605 FARMACIA SAN BENITO CHILTIUPAN
100605 FARMACIA SAN BENITO MASFERRER
101131 FUDEM
210018 MINISTERIO DE SALUD- HOSPITAL NACIONAL DE ZACATECOLUCA
100415 PEDIATRAS ASOCIADOS S.A. DEC.V.
100417 HOSPITAL DE DIAGNOSTICO S.A. DE C.V.
100605 FARMACIA SAN BENITO PASEO
510173 LUIS ERNESTO RODRIGUEZ LIZAMA
100047 D' MAMA

1110066 FARMACIA SANTA FE

#0DV

147937
147938
147939
147940
147941
147942
147943
147944
147945
147946
147947
147948
147949
147950
147951
147952
147953
147954
147955
147956
147957
147958
147959
147960

1/2/2012
1/2/2012
1/2/2012
1/2/2012
1/2/2012
1/2/2012
1/2/2012
1/2/2012
1/2/2012
1/2/2012
1/2/2012
1/2/2012
1/2/2012
1/2/2012
1/2/2012
1/2/2012
1/2/2012
1/2/2012
1/2/2012
1/2/2012
1/2/2012
1/2/2012
1/2/2012
1/2/2012

9:31 --

9:49 --

9:54 --
10:08 --
10:14 --
10:26 --
10:36 --
10:41 --
10:47 --
10:51 --
11:01 --
11:02 --
11:03 --
11:05 --
11:19 --
11:36 --
11:12 Ene
11:19 Ene
10:58 Ene
11:24 Ene
11:45 --
11:52 --
11:54 --
11:49 Ene

22012
22012
22012
22012

22012

11:38
11:38
11:38
11:38

11:53

Fecha ODV  Hora ODV Fecha Aut. Cr Hora Aut. # Factura

3387433
3387434
1110293
1110294
1110295
3387435
1110296
3387436
3387437
3387438
3387442
3387439
3387440
3387441
3387443
3387448
3387446
1110302
3387444
3387450
3387447
3387445
3387449
3387451

Fecha Factura

1/2/2012
1/2/2012
1/2/2012
1/2/2012
1/2/2012
1/2/2012
1/2/2012
1/2/2012
1/2/2012
1/2/2012
1/2/2012
1/2/2012
1/2/2012
1/2/2012
1/2/2012
1/2/2012
1/2/2012
1/2/2012
1/2/2012
1/2/2012
1/2/2012
1/2/2012
1/2/2012
1/2/2012

Hora Fac Transporte
9:36 RAPIDITO
9:52 ESPERA
9:59 ESPERA

10:15 ESPERA
10:24 ESPERA
10:35 INTERNO
10:40 ESPERA
10:48 RAPIDITO
10:49 RAPIDITO
10:52 RAPIDITO
11:09 INTERNO
11:06 RAPIDITO
11:07 RAPIDITO
11:08 RAPIDITO
11:36 INTERNO
13:14 INTERNO
13:11 INTERNO
15:13 INTERNO
11:55 RAPIDITO
13:20 RAPIDITO
13:14 INTERNO
11:56 URBANO EXPRESS
13:19 RAPIDITO
13:27 RAPIDITO

Lineas Articulos Canal de Venta

N

B RP WRPRPORPRRPRPRPRPRRPRWRRPRNNRRRRRRN

3 CONSUMO
2 CONSUMO
3 CONSUMO
2 CONSUMO
1 CONSUMO
6 CONSUMO
2 CONSUMO
2 VACUNA
3 CONSUMO
2 CONSUMO
20 FARMA
5 CONSUMO
1 CONSUMO
1 VACUNA
30 FARMA
20 FARMA
50 FARMA
180 INSTITUCIONAL
12 VACUNA
3 INSTITUCIONAL
30 FARMA
3 CONSUMO
1 CONSUMO
7 FARMA
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Anexo 4-Despachos por municipios.(total de lineas 71)

Valores

Row Labels ~t|Sum of Total del documento % of Total del documento % Accum of Total del documento

SAN SALVADOR S 1,877,874.24 38.14% 38.14%
SAN MIGUEL1 S 1,544,987.62 31.38% 69.52%
SANTA ANA1 S 260,036.39 5.28% 74.80%
AGUILARES -GUAZAPA S 196,631.36 3.99% 78.80%
SANTA TECLA S 166,656.01 3.38% 82.18%
CIUDAD ARCE S 152,741.18 3.10% 85.28%
SONSONATE1 S 89,286.16 1.81% 87.10%
USULUTAN1 S 82,954.01 1.68% 88.78%
ANTIGUO CUSCATLAN S 82,454.08 1.67% 90.46%
AHUACHAPAN1 S 55,070.75 1.12% 91.57%
SOYAPANGO S 54,808.86 1.11% 92.69%
CHALCHUAPA S 53,256.93 1.08% 93.77%
LA UNION1 S 29,164.20 0.59% 94.36%
SAN VICENTE1 S 21,344.57 0.43% 94.80%
APOPA - NEJAPA S 20,822.12 0.42% 95.22%
AYUTUXTEPEQUE - CUSCATANCINGO S 17,280.67 0.35% 95.57%
LOURDES S 16,089.26 0.33% 95.90%
LA LIBERTAD S 14,934.15 0.30% 96.20%
MEJICANOS S 14,211.67 0.29% 96.49%
SAN VICENTE S 14,023.80 0.28% 96.77%
SANTA ROSA DE LIMA S 12,142.15 0.25% 97.02%
SANTA ANA S 11,158.70 0.23% 97.25%
SANTIAGO DE MARIA S 10,387.52 0.21% 97.46%
SAN MIGUEL S 9,826.80 0.20% 97.66%
CHINAMECA S 9,590.14 0.19% 97.85%
CHALATENANGO S 8,280.42 0.17% 98.02%

Pedidos por zona

Etiquetas de fila
ZONA METROPOLITANA S
ZONA ORIENTAL
ZONA OCCIDENTAL
ZONA PARACENTRAL
Total general

v n un n

- Sum of Total del documento

2,628,750.59
1,724,391.86
488,444.49
81,919.27
4,923,506.21
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Pedidos x departamento x municipio (total de lineas 122).

Cuenta de Numero de documento
Row Labels !

Column Labels E
Jan-13 Feb-13 Mar-13 Grand Total
=
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Anexo 5- Zonificacion de las rutas de despacho para la zona metropolitana.
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Anexo 6- Tasas de interés bancarias

1.2 Tasas de Interés Mensual
En Porcentaje

Apr-12| May-12 | Jun-12 | Jul-12| Aug-12| Sep-12| Oct-12| Nov-12 | Dec-12| Jan-13 | Feb-13| Mar-13
1 Tasas de Depésitos

1.1 30dias 1.83 1.89 1.99 2.04 2.08 2.18 2.54 248  2.99 2.83 2.82 2.65

1.2 60dias 1.57 1.63 1.85 1.92 1.92 2.07 2.24 244, 257 2.39 2.6 2.32

1.3 90dias 2.19 2.58 2.72) 2.76 2.9 2.82 2.92 3.24 3.5 3.34 3.5 3.55

1.4 120 dias 1.78 1.86 2 217 2.34 2.37 2.52 2.84) 2.98 2.9 2.99 2.55

1.5 150dias 2.33 3.06 2,61 221 2.23 2.78, 4.01 2.55 2.6 2.54 2.89 2.74

1.6 180dias 2.18 2.33 249 241 2.6 2.74 2.78 3.09 3.32 3.27 3.25 3.3

1.7 360 dias 2.69 2.85 3.01 3.13 3.18 3.24  3.29 342 371 3.59 3.6 3.57

2 Tasas de Préstamos

2.1 Hasta un aiio plazo 5.28 5.66, 5.44, 5.49 5.71 5.6, 5.78 5.84 5.69 5.64 5.69 5.64

2.1.1 A Particulares 7.17 7.52 7.96, 7.02 7.54 7.27,  7.55 7.45  7.85 7.95 7.8 8.98

2.1.2 A Empresas 5.22 5.73 5.49 5.41 5.61 5.44  5.69 5.7 553 5.51 5.52 5.51

2.2 Amas de 1afio plazo 8.67 8.99 8.5 8.82 8.83 9.06, 8.93 871 847 8.99 9.24 9.73 Promedio
2.2.1 A Particulares 9.9 10.04, 10.19, 9.98 9.99, 10.07, 10.06, 10.12] 10.15  10.31 10.3) 11.57 10.22
2.2.2 A Empresas 6.7 7.51 7.31 7.2 7.42 7.94 7.73 7.07 713 7.11 8.19 7.44

2.2.3 Para Adquisicion de Vivienda 7.48 7.49  7.34) 7.29 7.34 731  7.29 731  7.32 7.42 7.26 7.39

3 Préstamos Interbancarios N.T. N.T. N.T. N.T. [N.T. N.T. N.T. N.T. N.T. N.T. N.T. N.T.

4 Tasa de Rendimiento de Reportos (1-7 dias

plazo) 1.14 1.12 1.06, 0.96 1.04 1.1 1.27 147, 4.87 2.01 1.15 1.22

ANOTACIONES

Nota 1: En cumplimiento a la Ley de Integracion Monetaria, las operaciones bancarias realizadas a partir del 1 de enero de 2001 seran expresadas en
USDdlares. Las tasas de interés que se informan son resultado de las operaciones activas y pasivas contratadas durante el periodo de observacion.

Las tasas de interés promedio ponderado considera la participacion de cada institucidn por tipo de operacidn y por plazo dentro del sistema.

Nota 2: Cifras preliminares para el tltimo periodo.

Nota 3: Esta publicacion se realiza dentro de los primeros doce dias habiles de cada mes.
N.D.: Informacién no disponible al momento de la publicacidn.

N.T.: No se registran operaciones en esta fecha.

Fuente: Bancos Comerciales y BVES.
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Anexo 7- Procedimientos y propuestas a los procedimientos DSL.

LISTA DE PROCEDIMIENTOS

 Procedimiento | Codigo_
Compras locales ComM-01
Compras internacionales COM-02
Importacién de medicamentos de libre gestion IMP-01
Importacion de medicamentos controlados IMP-02
Recepcion de pedidos locales REC-01
n Recepcién de pedidos internacionales REC-02
Recepcion de productos con cadena de frio REC-03
n Ingreso virtual IEV-01
n Egreso mercaderia virtual IEV-02
Ingreso por préstamo MPT-01
Egreso por pago de préstamo MPT-02
Traslado interno con cargo provisional MPT-03
Alimentacion de picking y rotacidn de inventarios ALM-01
Traslado interno por fraccionamiento ALM-02
Traslados de lote y vencimiento por discrepancia en el sistema ALM-03
16 Egreso por consigna IEC-01
Liquidacion consignas IEC-02
Control de producto de corto vencimiento VEC-01
Egreso medicamentos vencidos en bodega VEC-02
Administracion medicamentos vencidos en el mercado VEC-03
Despacho de pedidos DES-01
Despacho de pedidos con cadena de frio para el area de San Salvador  DES-02
Despacho de pedidos con cadena de frio al interior del pais DES-03
Anulacién de factura y refacturacion FAC-01
Cambio de precios ccP-01
26 Costeo de productos y ajustes de inventarios CCP-02
Procedimiento de ventas Farma por medio de vendedor OVF-01
Procedimiento de ventas Farma por teléfono OVF-02
Procedimiento de ventas Farma por correo electrénico OVF-03
Procedimiento de ventas Farma vacunas OVF-04
Procedimiento de ventas Institucionales ovi-01
Procedimiento de ventas Consumo por orden de venta 0oVvC-01
Procedimiento de ventas consumo por mercaderistas 0VC-02
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PROCEDIMIENTOS DSL
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Proceso de compras locales
Cdédigo: COM-01, Version: Enero 2007

Compras Proveedor Logistica Bodega

Gerente de Compras
revisa mensualmente las
existencias por laboratorio
y canal de venta

A
Gerente de Compras
corre reporte mensual
de “Suficiencia de
Inventarios”

Gerente de
Compras analiza
cobertura de cada
producto y venta
promedio de los
Gltimos 6 meses

No se compra ningln
producto con mayor
cobertura a un mes

proxima o
menor a un

Si

Gerente de
Compras elabora
pedido sugerido

Gerente de Jefe de Logistica
Compras envia | coloca pedido por
pedido sugerido a Fax, E-mail o
Jefe de Logistica Website




Proceso de compras locales
Cdédigo: COM-01, Version: Enero 2007

Compras Proveedor Logistica Bodega
Se espera
confirmacion de
recibido por
proveedores u
observaciones
Se modifica
¢ Madificacién : pedido segun
al pedido? St observaciones del
proveedor
No
Confirmacion de
pedido
Jefe de Logistica
utiliza la factura
Proveedo del proveedor
hace pre- Si—» para crear en el
envio? sistema la orden
de compra o
factura de reserva
A
Se sigue

procedimiento de
Recepcion de
Pedidos Locales

A

Jefe de Bodega
envia correo
electrénico con
copia de ingreso a
los gerentes de
ventas

Jefe de Logistica

A

Se mide Fill Rate de
proveedor por
cantidades de producto
pedido contra recibido

cierra el retaceo




Proceso de compras internacionales
Cdédigo: COM-02, Version: Enero 2007

Compras

Proveedor

Logistica

Importaciones

Bodega

Gerente de Compras
revisa mensualmente las
existencias por laboratorio
y canal de venta

A
Gerente de Compras
corre reporte mensual
de “Suficiencia de
Inventarios”

Gerente de
Compras analiza
cobertura de cada
producto y venta
promedio de los
Ultimos 6 meses

proxima o
menor a dos
MESes?

Gerente de
Compras elabora
pedido sugerido

Gerente de
Compras se relne
con

No se compra ningn
producto con mayor
cobertura a dos meses

representantes de
pais de los
laboratorios para
discutir el sugerido

Gerente de

Y

staboratori
aprueban
ugerido?

No

!

Compras modifica
sugerido

vy
Gerente de
Compras envia

Laboratorios
sugieren
modificaciones

pedido sugerido a |
Jefe de Logistica

Si

)4




Proceso de compras internacionales
Cdédigo: COM-02, Version: Enero 2007

Compras Proveedor Logistica Importaciones Bodega

Jefe de Logistica
coloca pedido por
Fax, E-mail o
Website

Y

4

Se espera
confirmacion de
recibido por
proveedores u
observaciones

¢ Madificacién
No al pedido?
Si
Se modifica
Confirmacién de | pedido segun
pedido b observaciones del
proveedor
A
Proveedor envia Se sique
copia de factura S'9
ara efectos de procedimiento de
P visado Importacion
vy
Se sigue
procedimiento de
Recepcion de
Pedidos
Internacionales
4
Jefe de Bodega
envia correo
electrénico con
copia de ingreso a
los gerentes de
ventas
vy

Jefe de Logistica
cierra el retaceo

Se mide Fill Rate de
proveedor por
cantidades de producto
pedido contra recibido




Importacion de productos
Caddigo: IMP-01, Versién: Enero 2007

Proveedor envia factura
proformay lista de
empague para ser

aprobada por DSL

4

Se revisan las

cantidades

facturadas y sus
vencimientos

Si

Y

dentro de
politica?

No

v

ZVencimiento

Se notifica a

proveedor la

necesidad de
suplir unidades

con corto

vencimiento con
unidades dentro
de la politica

factura

Si
Proveedo
modifica lista
DSL solicita una
carta compromiso
del laboratorio
No » para absorber
perdida por el
producto que no
se desplaza
Proveedor elabora
y envia carta
compromiso
Se aprueba
g pedido
Proveedor procesa
facturacion definitiva
del pedido -
Proveedor envia
copia de factura
para efectos de
visado
Importaciones
¢ Proveedor No .| coordina con
paga flete? ' Panalpina, DHL o
UPS
Si
v
Proveedor
programa
despacho del
pedido (aéreo, |
maritimo o
terrestre)
Se inicia tramite
» de visado de la

Transportista . Tramitador
Proveedor . bo Importaciones Aduana Bodega
internacional aduanero
Proveedor
procesa pedido
y




Importacion de productos

Caddigo: IMP-01, Versién: Enero 2007

Transportista : Tramitador
Proveedor . : Importaciones Aduana Bodega
internacional aduanero
Se presentan todos los documentos aprobados
por la Junta de Vigilancia de Quimica de la
Direccién Nacional de Medicamentos:
A) Anualidad del establecimiento
B) Anualidad del regente responsable del
laboratorio
C) Anualidad de los productos que seran
importados
D) Copia de factura
Si ¢ Proveedor
aga por flete?
No
Proveedor envia
documentos de
transporte via
courier
A
Transportista
envia documentos
de transporte via
courier
DSL entrega a
. tramltatdord Se elabora
N tr(;iim:rrt]eosarz .| Declaracion de
P P Mercancias
que se elabora
Declaracion de S~
Mercancias
Se rastrea
despacho por
medio de
documentos de
transporte
Carga llega a
g aduana
vy
Tramitador retira
documento de
transporte para
solicitar Decreto
de la Bodega de
Aduana
Aduana sella
d Decreto
vy
Tramitador notifica
gue ya tiene
Decreto y control
de carga para
proceder al pago
de impuestos
vy
DSL paga los
impuestos de
importacién
vy
Tramitador
gestiona la
liberacion de la
carga y notifica a
importaciones
Importaciones Se sigue
notifica a Transportista procedimiento de
transportista » retira carga de Recepcion de
propio para retiro aduana Pedidos
de carga

Internacionales

Fin




Importacion de productos controlados
Caddigo: IMP-02, Versién: Enero 2007

Proveedor

Transportista
internacional

Importaciones

Tramitador
aduanero

Aduana

Division Anti-
Narcoticos (DAN)

Bodega

Proveedor
procesa pedido

A

Proveedor
procesa pedido

A
Proveedor envia factura

proformay lista de
empaque para ser

aprobada por DSL

Se revisan las
cantidades
facturadas y sus
vencimientos

Si

Y

encimiento
dentro de
politica?

No

v

Se notifica a
proveedor la
necesidad de
suplir unidades
con corto
vencimiento con
unidades dentro
de la politica

Proveedor elabora
y envia carta

DSL solicita una
carta compromiso
del laboratorio
para absorber
perdida por el
producto que no
se desplaza

COmpromiso

A

Proveedor solicita
permiso para

Se aprueba
pedido

exportacion en
pais de origen

A

Proveedor
espera
alrededor de 3
a4 meses en
recibir permis

A

Proveedor procesa
facturacioén definitiva
del pedido

Proveedor envia
copia de factura 'y
permiso para
efectos de visado

¢, Proveedor

No

paga flete?

Si

v

Proveedor
programa
despacho del

Importaciones
coordina con
Panalpina, DHL o
UPS

pedido (aéreo,
maritimo o
terrestre)

Se inicia tramite
de visado de la

factura




Importacion de productos controlados
Caddigo: IMP-02, Versién: Enero 2007

solicita a la DAN
custodio para
sacar pedido de
Aduana

DAN asigna diay

Importaciones

notifica a
transportista
propio para retiro
de carga

hora para retirar

carga

A

Transportista pasa
a traer a custodio
y retira carga de
aduana

Transportista , Tramitador Division Anti-
Proveedor , : Importaciones Aduana Lo Bodega
internacional aduanero Narcoticos (DAN)
Se presentan todos los documentos aprobados
por la Junta de Vigilancia de Quimica de la
Direccion Nacional de Medicamentos:
A) Anualidad del establecimiento
B) Anualidad del regente responsable del
laboratorio
C) Anualidad de los productos que seran
importados
D) Copia de factura
Si ¢ Proveedor
aga por flete?
A No
Proveedor envia
documentos de
transporte via
courier
A
Transportista
envia documentos
de transporte via
courier
DSL entrega a
d tramltatdor d Se elabora
ol 1 ocumert1 0s de .| Declaracion de
ransporte para Mercancias
que se elabora
Declaracién de ~_
Mercancias
A
Se rastrea
despacho por
medio de
documentos de
transporte
Carga llega a
g aduana
vy
Tramitador retira
documento de
transporte para
solicitar Decreto
de la Bodega de
Aduana
Aduana sella
d Decreto
Tramitador notifica
que ya tiene
Decreto y control
de carga para
proceder al pago
de impuestos
A
DSL paga los
impuestos de
importacion
vy
Tramitador
gestiona la
liberacién de la
carga y notifica a
importaciones
Importaciones

Se recibe la carga
en presencia del
custodio

A

Se sigue
procedimiento de
Recepcién de
Pedidos
Internacionales

Fin




Recepcion de pedidos locales
Caodigo: REC-01, Version: Enero 2007

Proveedor Bodega Logisitica
Proveedor con Jefe de Bodega
pedido se anuncia » solicita factura del
en recepcion pedido
A
Proveedor entrega Jefe de bodega
. busca en el
actura > )
sistema pedido en
transito
Se espera
; > autorizacion
¢ Informacion No del jefe de
. ) I Ll
n el sistema logistica para
recepcion
Si -~
Si ¢Se recibio

Jefe de bodega
asigna auxiliar

para la recepcién
del pedido

Aucxiliar saca dos
fotocopias de

utorizaciéon?

No

Se rechaza

recepcion de la
carga

factura

Auxiliar entrega
copia de factura a
jefe de logistica

4

Jefe de logistica
crea orden de
compra en el

sistema

4

A

Proveedor inicia

Jefe de bodega
ingresa pedido al
sistema

descarga de
mercaderia

Auxiliar revisa
lote, vencimiento y
averias

Jefe de logistica
informa al jefe de
bodega que puede
ingresar el pedido
al sistema




Recepcion de pedidos locales
Caodigo: REC-01, Version: Enero 2007

¢ Faltantes o
averias?

Si

v

Auxiliar marca en
la factura cantidad
de producto
faltante y averiado

4

Auxiliar regresa

ove
repone

todo el producto
dafado

No—»

Aukxiliar traslada

producto al area

de marcacién de
precios

A
Pedido
espera

ingreso para
colocar
precios

4

producto
flado?

Proveedor entrega
nota de crédito

Si

Jefe de bodega
firmay sella de
recibido la factura
al proveedor

Jefe de bodega

imprime reporte

de precios por
codigo

Jefe de bodega
entrega reporte a
auxiliar para
imprimir vifietas
de precio segin
codigo de
producto

Auxiliar marca
productos con
vifieta de precio y
sticker de caja

4

Se
almacena
producto

Fin

Proveedor Bodega Logisitica
Auxiliar escribe
lote y vencimiento
en la facturay en
la caja del
producto
Jefe de bodeg
investiga
previa
autorizacion de
corto
vencimiento
) S Se rechaza
¢ Autorizacion
existe? No producto con corto
plazo




Caodigo: REC-02, Version: Enero 2007

Recepcion de pedidos internacionales

Importaciones

Bodega

Logisitica

portaciones entrega
copia de facturas de
pedidos en transito

Jefe de bodega
mantiene archivo
de pedidos en
transito

4
Importaciones
retira pedidos de

Aduanasy los
lleva al almacén

Importaciones se
comunica con
agente aduanal
para determinar
por qué faltan
bultos

Y

Jefe de bodega
recibe la pdlizay
guia aérea

4

Jefe de bodega

asigna auxiliares

para la recepcién
del pedido

4

Auxiliares
descargan camion

4

Jefe de bodega
certifica el total de
bultos recibidos
contra guia aérea

Jefe de bodega no
acepta la carga

Discrepancia Si—»
No
Jefe de bodega
recibe la carga,
sellay firma la
pélizay guia
aérea
Auxiliares colocan
pedido en zona de
revision
vy
Pedido
espera a
ser
revisado
Jefe de bodega
Jefe de bodega entrega a jefe de
busca copia de logistica la guia
factura de pedidos | aérea, la pélizay
en transito la copia de la
factura
' 0
Jefe de logistica
crea orden de
compra en el
sistema
Jefe de logistica
Jefe de Bodega informa al jefe de
ingresa pedido al |« bodega que puede

sistema

Jefe de bodega

asigna auxiliar

para la revision
del pedido

4

Jefe de Bodega
entrega copia de
factura, lista de
empaque y
formato de
revision

ingresar el pedido

al sistema




Recepcion de pedidos internacionales
Caodigo: REC-02, Version: Enero 2007

Importaciones

Bodega

Logisitica

Auxiliar revisa
lote, vencimiento y
averias

Auxiliar escribe
lote y vencimiento
en la facturay en

la caja del
producto

;Producto
corto
ncimiento?

V€

No

v

Jefe de bodega elabora
reporte de corto
vencimiento para el
encargado de trafico,
gerente de operaciones y
director financiero

Jefe de bodega
investiga
previa
autorizacion de
corto

vencimiento

¢ Autorizacion
existe?

Si

¢ Faltantes o
averias?

Si

v

Aucxiliar marca en
la factura cantidad
de producto
faltante y averiado

A
Jefe de Bodega
inspecciona
fisicamente todo
lo reportado

4

Aucxiliar
almacena
averias en

el lugar
designado

Jefe de bodega elabora
reporte de faltantes y
averias para el encargado
de trafico, gerente de
operaciones y director
financiero

No—»

Auxiliar traslada

producto al area

de marcacién de
precios

vy
Pedido
espera

ingreso para
colocar
precios

Jefe de bodega

imprime reporte

de precios por
codigo

Jefe de bodega
elabora egreso
por faltantes en
caso de haber

Jefe de bodega
realiza
transferencias a la
bodega de averias
y corto
vencimiento si es
necesario

4

Jefe de bodega
entrega reporte a
auxiliar para
imprimir vifietas
de precio segin
codigo de
producto

Auxiliar marca
productos con
vifieta de precio y
sticker de caja

4

Se
almacena
producto

Fin




Recepcién de productos con cadena de frio
Caddigo: REC-03, Version: Noviembre 2010

Proveedor Importaciones

Bodega

Logisitica

mportaciones entrega
copia de facturas de
pedidos en transito

Importaciones
notifica
diariamente

Jefe de bodega

mantiene archivo de

pedidos en transito

llegada de
pedidos
refrigerados

4

El motorista de
importaciones
revisa que los
bultos con cadena
de frio estén
debidamente
sellados y con su
respectiva hoja de
producto
refrigerado

Motorista llama al
jefe de bodega

para avisarle la
hora aproximada
de arribo

4
Importaciones
retira pedidos de

»{ recibe la péliza 'y

4
Jefe de bodega
asigna auxiliares
para la recepcion
del pedido

4

Jefe de bodega

Aduanas y los
lleva al almacén

Importaciones se
comunica con
agente aduanal
para determinar
por qué faltan
bultos

Proveedor recibe
lecturas de
temperaturas

A
Proveedor decide
si el producto
puede
comercializarse

guia aérea

4

Auxiliares
descargan camion

Jefe de bodega
certifica el total de
bultos recibidos
contra guia aérea

Discrepancia

No
v
Jefe de bodega
inspecciona
visualmente la
carga refrigerada

Jefe de bodega no
acepta la carga

Se toman
fotografias para
un posible
reclamo

a carga tra
registrador de
peratura?

No

v

El jefe de bodega
coloca
termémetros de
las hieleras

as

emperatu
fuera de
rango?

Si—» detiene el registro

El jefe de bodega

de lecturas

Jefe de bodega envia
correo electrénico a jefe
de logistica, gerente de

operaciones y director

financiero

Las hieleras son

No—— ¥ llevadas al cuarto
frio

A
Jefe de bodega
recibe la carga,
sellay firma la
péliza y guia
aérea

Jefe de logistica
recibe los
aparatos para la
descarga de datos

4

Andlisis de
lecturas de
temperaturas

4

Envi6 de lecturas
al laboratorio
proveedor

4

Pedido espera
autorizacion de
laboratorio
para ser
comercializado




Recepcién de productos con cadena de frio
Caddigo: REC-03, Version: Noviembre 2010

Proveedor Importaciones Bodega Logisitica

Pedido
espera a
ser
revisado

Jefe de bodega Jefe de bodega
prepara j
entrega a jefe de
documentos para isti i
cur logistica la guia
revision (Facturas, 7 aé li
: aérea, la poliza'y
listas de i
la copia de la
empadgue, formato factura
de revision)

A
Jefe de logistica
crea orden de

compra en el
sistema

Jefe de logistica
informa al jefe de
bodega que puede
ingresar el pedido
al sistema

Jefe de bodega
realiza ingreso en
el sistema

Jefe de bodega

asigna auxiliar

para la revision
del pedido

A

Auxiliar revisa
lote, vencimiento y
averias

A
Auxiliar escribe
lote y vencimiento
en la facturay en
la caja del
producto

Jefe de bodega
Producto mvsilti'ga
corto Si—p previa
o autorizacion de
vencimiento?
corto
vencimiento

No

v

Jefe de bodega elabora
reporte de corto
vencimiento para el
encargado de trafico,
gerente de operaciones y

director financiero Si

¢ Autorizacion
existe?

¢Se autorizo la
omercializacién?

Carga espera
No >
destruccion

¢ Faltantes o
averias?

Si

v

Aucxiliar marca en
la factura cantidad
de producto
faltante y averiado

A
Jefe de Bodega
inspecciona
fisicamente todo Si

lo reportado

; Averia Se egresa
|G Si— definitivamente del
inservible? .

sistema
A

No Se le devuelve la
carga averiada al
proveedor
Aukxiliar
almacena
a\éﬂi;afn Qefe_de bodega
designado imprime reporte
de precio por
caédigo
Cliente recibe de
regreso carga '
averiada Jefe de bodega elabora
reporte de faltantes y Jefe de bodega
averias para el encargado elabora egreso
de trafico, gerente de por faltantes en
operaciones y director caso de haber
financiero

Jefe de bodega
entrega reporte a
auxiliar para
imprimir vifietas
de precio seguin
cadigo de
producto

A

Auxiliar marca
productos con
sticker de caja

Se almacena
producto

Fin




Ingreso Virtual
Cadigo: IEV-01, Versiéon: Enero 2007

Jefe de bodega recibe
documento de ingreso a
jefe de logistica

Interesado Finanzas Bodega Logistica Despacho
Solicitud de ¢Directo
A financiero Se rechaza
autorizacion para . No . -
- ) aprueba ingreso ingreso virtual
ingreso virtual X
virtual?
Se notifica P Si
aprovacion | '
A
Interesado notifica Jefe de logistica
al jefe de logistica elabora ingreso
hacer ingreso virtual
4
Jefe de logistica
procesa ingreso
en el sistema
A 4

Jefe de logistica
informa a jefe de
despacho de
ingreso virtual

4

Jefe de despacho
archiva facturas que
no se pueden surtir
por inexistencia de
mercaderia

Fin




Egreso mercaderia virtual
Cadigo: IEV-02, Versiéon: Enero 2007

Logistica

Bodega

Despacho

Cliente

Jefe de logistica controla
toda la mercaderia en

trénsito que tiene un ingreso
virtual

Jefe de logistica
elabora egreso

Recepcion de
carga

para liquidar
ingreso virtual

Jefe de logistica
procesa el egreso
en el sistema

Y

Jefe de logistica

notifica a jefe de

despacho que ya
ingreso la
mercaderia

Jefe de despacho

4
Jefe de logistica
entrega documento de
egreso a jefe de
bodega

Repartidor entrega
documento

identifica pedidos
pendientes

A

4

Jefe de despacho
asigna auxiliar
para certificar lote
y surtir producto

4

Se despacha
camion

Repartidor hace
entrega del
producto y solicita
firma de recibido

Cliente firma de
recibido

firmado a jefe de
bodega

Jefe de bodega

archiva
documento

Fin




Ingreso por préstamo
Caodigo: MPT-01, Version: Enero 2007

Cliente

Ventas

Telemercadeo

Despacho

Logistica

Telemercadeo
toma pedido y lo

Cliente realiza
pedido

A

Vendedor toma
pedido

A

Gerente de
Ventas verifica

Despacho verifica
disponibilidad de

A 4

envia al
departamento de
despacho

/'
> ¢ Producto Si

producto para
surtir pedido

disponibilidad de
producto

disponible?

Se despacha
producto

.'Se aprueba
traslado

Si

Se solicita
traslado con
cargo
provisional

No > uficiente par No—p Se informa a
comprar un ventas
Si
Se compra
producto
Se realiza
No—» préstamo a otra >

drogeria




Ingreso por préstamo
Caodigo: MPT-01, Version: Enero 2007

Logistica

Otra Drogueria

Bodega

Drogueria se
> anuncia en

Jefe de logistica
elabora ingreso
por préstamo

recepcion

A

drogueria entrega

producto a jefe de
bodega

Drogueria entrega
documento a jefe

Jefe de bodega
revisa el producto
y firma de recibido

Jefe de logistica
procesa ingreso
en el sistema

de logistica

w

4

Jefe de logistica
entrega
documento de
ingreso a jefe de
bodega

4

Jefe de bodega
verificar codigo de
ingreso del
producto

4

Jefe de bodega
asigna auxiliar
para vifietar
producto y
etiqueta caja

Auxiliar
almacena
producto

Fin




Egreso por pago de préstamo o liquidacién de préstamo
Caodigo: MPT-02, Version: Enero 2007

Logistica

Bodega

Despacho

Otra Drogueria

efe de logistica control

toda la mercaderia que
se debe

4
Jefe de logistica
elabora egreso
para liquidar
préstamo

4

Jefe de logistica
procesa el egreso
en el sistema

Jefe de logistica
entrega documento de
egreso a jefe de

bodega

Jefe de bodega
asigna auxiliar

" para certificar lote

y surtir producto

Se despacha
camion

4

Repartidor hace
entrega del

Drogueria firma de
recibido

producto y solicita
firma de recibido

Repartidor entrega
documento

firmado a jefe de |

bodega

Jefe de bodega

archiva
documento

Fin




Traslado interno con cargo provisional
Caodigo: MPT-03, Version: Enero 2007

Cliente Ventas

Telemercadeo

Despacho

Logistica

Telemercadeo
toma pedido y lo

Cliente realiza
pedido

A

Vendedor toma

» envia al

Despacho verifica
disponibilidad de

departamento de
despacho

producto para
surtir pedido

provisional

pedido
A Y
Gerente de
Ventas verifica - ¢Producto Si Se despacha
disponibilidad de g disponible? producto
producto
. _—Suficiente par Se informa a
No 7 >_comprar un No ventas
Si
Se compra
producto
Se aprueba .
traslado No—» Se realiza
prestamo
Si
Se solicita
traslado con cargo >




Traslado interno con cargo provisional
Caodigo: MPT-03, Version: Enero 2007

Logistica

Bodega

Jefe de logistica
revisa costos y
genera cargo
provisional

Jefe de logistica
elabora ingreso
por traslado

vy
Jefe de logistica
elabora egreso de
un canal e ingreso
en otro canal en el
sistema

4

Jefe de logistica entrega
documento de ingreso a

bodega

Y

Jefe de bodega
asigna auxiliar
para mover
fisicamente el
producto

canal a
ealizar?

De Institucional a Farma o LG

De Farma o LG a Institucional

Se deben remover
las vifietas de
precio y agregar la
leyenda:
PROPIEDAD DEL
ISSS, PROHIBIDA
SU VENTA

A

Se elabora
nueva vifieta
de caja

Despintar la
leyenda y agregar
vifieta de precio

Auxiliar coloca
producto en
ubicacion
correspondiente

Fin




Alimentacién de picking y rotacién de inventario

Caodigo: ALM-01, Versién: Abril 2012

Alimentador de Picking

Corto Vencimiento

El alimentador revisa
fisicamente las ubicaciones
de picking

¢Hay
ubicaciones
vacias?

No hay

picking

Toma del area de
bodega el
producto que
necesite para
llenar los estantes
vacios basandose
en el que tiene
menor
vencimiento

Si

No alimentacion de

Producto se envia

Se lleva el
producto a la
ubicacion de

picking

mas de un lote
en el mismo

Se coloca

estante

No—» producto en el

Se coloca
producto que
vence primero al
frente para que se
desplace primero

4

Se surten todas
las posiciones de «
picking

Fin

> a corto
vencimiento




Traslado interno por fraccionamiento
Caddigo: ALM-02, Versién: Enero 2007

Interesado

Logistica

Bodega

Solicitud de
autorizacion de

Jefe de logistica
revisa costos y

traslado por
raccionamient

» genera codigo
nuevo si es
necesario

4

Jefe de logistica
elabora egreso e
ingreso por
traslado

4

Jefe de logistica
procesa egreso e
ingreso en el
sistema

Jefe de logistica entrega
documento de ingreso a
bodega

A
Jefe de bodega
asigna auxiliar
para fraccionar
lote y mover
fisicamente el
producto

4

Se genera egreso
en el sistema de la
unidad de medida
que esta en el
inventario (Puede
estar en unidades,
decenas,
centenas)

4

Se genera ingreso
en el sistema de la
unidad de medida
de venta (Puede
estar en unidades,
decenas,
centenas)

4

Se elabora
nueva vifieta
de caja

Auxiliar coloca
producto en
ubicacion
correspondiente

Fin




Traslados de lote y vencimiento por discrepancia en el

sistema
Cédigo: ALM-03, Versién: Octubre 2008

Bodega

Despacho

ersonal de operaciones

detecta discrepancias en
lote y vencimiento

Jefe de bodega o
despachos asigna
personal para
realizar inventario
fisico por lote y
vencimiento
donde se detecto
la discrepancia

¢Lotey
vencimiento
firmados?

Si

¢ Canal al que

Se corrige el
No . 9
sistema

orresponde?

Institucional

Jefe de bodega realiza
documentos de ingreso y
egreso para hacer las
correcciones respectivas
del canal Institucional

Se procesa
documento en el |«

Farmay

LG————

A 4

Jefe de despacho realiza
documentos de ingreso y
egreso para hacer las
correcciones respectivas
del canal Farma y Libre
Gestion

sistema

Jefe de bodega
recolecta

documentos
para archivo

Fin




Egreso por consigna
Caddigo: IEC-01 Versidn: Octubre 2009

Interesado

Finanzas

Despacho

Bodega

Solicitud de

consignacién a Director
Financiero

Director financiero
p analiza crédito del
autorizado

para aprobarse la
onsignacion?

No

v

Se le pide a
interesado pagar

¢ Cliente paga
su deuda?

su deuda por el
mismo valor a

consignar

No Consignacion no
se aprueba

Si

A 4

Se notifica

Y

Consignacién es
aprobada

aprovacion

A

Interesado notifica
al jefe de

Jefe de despacho
.| asigna surtidor

despacho

para preparar la
mercaderia

A
Jefe de despacho
entrega la
mercaderia 'y
registra egreso de
lote y vencimiento

Jefe de despacho guarda
copia de egreso y
entrega original a jefe de
bodega

Jefe de bodega
procesa egreso en
el sistema

Jefe de bodega

envia copia de

documentos a
contabilidad

Jefe de bodega
archiva
documento

Fin




Liquidacion consignas
Cadigo: IEC-02, Version: Octubre 2009
Interesado Despacho Bodega
Interesado solicita
liquidar consigna
. Interesado elabora
~Devolucion documento de ingreso
NO——————® por la cantidad completa
Si
Se pide
firma al
director
Financiero
Jefe de despacho
Interesado elgbora certifica lote y
documen@o de ingreso vencimiento de la
por la cantidad completa mercaderia
devuelta
Interesado solicita
a telemercadeo
Se pide elaborar la orden
firma al de venta de
director acuerdo al ingreso
Financiero
Jefe de despacho
corrobora que los
4 lotes del ingreso
sean los mismos
del egreso
Interesado
. > entrega producto .
g o>/ aenosevas ciamy o T e et
P ) facturar a jefe de ) 9
despacho
Si Si
v Y
Interesado Interesado solicita Fin
entrega a telemercadeo
documento de elaborar orden de
ingreso a jefe de venta por la
despacho diferencia
Jefe de Despacho
entrega Jefe de Despacho
asigna surtidor
.|

documento de

para colocar la

ingreso a jefe de
Bodega

Jefe de Bodega
procesa ingreso
en el sistema

Jefe de Bodega

liquida consigna y

notifica a jefe de
despacho

Jefe de Bodega

archiva
documentos

Fin

mercaderia
devuelta




Liquidacién consignas
Cadigo: IEC-02, Version: Octubre 2009

Despacho

Bodega

Finanzas

Telemercadeo

Director financiero
firma documento
de ingreso

Jefe de Despacho
entrega
documento de
ingreso a jefe de
Bodega

4

Jefe de Bodega
procesa ingreso
en el sistema

4

Jefe de Bodega
liquida consigna y
notifica a jefe de
despacho

Jefe de Bodega

archiva
documentos

Telemercadeo hace orden
de venta especificando
mercaderia entregada y
ndmero de egreso que

liquida

Facturador
corrobora en
orden de venta
namero de egreso
a liquidar

4

Elaboracién de
factura

w




Control de producto de corto vencimiento
Caddigo: VEC-01, Version: Abril 2012

Bodega

Despacho

Corto Vencimiento

Vencidos

erente de operacione

genera reporte de corto
vencimiento

A
Gerente de
operaciones

entrega reporte a

encargado de
inventartios

A

Encargado verifica
existencias contra
reporte

Se corrige la
informacion del
lote y vencimiento
en el sistema

;Producto
corto
encimiento?

No—p

V

Si

v

Encargado retira
de picking y
bodega todos los
productos con
menos de 8
meses de vida Util

v

Encargado
empaca productos
y los coloca en el
lugar asignado
para corto
vencimiento

A
Se colocan

vifietas rojas en
las cajas del
producto

vy
Encargado elabora
reporte de corto
vencimiento y
vencidos por
laboratorio

Encargado
entrega reportes a

A

Jefe de bodega
transfiere producto
vencido del canal

Jefe de ‘espacho
transfiere producto
vencido del canal
Farmay Libre
Gestién a la
bodega de
vencidos

jefe de bodega y
jefe de despacho

Institucional a la
bodega de
vencidos

Se entrega reporte de
corto vencimiento
depurado y de

A

Y

A
Encargado de corto
vencimiento entrega

producto al
encargado de
vencidos

productos transferidos al
gerente de operaciones

Gerente de
Operaciones
transfiere a la

Se almacena
producto de

bodega de corto
vencimiento
producto restante

Gerente de operaciones
envia informe a Gerente
de compras y Director

corto
vencimiento

Financiero del mes actual [«

Se sigue
procedimiento
para
administracion de
vencidos




Egreso de medicamentos vencidos en la bodega
Caddigo: VEC-02, Versién: Mayo 2010

Corto Vencimiento Bodega Despacho Finanzas Vencimiento Proveedor
cargado corto vencimie
identifica los productos a
egresar por vencidos de
acuerdo a la politica de CW
laboratorio
¢, Canal al que Farmay LG
ertenecen?
Institucional
A A
Jefe de Bodega Jefe de Despacho
elabora egresos elabora egresos
de sus vencidos y de sus vencidos y
»  loentrega al —» loentrega al
Director Director
Financiero para Financiero para
autorizacion autorizacion
Director
Financiero se
cerciora que la
perdida asumida
por DSL este bien
calculada
No
¢ Egresos bie
No efectuados?
Si
vy A
Jefe de Bodega Jefe de Despacho
traslada traslada

virtualmente su
mercaderia a
bodega de
vencidos

virtualmente su
mercaderia a
bodega de
vencidos

v

Encargado de
corto vencimiento
entrega producto

a encargado de
vencidos

laboratorio

Encargado de
vencidos revisa
vencimientos

| segun las politicas

de cada

4

Encargado
almacena
vencidos en
el area
asignada




Egreso de medicamentos vencidos en la bodega

Caddigo: VEC-02, Versién: Mayo 2010

Corto Vencimiento

Bodega

Despacho

Finanzas

Vencimiento

Proveedor

Encargado de
vencidos procesa
egresos en el
sistema

A
Ultimo dia del mes
se realiza
inventario fisico de
toda la mercaderia
vencida

¢ Discrepancia?

No

;a discrepanci
es error del
sistema?

Si

v

Se corrige el
sistema

Se egresa definitivamente
la mercaderia del sistema
para que contablemente la
bodega de vencidos quede
sin valor al final de mes

Encargado genera
reportes mensuales
por laboratorio

Se prepara la
mercaderia para
hacer la
respectiva entrega

A
Encargado
programa entrega
de productos
vencidos

A

Se devuelve el
producto a los

A

Los
medicamentos se
No—»! encajany se

colocan en el
espacio asignado
para destruccion

A

Productos
esperan
destruccién

A

Los
medicamentos se
consolidan para
destruccion cada
3 meses

No—

Se devuelve
mercaderia no
vencida a
bodegay se
actualiza
sistema

proveedores

Encargado
entrega a
contabilidad

.| Proveedor firma

de recibido

reporte de recibido
para débito

Se elabora nota
de débito




Administracion de medicamentos vencidos en el mercado

Caddigo: VEC-03, Versién: Mayo 2010

Cliente Contabilidad

Vencimiento

Proveedor

El cliente se presenta

El encargado de

para entregar
edicamentos vencido

Cliente recibe
carga de regreso

Cliente entrega
permiso original

vencidos recibe la
mercaderia

Encargado
devuelve carga a
cliente

Si—p

Se clasifican los
productos por
laboratorio

Encargado
devuelve carga a
cliente

¢ Existe sello de ¢Esun

medicamento
ntroladg?

o Devolutivo?

Si

v

Encargado
devuelve carga a )
cliente Si

Se solicita el
permiso original

de la Direccion |«
Nacional de
Medicamentos

de la Direccion
Nacional de
Medicamentos

4

Se verifican

cantidades, lotes y
vencimientos

Personal de vencidos
elabora referencia con
nombre de cliente, codigo
de cliente, cantidad de
productos, precio publico,
lote y vencimiento

Encargado
entrega copia
blanca al cliente y
se queda con la
copia azul

Encargado
almacena
temporalmente la
mercaderia segun
el laboratorio del
gue han devuelto

Encargado de
vencidos elabora
la nota de crédito




Administracion de medicamentos vencidos en el mercado
Caddigo: VEC-03, Versién: Mayo 2010

Cliente Contabilidad

Vencimiento

Proveedor

A principio de mes
Contabilidad

Encargado
distribuye nota de
crédito: copia
blanca y rosada
para Créditos y
amarilla para
Contabilidad

Encargado

archiva copia
de referencia

vy
El dltimo dia de
mes el encargado
se cerciora que se
haya elaborado
todas las notas de
crédito

Se egresa de'finitivamente
la mercaderia del sistema
para que contablemente la
bodega de vencidos quede
sin valor al final de mes

Se realiza
inventario fisico de
toda la mercaderia

vencida

realiza partida de
vencidos

p<_¢ Discrepancia?

Si——

Se corrige el error
en el sistema

<
mercaderia a los

Si

v

Se prepara la
mercaderia para
hacer la
respectiva entrega

Encargado
programa entrega
de productos
vencidos

4

Se devuelve el
producto a los

No—»

Los
medicamentos se
encajany se
colocan en el
espacio asignado
para destruccion

Productos
esperan
destruccion

4

Los
medicamentos se
consolidan para
destruccién cada
3 meses

proveedores

Encargado
entrega a
contabilidad

A

Proveedor firma
de recibido

reporte de recibido

para débito

Se elabora nota
de débito




Despacho de pedidos
Caddigo: DES-01, Versién: Enero 2007

Cliente

Telemercadeo

Despacho

Cliente realiza

Telemercadeo
toma pedido y lo
> envia al

pedido

departamento de
despacho

A
Se especifica tipo
de transporte:
Rapidito, Interno,
Consumo,
Institucional,
Espera, Llevara
Vendedor

Se imprimen

» de acuerdo a su

Surtidores toman
ordenes de venta

ordenes de venta

canal de venta
asignado

A
Retiran la
mercaderia de los
estantes en las
cantidades
especificadas

Surtidor verifica
lotes que

aparecen en la
orden de venta

¢Lotes
coinciden?

Si

¢ Existencia
suficiente para
Suitir productos?

Si

v

Surtidor lleva

No—»

Surtidor avisa a
Jefe de Despacho
y realiza inventario
fisico del producto

A

Surtidor notifica
datos de los lotes
correctos

Jefe de Despacho
hace correccion
de lote y
vencimiento

No—p

Se tacha la linea
que corresponde a
los articulos que
no pueden surtirse

preparacion

A
Preparador revisa
contra Orden
todos los
productos surtidos
en presentaciones
y cantidades

discrepancias?

No

pedido al area de «

Si—

Se notifica a
surtidor para que
corrija




Despacho de pedidos
Caddigo: DES-01, Versidén: Enero 2007

Cliente Telemercadeo Despacho

No

v

Se prepara pedido
para despacho

A
Preparador firmay
sella de revisado
la orden y pasa a
facturacion

A
Facturador elabora
factura, anulando las

lineas que no fueron
2 > surtidas

Facturador

entrega copias de
cliente al rutero y
copia fiscal al
preparador

A

Preparador realiza
revision adicional
contra copia fiscal

discrepancia?

No

;

Preparador
empaca pedido

A
Preparador coloca
pedidos para
despachar en su
respectiva caseta
de acuerdo a zona
geogréfica y deja
documento fiscal
junto a la
mercaderia

Rutero prepara
rutas completas

A

Rutero genera
documento de rutas
en el sistema

Rutero entrega
mercaderia 'y
documentos al
repartidor

Si Se revisay corrige
la discrepancia




Despacho de pedidos
Caddigo: DES-01, Versién: Enero 2007

Cliente Telemercadeo Despacho

Repartidor entrega
todos los pedidos

A
Al finalizar la ruta,
el repartidor
entrega al rutero
comprobantes de
»  recepcion del
pedido como
guedan, copia
sellada u
originales

ay devolucitn

Repartidor entrega
de productos o

Si a rutero productos
P

rechazos? devueltos o
: rechazados
No
I ,
Rutero revisa Rutero revisa
documento de devolucion/
recepcion del rechazo y elabora
pedido referencia
A
Rutero anota en Rutero entrega
hoja de ruta, producto y
_ dqcumento referencia a
||qU|dadq por el encargado de
repartidor devoluciones

A
Rutero ordena

4

correlativamente
documentos de
liquidacion y
entrega a Jefe de

Encargado
devoluciones
revisa producto,
precio, vifieta de

promocién y
Despacho bonificacién

4

Encargado
devoluciones
elabora nota de
crédito

Encargado reparte
Repartidor regresa Jefe de Despacho documentgs_de nota de
alalocacion del redne los - creditor
cliente por documentos de Orlglngl y copias: Cr(_ed|tos
documento liquidacién de los Duplicado: contabilidad
faltante diferentes

despachos y
consolida para

entregar al '
Departa}m_ento de Encargado
Créditos 4
devoluciones
coloca

producto en
estantes




Despacho de pedidos con cadena de frio para el area de San Salvador

Caddigo: DES-02, Versién: Julio 2010

Cliente

Telemercadeo

Despacho

Cliente realiza
pedido con >
cadena de frio

Telemercadeo
toma pedido y lo
envia al
departamento de
despacho

A

Se especifica hora
a la cuél se debe
entregar el
producto.

Se procesara la
orden para un
camién

¢ Cantidad

pequefa? No—,

Si

v

Se procesara la
orden como
Rapidito

Se imprimen
ordenes de venta

Rutero o surtidor
revisa ordenes y

Y

prioriza las que
tengan cadena de
frio

A
Rutero corrobora
la hora a la que
debe ser
entregado el
producto

Rutero asigna ruta
de la factura

El surtidor prepara
los pedidos segun
cantidades y
FEFO

4
Surtidor verifica
lotes que

aparecen en la
orden de venta

¢Lotes
coinciden?

Si

Surtidor avisa a
Jefe de Despacho
y realiza inventario
fisico del producto

Surtidor notifica
datos de los lotes
correctos

Jefe de Despacho
hace correccion
de lotey
vencimiento

¢ Existencia
suficiente para
titir productos?

No-»

Se tacha la linea
que corresponde a
los articulos que
no pueden surtirse

Si

v

Surtidor empaca
la mercaderia en

bolsa plastica |«
sellada
debidamente

Se peg:; vifieta
de advertencia
que requiere
cadena de frio

Los productos
permanecen
en la camara
de frio hasta
ser
despachados

A
Preparador revisa
contra Orden
todos los
productos surtidos
en presentaciones
y cantidades

discrepancias?

No

v

Surtidor entrega
orden a facturador

Si—» surtidor para que

Se notifica a

corrija




Despacho de pedidos con cadena de frio para el area de San Salvador

Caddigo: DES-02, Versién: Julio 2010

Cliente

Telemercadeo

Despacho

Facturador elabora
factura, anulando las
lineas gque no fueron

E— surtidas

Facturador
entrega juego
completo de
copias al
encargado
refrigerados

A

El encargado
refrigerados
coloca los
documentos en el
folder de la ruta a
la que pertenece

A

Encargado
refrigerados
realiza revisién
adicional contra
copia fiscal

discrepancia?

Se revisa y corrige
la discrepancia

No

¢Cliente se
guedara con
hielera?

Se utiliza hielera
de durapax

No

|

Se utiliza hielera
de plastico

A

Al momento de
despachar, el
rutero se colocan
suficientes Gel
Packs
dependiendo del
tamafio de la
hielera

A
Se espera

hasta que la

temperatura  |4—Si
oscile entre
2°Cy8°C

A
Se coloca
termémetro para
medir la

temperatura

¢ Temperatura
enor a 2°C?2

Se coloca un sello de
garantia de cadena de frio al
frente de la factura y se
debera llenar con la
informacién necesaria

A

Rutero genera
documento de rutas
en el sistema

Rutero entrega
hielera 'y

documentos al
repartidor

A
Repartidor sale en
su ruta y debe
entregar hielera a
persona
previamente
designada

¢ No

¢ Suficientes
Gel Packs?

Se retiran Gel
Packs




Despacho de pedidos con cadena de frio para el area de San Salvador

Caddigo: DES-02, Versién: Julio 2010

Cliente

Telemercadeo

Despacho

Encargado de
recibir hielera

¢contacto
designado no se
encuentra?

Si

v

Repartidor entrega
factura y solicita al
encargado de

llena formato de

recibir que llene el

Producto s

hielera?

No

v

Repartidor finaliza |

regresa a DSL

e

. formato
cadena de frio
estampado en la
factura
vy
Encargado toma
lectura de la
temperatura con
termoémetro que
lleva el repartidor
vy
Encargado anota
la temperatura
recibida en el sello
de garantia de
cadena de frio
¢Cliente
satisfecho con No
emperatura?
Si
Cliente recibe
mercaderia
Cliente firma y R(_epartlhd_olr
sella de recibido p Mantiene hielera
cerrada en todo
momento
Repartidor pega sticker de
| cliente Se advertencia para recordar
quedara con la Si—p la temperatura a la que

debe conservarse el
producto

ruta

>

Al finalizar la ruta,

comprobantes de

el repartidor
entrega al rutero

recepcion del

pedido como

guedan, copia
sellada u
originales

ay devolucitn
de productos o
rechazos?

No

v

Rutero revisa

documento de

recepcion del
pedido

4

Rutero anota en
hoja de ruta,
documento
liguidado por el
repartidor

4

Rutero ordena
correlativamente
documentos de
liguidacion y
entrega a Jefe de
Despacho

Repartidor regresa

a la locacion de
cliente por
documento

faltante

Jefe de
Despacho coloca
producto en
cuarto de frioy
los Gel Packs en
el congelador

Jefe de despacho
revisa las
condiciones
fisicas en las que
regresa el
producto y el
producto mismo
con termémetro

¢ Producto ha
perdido la cadena
de frio?

No

v

Se autoriza para
la venta

Encargado
elabora referencia
de devolucion/
rechazo

4

Jefe de Despacho
redne los
documentos de
liguidacion de los
diferentes
despachos y
consolida para
entregar al
Departamento de
Créditos

Encargado
devoluciones
revisa producto,
precio, vifieta de
promocién y
bonificacién

Encargado
devoluciones
elabora nota de
crédito

Encargado reparte
documentos de nota de
crédito:

Original y copias: Créditos
Duplicado: contabilidad

A

Se desecha para
la venta, se coloca
en una bolsa
plasticay se
marca con la
leyenda NO
TOCAR

A

El producto se
coloca en una
seccion
especial dentro
de la camara
frigorifica

Productos
esperan por
destruccién

Medicamentos se

consolidan para

destruccién cada
3 meses




Despacho de pedidos con cadena de frio para el interior del pais
Cddigo: DES-03, Versién: Julio 2010

Cliente Telemercadeo

Despacho

Urbano Express

Telemercadeo
Cliente realiza toma pedido y lo
pedido con > envia al
cadena de frio departamento de
despacho
A

Se especifica que

la entrega es por

medio de Urbano
Express

4

Se imprime orden

Rutero o surtidor
revisa ordenes y

de venta

viajar a base

» prioriza las que
tengan cadena de
frio

El encargado de
despachos
departamentales
debe corroborar
que el destino
esta dentro de la
cobertura de
Urbano Express
para ser
entregado antes
de las 12:00 del
mediodia

de cobertura?

Si

v

El surtidor prepara
los pedidos segln

departamental de Urbano
Express para traer
paquete?

No

cantidades y
FEFO

4
Surtidor verifica
lotes que

No—p Se notifica a
cliente

o puede surtirse €
paquete y orden se 2
cancela

aparecen en la
orden de venta

¢Lotes
coinciden?

Si

¢ Existenci
suficiente para

Si

v

Surtidor empaca
la mercaderia en

Surtidor avisa a
Jefe de Despacho
y realiza inventario
fisico del producto

No—»

Surtidor notifica

» datos de los lotes

Se tacha la linea
que corresponde a
los articulos que
no pueden surtirse

No—»

bolsa plastica 4
sellada
debidamente

Se pegart vifieta
de advertencia
gue requiere
cadena de frio

Los productos
permanecen
en la camara
de frio hasta
ser
despachados

A
Preparador revisa
contra Orden
todos los
productos surtidos
en presentaciones
y cantidades

discrepancias?

No

v

Surtidor entrega
orden a facturador

Se notifica a
Si—» surtidor para que
corrija

correctos

Jefe de Despacho
hace correccién
de lotey
vencimiento




Despacho de pedidos con cadena de frio para el interior del pais
Cddigo: DES-03, Versién: Julio 2010

Cliente Telemercadeo

Despacho

Urbano Express

Facturador elabora
factura, anulando las
lineas gque no fueron

&)

» surtidas

Facturador
entrega juego
completo de
copias al
encargado de
refrigerados

A
El encargado
refrigerados

coloca los
documentos en el

folder de la ruta a

la que pertenece

A
Encargado
refrigerados
realiza revision
adicional contra
copia fiscal

discrepancia?

No

v

Al momento de
despachar, el
rutero se colocan
suficientes Gel

Se revisa y corrige
la discrepancia

Packs
dependiendo del
tamafio de la
hielera

¢ Tipo de
hielera a usar?

Tipo 1 de 5Ib.

Tipo 2 de 10 Ib.

2 Gel Packs 4 Gel Packs

Se espera
hasta que la
temperatura
oscile entre
2°Cy8°C

4
Se coloca
termémetro para |

¢ Suficientes
Gel Packs?

A

medir la
temperatura

¢, Temperatura

mayor a 8°C?

No

¢, Temperatura
enor a 2°C?2

Se sella hielera
con cinta adhesiva

A
Se coloca un sello de
garantia de cadena de frio al
frente de la factura y se
debera llenar con la
informacién necesaria

A

Se coloca
vifieta de
advertencia

Hielera se coloca

Se retiran Gel
Packs

en bolsa plastica

)4




Despacho de pedidos con cadena de frio para el interior del pais

Cddigo: DES-03, Versién: Julio 2010
Urbano Express

Cliente Telemercadeo Despacho

Urbano Express
recolecta
paquetes en el
horario
establecido

A

4

Los productos de
cadena de frio
deberan
entregarse por
Urbano Express
entre las 8:00am y
12:00pm del
siguiente dia y no
deberan abrir la
hielera en ningdn
momento

A
Urbano Express
busca persona
responsable de
recibir hielera

Se llama al
departamento de
No—» despacho de DSL
para recibir
indicaciones

¢Jcontacto
designado se
encuentra?

Se confirma con
cliente si se puede
dejar mercaderia
con otra persona

Y

A
¢Cliente
confirma?

Cliente realiza

inspeccion visual y | Si
fisica de como
llega el producto

No

!

Mercaderia se
devuelve a DSL

¢Cliente
satisfecho con No
emperatura?

Si

Cliente recibe
mercaderia

Repartidor Urbano
Express entrega a

A
. . Jefe de Despacho
ay devoluci productos
»<_ de productos o Si "I devueltoso [

Cliente firmay
sella de recibido
rechazos?
rechazados a
primera hora del

\\\¥,/////lﬁ\\\
siguiente dia
No
4‘_ Jefe de
Rutero revisa Despacho coloca
documento de producto en <
recepcion del cuarto de frioy
pedido los Gel Packs en
el congelador
4 A
Rutero anota en Jefe de despacho
hoja de ruta, revisa las
~ documento condiciones
liquidado por el fisicas en las que
repartidor regresa el
producto y el
producto mismo
con termémetro
vy
Rutero ordena
correlativamente
documentos de Se factura a Urbano
liquidacion y ¢Producto ha Express valor de
entrega a Jefe de perdido la cadena Si producto perdido
Despacho de frio?
l\io
) Se desecha para
Se autoriza para la venta, se coloca
la venta en una bolsa
plasticay se
marca con la
leyenda NO
TOCAR
Se solicita a A
Urbano Express Encargado
documentos y . elabora referencia
liquidaciones Si de devolucion/
completos rechazo 4
El producto se
coloca en una
seccion
3 especial dentro
Encargado de la camara
devoluciones frigorifica
Jefe de Despacho revisa producto,
retne los precio, vifieta de
documentos de promocion y
liquidacion de los bonificacion Urbano Express
diferentes envia
despachos y 4 documentacién y
consolida para liquidaciones
entregar al A Productos completas
Departamento de Encargado esperan por
Créditos devoluciones destruccién
elabora nota de
crédito
vy
Medicamentos se
consolidan para
Encargado reparte destruccién cada
documentos de nota de 3 meses
crédito:
Original y copias: Créditos
Duplicado: contabilidad
A 4

A




Anulacién de factura y refacturacion
Caddigo: FAC-01, Version: Enero 2007

Interesado Finanzas Telemercadeo Despacho

Interesado solicita

anulacién de factura
y/o refacturacion

A
Interesado debe
reunir juego -
Jueg Director
completo de . )
- Financiero lleva
facturas y solicitar )
N registro de
autorizacion al > -9
. solicitudes de
Director -
. ) anulacion y
Financiero I
o refacturacion
especificando que
se haré refactura

A
Director
Financiero
aprueba anulacién
y/o refacturacién

Interesado solicita Telemercadeo genera
ZHa habid a telemercadeo Orden de Venta bajo
devolucién de No__p| due genere orden categoria “Mercaderia
ercaderia? de vent,a por la Entregada”
mercancia que se
refacturara

Encargado de

devoluciones

revisa que la

» orden de venta
contenga los
productos a

refacturar o anular

Se imprimen
ordenes de venta

Si
A
Encargado devoluciones
lleva registro de ordenes de
venta que sustituyen
facturas originales
’ En do
Interesado carga

devoluciones
revisa producto,
" lote, precio, vifieta
de promocién y
descuento

entrega producto y
documentos a
encargado
devoluciones

ay discrepansias
entre factura

¢,Devolucién total

original y de la carga?
devolucién?
Si Nf Si
Encargado
rechaza Hay refacturacion
devolucion
A
. Encargado
merclgtjeerfl’zadgc:gs::gntos Encargado devoluciones
- Y devoluciones procede a anular
originales de regreso aprueba > documento
refacturacion original en el
sistema
A
Encargado

estampa sello de
anulado y entrega
a contabilidad

A
Encargado anota en
el documento el
numero de factura
sustituyente

Fin




Cambios de precios

Caddigo: CCP-01, Version: Enero 2007

Proveedor

Logistica

Ventas

Despacho

roveedor decid

cambiar precio a
un producto o

portafolio

4

Proveedor naotifica
a DSL fecha de
cambio de precio
(Compras,
Gerente de
Cuentas Clave,
Director
Comercial,
Gerente de
Ventas y Gerente
de Logistica)

4

Representante
local de
laboratorio se

reine con DSL
para discutir
cambios y hacer
ajustes

Jefe de logistica
revisa estructura
de precios
actuales y
margenes de
ganancia para
definir nuevo

precio al publico

A

Jefe de Logistica
se reline con
Gerente de
Cuentas Clave y
Director Comercial
la nueva
estructura de
precios y define
fecha de
aplicacion

Y

Gerente de Ventas
entrega nueva lista
de precios a la
fuerza de ventas

4

A

Al llegar la fecha,
Jefe de Logistica
cambia precios en
el sistemay
notifica a Jefe de
Despacho

Fuerza de ventas
informa a
farmacias la fecha
en vigencia de
nuevos precios

Jefe de Despacho
asigna auxiliar
para cambiar de
precio

Se verifica lotes a
cambiar de vifieta
y precio

A
Se coloca
nueva vifieta y
precio

Fin




Costeo de productos y ajustes de

inventarios

Cédigo: CCP-02, Version: Enero 2007

Logistica

gompras realiza costeo de
productos y ajustes de
inventarios después de
cada compra

¢Compra
local?

No

i

Se calculan los impuestos,
desaduanaje, almacenaje,
flete, documento de
trénsito, costo de visado,
pago de revision fisica y
cuadrilla, flete de la
aduana hasta bodega y
custodio

Se realiza retaceo '«

A
Se calcula Costo
Promedio: Se suma el
costo de las existencias
actuales, el valor de la
nueva carga y se divide
entre el total de unidades

A

Se actualiza costo de los
productos y se ajusta el
valor de inventarios




Procedimiento de Ventas Farma por Visita Médica

Cédigo: OVF-01, Version: Enero 2007

Visitador Médico

Cliente

Telemercadeo

Despacho

Phase

Cliente elabora

Vendedor visita
cliente

A

Visitador médico

toma pedido

A

Proceso de
Despacho

A

Vendedor notifica
al cliente

g pedido
Telemercadeo
"l toma pedido

Siq Y

Se genera orden

de venta
Se notifica a
vendedor
Cliente
confirma
compra?
No

Se cancela orden
de venta




Procedimiento de Ventas Farma por Teléfono
Cédigo: OVF-02, Version: Enero 2007

Cliente Telemercadeo Despacho

Cliente coloca Telemercadeo
pedido "l toma pedido

4

Se genera orden
de venta q Proceso de
Despacho

\/\

Phase




Procedimiento de Ventas Farma por Orden de Venta por Correo Electronico

Cébdigo: OVF-03, Version: Enero 2007
Cliente Ventas Telemercadeo Finanzas Laboratorios Despacho
Gerente de ventas
) recibe orden de .
Cliente coloca compras en Excel | Lista de prgductos
Orden de Compra o PDE se codifica
A
Orden de venta se
ingresa al sistema
Solicitud
Solicitud de Si espera
descuento? aprobacion
financiera
Solicitud
; espera
Finanzas Si aprobacién de FSi—»  aprobacion
aprueba? )
boratorig de
laboratorio
No
No
No Laboratorio
aprueba? No
Vendedor notifica
al cliente
A\
Si
A
Cliente Se genera orden P d
Si > de venta > roceso de
Despacho

confirma
compra?

No

Se cancela orden
de venta

@

Phase




Procedimiento de Ventas Farma Vacunas
Cédigo: OVF-04, Version: Enero 2007

Doctor

Telemercadeo

Despacho

Telemercadeo
toma pedido y lo
» envia al

Doctor coloca
Orden de Compra

Phase

departamento de
despacho

4

Se especifica tipo
de transporte:
Rapidito

4

Se genera orden
de venta

Proceso d

Despacho

e

Existen

entrega

No

medico

recursos para

iamediata~

Lleva visitador

Si Se despacha con
moto Rapidito




Cddigo: OVI-01, Versién: Noviembre 2010

Procedimiento de Ventas Institucional por Licitacion

Cliente asigna
Ll

adquisicion a DSL

Cliente Ventas Despacho
Cliente publica .| DSL aplicaa
licitacién a 60 dias licitacion
A
Se genera orden Proceso de

de venta

d Despacho

Despacho a
tiempo?

Se ejecuta fianza
por
incumplimiento

Phase

Fin




Procedimiento de Ventas Institucional por Contratacion Directa
Cddigo: OVI-02, Versién: Noviembre 2010

Phase

Cliente Ventas Despacho
Cliente publica DSL aplica a
contratacion directa para contratacion
la préxima semana directa
A
Se genera orden Proceso de

Cliente asigna

contratacion
directa a DSL

de venta

\/\

d Despacho

Despacho a
tiempo?

Se ejecuta fianza
por
incumplimiento

Fin




Procedimiento de Ventas Consumo por Orden de Venta

Cdbdigo: OVC-01, Versioén: Enero 2007
Cliente Ventas Telemercadeo Despacho
Gerente de ventas
) recibe orden de .
Cliente coloca »| compras en Excel | Lista de prgductos
Orden de Compra o PDE se codifica
A
Orden de compras
se ingresa al
sistema
A
Se genera orden Proceso de

Phase

de venta

g Despacho

Cliente califica
bien a DSL

Si

Orden de Compra
se cancela
automaticamente

v

Ventas solicita al
cliente re-abrir la
Orden de Compra

v

Se entrega
Ll
producto

Cliente re-abre la
Orden de Venta

Cliente califica mal
a DSL




Procedimiento de Ventas Consumo por Mercaderistas

Phase

Cédigo: OVC-02, Versién: Enero 2007
Mercaderistas Supermercado Telemercadeo Despacho
Mercaderista revisa
diariamente existencia
en estante de venta
Producto Elaboracion de Se ebspe_r'a
disponible en pedido sugerido p| aprobacion
sala? de gerente
) de sala
Gerente Elaboracién de Se recibe orden
aprueba Sip orden de compra € recibe orde
ugerido? de compra
9 : , ‘/\
No
Mercaderista 4
rellena estante .
Lista de productos
se codifica
A
Mercaderistas
modifican
sugerido segun 4
observaciones Orden de compras
se ingresa al
sistema
Se genera orden
de venta N Proceso de
Despacho




PROPUESTAS A LOS PROCEDIMIENTOS DSL

152



Proceso de compras locales

Cédigo: COM-01, Propuesta de modificacién a la version: Enero 2007
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento
En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

Compras Proveedor

Logistica

Bodega

Gerente de Compras
revisa mensualmente las
existencias por laboratorio
y canal de venta

4

Gerente de Compras
corre reporte mensual
de “Suficiencia de
Inventarios”

Gerente de
Compras analiza
cobertura de cada
producto y venta

promedio de los
tltimos 6 meses

No se compra ningdn
producto con mayor
cobertura a un mes

préxima o
menor a un

Gerente de
Compras elabora
pedido sugerido

Gerente de
Compras se retine . faboratori
aprueban

con laboratorios >
locales para ugerido?
discutir el sugerido

l |

Gerente de Laboratorios
Compras modifica « sugieren
sugerido modificaciones
A
Gerente de
Compras envia Si

pedido sugerido a |
Jefe de Logistica

Jefe de Logistica
coloca pedido por
Fax, e-mail o
Website

4

< Modificacion
al pedido?

No

v

Confirmacién de

Se espera
confirmacién de
recibido por
proveedores u
observaciones

Se modifica
pedido segun
observaciones del
proveedor

pedido




Proceso de compras locales

Cédigo: COM-01, Propuesta de modificacién a la version: Enero 2007
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento
En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

procedimiento de
Recepcion de
Pedidos Locales

Compras Proveedor Logistica Bodega
Si
Si
tNo
— Se sigue

4

Jefe de Bodega
envia correo
electrénico con
copia de ingreso a
los gerentes de
ventas

A

Jefe de Logistica
cierra el retaceo

Fin




Proceso de compras internacionales

Cédigo: COM-02, Propuesta de modificacién a la version: Enero 2007
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento
En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

Compras Proveedor Logistica Importaciones Bodega

Gerente de Compras
revisa mensualmente las

existencias por laboratorio
\__ Yy canal de venta

A

Gerente de Compras
corre reporte mensual
de “Suficiencia de
Inventarios”

Gerente de
Compras analiza
cobertura de cada
producto y venta
promedio de los
Gltimos 6 meses

No se compra ningin
producto con mayor
cobertura a dos meses

proxima o
menor a dos

Si

Gerente de
Compras elabora
pedido sugerido

Gerente de
Compras se relne
con M\
representantes de > aprueban
pais de los ugerido?

laboratorios para
discutir el sugerido

No
Gerente de Laboratorios
Compras modifica sugieren
sugerido modificaciones

A
Gerente de
Compras envia
pedido sugerido a |
Jefe de Logistica

Si




Proceso de compras internacionales

Cédigo: COM-02, Propuesta de modificacién a la version: Enero 2007
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento

En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

Compras Proveedor Logistica Importaciones Bodega
Jefe de Logistica
.| coloca pedido por
Fax, E-mail o
Website
4
Se espera
confirmacion de
recibido por
proveedores u
observaciones
¢ Modificacion
No al pedido?
Si
Se modifica
Confirmacion de pedido segun
pedido h observaciones del
proveedor
A
Proveedor envia Se sique
copia de factura di 9 d
ara efectos de » | procedimiento de
P visado Importacion
y
Se sigue

procedimiento de
Recepcion de
Pedidos
Internacionales

4

Jefe de Bodega
envia correo
electrénico con
copia de ingreso a
los gerentes de
ventas

4

Jefe de Logistica
cierra el retaceo

4

Se miden los siguientes

indicadores del proveedor:
Tiempos de importacion y

recepcion
Rechazos/Compras
Vendor Fill Rate

Fin




Importacion de productos
Cadigo: IMP-01, Propuesta de modificacion a la version: Enero 2007
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento

En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

Logistica

Proveedor

Transportista
Internacional

Importaciones

Tramitador
Aduanero

Aduanas

Bodega

Proveedor
procesa pedido

Proveedor envia factura
proformay lista de
empagque para ser

aprobada por DSL

Y

A

Se revisan las
cantidades
facturadas y sus
vencimientos

Si

encimiento
dentro de
politica?

No

v

Se notifica a
proveedor la
necesidad de
suplir unidades
con corto
vencimiento con
unidades dentro
de la politica

Proveedo
modifica lista

Proveedor elabora
y envia carta

DSL solicita una
carta compromiso
del laboratorio
para absorber
perdida por el
producto que no
se desplaza

compromiso

4

Se aprueba

Proveedor procesa
facturacion definitiva

Y

pedido

del pedido <

Proveedor envia

copia de factura

para efectos de
visado

¢ Proveedor

Importaciones
coordina con

paga flete?

Si

|

Proveedor
programa
despacho del

"| Panalpina, DHL o

UPS

pedido (aéreo,
maritimo o
terrestre)

Se inicia tramite

» de visado de la

factura

4

Se presentan todos los documentos aprobados
por la Junta de Vigilancia de Quimica de la
Direccion Nacional de Medicamentos:

A) Anualidad del establecimiento
B) Anualidad del regente responsable del
laboratorio
C) Anualidad de los productos que seran
importados
D) Copia de factura




Importacion de productos

Cadigo: IMP-01, Propuesta de modificacion a la version: Enero 2007
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento

En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

cumplimiento en tiempos por
transportistas internacionales
y agentes aduaneros

i Transportista . Tramitador
Logistica Proveedor po! Importaciones Aduanas Bodega
Internacional Aduanero
Si ¢, Proveedor
aga por flete?
A No
Proveedor envia
documentos de
transporte via
courier
A
Transportista
envia documentos
de transporte via
courier
DSL entrega a
d trar:utatdor d Se elabora
ocumentos de Declaracion de
p transporte para Mercancias
gue se elabora
Declaracion de ~_
Mercancias
A
Se rastrea
despacho por
medio de nimero
de documentos de
transporte
Carga llega a
aduana
A
Tramitador solicita
Decreto de la
Bodega de
Aduana
Aduana sella
Decreto
vy
Tramitador notifica
gue ya tiene
Decreto y control
de carga para
proceder al pago
de impuestos
vy
DSL paga los
impuestos de
importacién
Tramitador
gestiona la
liberacion de la
carga y notifica a
importaciones
Importaciones
notifica a
transportista
propio para retiro
de carga
A
Transportista
retira carga de
aduana
A
Se llevan indicadores de Se sigue

procedimiento de
Recepcion de
Pedidos
Internacionales

Fin




Importacion de productos controlados
Caédigo: IMP-02, Propuesta de modificacion a la version: Enero 2007
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento

En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

Logistica

Proveedor

Transportista
Internacional

Importaciones

Tramitador
Aduanero

Aduanas

Division Anti-
Narcoticos (DAN)

Bodega

Proveedor
procesa pedido

Proveedor envia factura
proformay lista de
empaque para ser
aprobada por DSL

Y

A

Se revisan las
cantidades
facturadas y sus
vencimientos

Si

encimiento
dentro de
politica?

No

v

Se notifica a
proveedor la
necesidad de
suplir unidades
con corto
vencimiento con
unidades dentro
de la politica

Proveedo
modifica lista

Proveedor elabora
y envia carta

DSL solicita una
carta compromiso
del laboratorio
para absorber
perdida por el
producto que no
se desplaza

compromiso

4

Proveedor solicita
permiso para

Y

Se aprueba
pedido

exportacion en
pais de origen

4

Proveedor
espera
alrededor de 3
a 4 meses en
recibir permis

4

Proveedor procesa
facturacion definitiva
del pedido

Proveedor envia
copia de factura y
permiso para
efectos de visado

¢ Proveedor

Importaciones
coordina con

paga flete?

Si

}

Proveedor
programa
despacho del

| Panalpina, DHL o

UPS

pedido (aéreo,
maritimo o
terrestre)

Se inicia tramite

» de visado de la

factura

A

laboratorio

importados
D) Copia de factura

Se presentan todos los documentos aprobados
por la Junta de Vigilancia de Quimica de la
Direccion Nacional de Medicamentos:
A) Anualidad del establecimiento
B) Anualidad del regente responsable del

C) Anualidad de los productos que seran




Importacion de productos controlados

Caédigo: IMP-02, Propuesta de modificacion a la version: Enero 2007
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento

En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

Importaciones
solicita a la DAN
custodio para
sacar pedido de
Aduana

A

Tramitador
gestiona la
liberacion de la
carga y notifica a
importaciones

DAN asigna dia 'y

Importaciones
notifica a
transportista
propio para retiro
de carga

» hora para retirar
carga

4

Transportista pasa

a traer a custodio
y retira carga de
aduana

Se llevan indicadores de
cumplimiento en tiempos por
transportistas internacionales

y agentes aduaneros

i Transportista . Tramitador Division Anti-
Logistica Proveedor : Importaciones Aduanas Lo Bodega
Internacional Aduanero Narcoticos (DAN)
Si ¢, Proveedor
aga por flete?
A
Proveedor envia
documentos de No
transporte via
courier
vy
Transportista
envia documentos
de transporte via
courier
DSL entrega a
. tram|tatdord Se elabora
ocumentos de Declaracion de
»{ transporte para > Mercancias
que se elabora
Declaracion de ~_
Mercancias
A
Se rastrea
despacho por
medio de numero
de documentos de
transporte
Carga llega a
aduana
A
Tramitador solicita
Decreto de la
Bodega de
Aduana
Aduana sella
g Decreto
A
Tramitador notifica
que ya tiene
Decreto y control
de carga para
proceder al pago
de impuestos
DSL paga los
impuestos de
importaciéon

Y

Se recibe la carga
en presencia del
custodio

4

Se sigue
procedimiento de
Recepcion de
Pedidos
Internacionales

Fin




Recepcion de pedidos locales
Cdédigo: REC-01, Propuesta de modificacion a la versiéon: Enero 2007
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento

En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

Proveedor Bodega

Proveedor realiza
pre-envio

Proveedor con Jefe de Bodega
pedido se anuncia solicita factura del
en recepcion pedido

4

A

Jefe de bodega
busca en el
" sistema pedido en

w transito

Proveedor entrega
factura

A
Jefe de bodega
asigna auxiliar
para la recepcién
del pedido

4

Aucxiliar saca dos
fotocopias de
factura

4

Jefe de bodega
ingresa pedido al
sistema

A

Proveedor inicia Auxiliar revisa
descarga de » lote, vencimiento y
mercaderia averias

y
Auxiliar escribe
lote y vencimiento
en la facturay en
la caja del
producto

Auxiliar traslada

producto al area

de marcacion de
precios

¢ Faltantes o

p No—»
averias?

Si

v y

Auxiliar marca en
la factura cantidad
de producto
faltante y averiado

Pedido espera
ingreso para
colocar precios

A

Auxiliar regresa
todo el producto

danado
4
ove Jefe de bodega
repone Si firmay sella de
producto recibido la factura
fado? al proveedor
A
Jefe de Bodega elabora
reporte de faltantes,
Proveedor entrega averfas, vencidos y
nota de crédito Lead Time

Jefe de bodega

imprime reporte

de precios por
codigo

Jefe de bodega
entrega reporte a
auxiliar para
imprimir vifietas
de precio segun
codigo de
producto

Auxiliar marca
productos con
vifieta de precio y
sticker de caja

Se
almacena
producto

Fin




Recepcion de pedidos internacionales
Cdédigo: REC-02, Propuesta de modificacion a la versién: Enero 2007
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento

En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

Importaciones

Bodega

Mmportaciones entrega
copia de facturas de
pedidos en transito

Jefe de bodega
mantiene archivo
de pedidos en
transito

v

Importaciones
retira pedidos de

Aduanas y los
lleva al almacén

Importaciones se
comunica con
agente aduanal
para determinar
por qué faltan
bultos

Jefe de bodega
recibe la pdlizay
guia aérea

4

Jefe de bodega
asigna auxiliares
para la recepcién

del pedido

Auxiliares
descargan camion

A
Jefe de bodega
certifica el total de
bultos recibidos

contra guia aérea

Discrepancia

No

v

Jefe de bodega
recibe la carga,
sellay firma la
péliza y guia
aérea

4

Aukxiliares colocan
pedido en zona de
revision

A
Pedido
espera a
ser
revisado

Jefe de bodega
busca copia de
factura de pedidos
en transito

Jefe de Bodega
ingresa pedido al
sistema

4

Jefe de bodega

asigna auxiliar

para la revision
del pedido

4

Jefe de Bodega

factura, lista de
empaque y
formato de
revision

entrega copia de

4

Auxiliar revisa

averias

lote, vencimiento y

4

Auxiliar escribe
lote y vencimiento
en la facturay en

la caja del

Si—p

producto

Jefe de bodega no
acepta la carga




Recepcion de pedidos internacionales
Cdédigo: REC-02, Propuesta de modificacion a la versién: Enero 2007
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento

En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

Importaciones Bodega

;Producto
corto

vencimiento?

Si

\ 4
Se envia Auxiliar traslada
producto a ; Faltantes o producto al area
< —p
bo?:i?; de averias? No de marcacion de
vencimiento precios
Si
v A

Auxiliar marca en
la factura cantidad
de producto
faltante y averiado

Pedido espera
ingreso para
colocar precios

Jefe de Bodega
inspecciona
fisicamente todo
lo reportado

4

Auxiliar
almacena
averias en

el lugar
designado

4
Jefe de Bodega elabora reporte
de faltantes, averias, cortos
vencimientos y Lead Times y el
sistema automaticamente realiza
egresos del sistema para
faltantes y transferencias para
cortos vencimientos y averias

Jefe de bodega
imprime reporte
de precios por
codigo

Jefe de bodega
entrega reporte a
auxiliar para
imprimir vifietas
de precio segun
cédigo de
producto

A
Auxiliar marca
productos con

vifieta de precio y
sticker de caja

4

Se
almacena
producto

Fin




Recepcion de productos con cadena de frio
Cdédigo: REC-03, Propuesta de modificacion a la versién: Noviembre 2010
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento
En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento
Proveedor Importaciones Bodega Logisitica
- Jefe de bodega
portaciones entrega ) -
; mantiene archivo
copia de facturas de -
. L de pedidos en
pedidos en transito .
transito
A
Importaciones
notifica
diariamente
llegada de
pedidos
refrigerados
A
El motorista de
importaciones
revisa que los
bultos con cadena
de frio estén
debidamente
sellados y con su
respectiva hoja de
producto
refrigerado
Motorista llama al
jefe de bodega
para avisarle la
hora aproximada
de arribo
Jefe de bodega
asigna auxiliares
para la recepcion
del pedido
A A
Importaciones
retira pedidos de Jefe de bo,d_ega
» recibe la pdlizay
Aduanas y los Uia aérea
lleva al almacén 9
A
Auxiliares
descargan camion
A
Jefe de bodega
certifica el total de
bultos recibidos
contra guia aérea
. . . Jefe de bodega no < >
Discrepancia Si— acepta la carga
No
Importaciones se v
comunica con Jefe de bodega
agente aduanal inspecciona
para determinar visualmente la
por qué faltan carga refrigerada
bultos
Se toman
Sipl fotograflag para
) un posible
alteraciones?
reclamo
El jefe de bodega Jefe dt_a logistica
_ _ recibe los
detiene el registro
aparatos para la
de lecturas
descarga de datos
- A
El jefe de bodega
coloca Andlisis de
termémetros de lecturas de
las hieleras temperaturas
Se elabora estadistica de
temperaturas fuera de rango
por proveedor, transportista,
producto y embarque.
. Notificacion automatica llega a i
—p S Envi6 de lecturas
fuera de S Jefe de Logistica, Gerente de A
rango? o s Director al laboratorio
peraciones y proveedor
Financiero
A
Pedido espera
autorizacion de
] laboratorio para
Las hieleras son ser comercializado
. NO—————— llevadas al cuarto
Proveedor recibe fri
rio
lecturas de
temperaturas
A
Jefe de bodega
4 recibe la carga,
Proveedor decide sellay firma la
si el producto poliza y guia
puede aérea
comercializarse
Pedido
espera a
ser
revisado
A
Jefe de bodega
prepara
documentos para
revision (Facturas,
listas de
empague, formato
de revision)
h 4




Recepcién de productos con cadena de frio

Cdédigo: REC-03, Propuesta de modificacion a la versién: Noviembre 2010
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento
En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

Proveedor Importaciones

Bodega

Logisitica

Cliente recibe de
regreso carga
averiada

Jefe de bodega
realiza ingreso en
el sistema

Jefe de
asigna

para la revisién
del pedido

bodega
auxiliar

A

Auxiliar

lote, vencimiento y
averias

revisa

A

en la factu
la caja

Auxiliar escribe
lote y vencimiento

producto

rayen
del

corto
V

Si

!

Producto

encimiento?

producto

corto

Se envia
bodega de

vencimiento

a

Y

¢ Faltantes o

averias?

Si

v
Auxiliar marca en
la factura cantidad
de producto
faltante y averiado

Jefe de Bodega
inspecciona
fisicamente todo
lo reportado

¢SAveria
inservible?

No

Auxiliar
almacena
averias en

el lugar
designado

Se le devuelve la
Si—py carga averiada al
proveedor

Jefe de Bodega elabora reporte
de faltantes, averias, cortos
vencimientos y Lead Times y el
sistema automaticamente realiza
egresos del sistema para
faltantes y transferencias para
cortos vencimientos y averias

Jefe de bodega
imprime reporte
de sticker por
codigo

Jefe de bodega
entrega reporte a
auxiliar para
imprimir vifietas
de precio segun
cédigo de
producto

4

Auxiliar marca
productos con
sticker de caja

Se almacena
producto

Fin

¢ Se autorizo la
omercializacién?

Carga espera
No iy
destruccion




Ingreso Virtual

Cadigo: IEV-01, Propuesta de maodificacion a la version: Enero 2007
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento

En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

Interesado

Finanzas

Bodega

Logistica

Despacho

Solicitud de
autorizacion para
ingreso virtual

¢ Directo
financiero
aprueba ingreso
virtual?

Se rechaza
No . .
ingreso virtual

Se notifica
aprobacioén a

interesado con copia

a Jefe de Logistica

4

4

Jefe de bodega recibe
documento de ingreso
de jefe de logistica

Jefe de logistica
procesa ingreso
en el sistema

vy

Jefe de logistica

informa a jefe de
despacho de
ingreso virtual

A

Jefe de despacho archiva
facturas que no se
pueden surtir por
inexistencia de
mercaderia

4

Se lleva estadistica de
ingresos virtuales por
interesado, producto,
proveedor, razon de

inexistencia, cantidad de
inexistencia, valor de
inexistencia

Fin




Egreso mercaderia virtual
Cadigo: IEV-02, Propuesta de maodificacion a la version: Enero 2007
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento

En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

Logistica Bodega Despacho Cliente

Jefe de logistica controla

toda la mercaderia en Recepcion de
transito que tiene un ingreso g carga
virtual
Jefe de logistica
procesa egreso en
el sistema para «
liquidar ingreso
virtual
Jefe de logistica
notifica a jefe de Jefe de despacho
» despacho que ya » identifica pedidos
ingreso la pendientes
mercaderia

A
Jefe de logistica
entrega documento de
egreso a jefe de
bodega

Jefe de despacho
asigna auxiliar
para certificar lote
y surtir producto

4

Se despacha
camion

A
Repartidor hace
entrega del
producto y solicita
firma de recibido

Cliente Firma de
recibido

Repartidor entrega
documento
firmado a jefe de |

bodega

Jefe de bodega

archiva
documento

Fin




Ingreso por préstamo
Cédigo: MPT-01, Propuesta de modificacion a la versién: Enero 2007
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento

En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

Cliente Ventas

Telemercadeo

Despacho

Logistica

Otra Drogueria

Bodega

Telemercadeo
toma pedido y lo

Despacho verifica
disponibilidad de

< Cliente realiza > ,
pedido g envia al producto para
departamento de . .
surtir pedido
I despacho
Vendedor toma
pedido
A ) 4
Gerente de
Ventas verifica ¢ Producto Sip Se despacha
disponibilidad de disponible? producto
producto
Se confirma pedido
con el cliente, tiempos
de entrega y < No
condiciones de
entrega
¢ Cliente
Si >

uficiente par

confirma
edido?

Se cancela pedido

comprar un

Se compra
producto

Se informa a

No—b»
ventas

Se aprueba Se realiza
traslado No—»{ préstamo a otra
drogeria

Jefe de Logistica
elabora orden de
»| compra con copia a

Drogueria se
» anuncia en

Si

Se solicita
traslado con
cargo
provisional

Jefe de Bodega

recepcion

4

drogueria entrega

producto a jefe de
bodega

Drogueria entrega
documento a jefe |

Jefe de bodega
revisa el producto
y firma de recibido

A

Se elabora ingreso en el
sistema, interesado, producto,
proveedor principal, otra
drogueria, causa de préstamo,

de logistica

@

volumen del préstamo, costo
del préstamo y el sistema
genera metrica

f

A

Jefe de logistica
entrega
documento de
ingreso a jefe de
bodega

A

Jefe de bodega
verificar cédigo de
ingreso del
producto

A

Jefe de bodega
asigna auxiliar
para vifietar
producto y

etiqueta caja

Auxiliar
almacena
producto

Fin




Egreso por pago de préstamo o liquidacién de préstamo
Cédigo: MPT-02, Propuesta de modificacion a la versién: Enero 2007
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento

En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

Logistica

Bodega

Despacho

Otra Drogueria

efe de logistica control
toda la mercaderia que
se debe

Jefe de logistica
procesa el egreso
en el sistema

Jefe de logistica
entrega documento de
egreso a jefe de

Jefe de bodega
asigna auxiliar

bodega

para certificar lote

y surtir producto

Se despacha
camion

A

Repartidor hace
entrega del

Drogueria firma de

producto y solicita
firma de recibido

Repartidor entrega
documento

firmado a jefe de |

bodega

recibido

Jefe de bodega

archiva
documento

Fin




Traslado interno con cargo provisional
Cédigo: MPT-03, Propuesta de modificacion a la versién: Enero 2007
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento

En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

Se cancela pedido

Se compra
producto

Se aprueba
traslado
ovisional?

Si

v

Se solicita
traslado con cargo

Se realiza

No—»
prestamo

provisional

Jefe de logistica revisa
costos y ganancias del
producto en ambos
canales

traslado son
menores a la
ganancia?

Si

v

Se realiza cargo

Se espera
No—» aprobacion de

finanzas

Si

¢Finanzas
aprueba?

provisional

A

Jefe de logistica procesa

ingreso en otro canal en

egreso de un canal e

el sistema, agregando
ademas: interesado,
causa del traslado

Cliente Ventas Telemercadeo Despacho Logistica Finanzas
Telemercadeo .
toma pedido y lo Dgspac_h_o_ verifica
Cliente realiza . disponibilidad de
. > envia al
pedido producto para
departamento de . .
surtir pedido
despacho
4
Vendedor toma
pedido
4 Y
Gerente de
Ventas verifica ¢ Producto Si Se despacha
disponibilidad de disponible? producto
producto
Se confirma pedido
con el cliente, tiempos
de entrega y < No
condiciones de
entrega
¢ Cliente > .
confirma Si > uficiente par. No Se informa a
’ comprar un ventas
edido? —

No se aprueba
Now»  traslado y se
notifica a ventas

)4




Traslado interno con cargo provisional
Cédigo: MPT-03, Propuesta de modificacion a la versién: Enero 2007
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento

En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

Logistica

Finanzas

Bodega

Jefe de bodega
asigna auxiliar
para mover
fisicamente el
producto

De Institucional a Farma o LG

De Farma o LG a Institucional

Se deben remover
las vifietas de
precio y agregar la
leyenda:
PROPIEDAD DEL
ISSS, PROHIBIDA

SU VENTA

Despintar la
leyenda y agregar
vifieta de precio

v
Se elabora

nueva vifieta
de caja

Auxiliar coloca
producto en
ubicacion
correspondiente

Fin




Alimentacion de picking y rotacion de inventario

Codigo: ALM-01, Propuesta de modificacion a la versién: Abril 2012
—n celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento

—n verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

Bodega Alimentador de Picking

Corto Vencimiento

WMS asigna posiciones

vacias a los productos
segun sus caracteristicas

WMS genera ruta
mas corta de la
lista de productos
a surtir

y
Toma del area de
bodega el
producto que
necesite para
llenar los estantes
vacios segun lo
planificado

4

Se lleva el
producto a la
ubicacion de

picking

Producto se

Se deja producto
en posiciones
disponibles y se
pistolea posicion

¢Hubo
problemas de
espacio?

4
Se descarga informacion
de la pistola y se actualiza
No indicador de discrepancias

entre fisico y el sistrma

.S ara
mas de un lote Se coloca
; No—» producto en el
en el mismo
estante

Si

v

Se coloca
producto que
vence primero al
frente para que se
desplace primero

4

Se surten todas
las posiciones de <
picking

Fin

» | envia a corto
vencimiento




Traslado interno por fraccionamiento

Cédigo: ALM-02, Propuesta de modificacion a la version: Enero 2007
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento

En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

Interesado

Logistica

Bodega

Solicitud de
autorizacién de

Jefe de logistica
revisa costos y

traslado por
raccionamient

» genera codigo
nuevo si es
necesario

4

Se genera egreso
en el sistema de la
unidad de medida
que esta en el
inventario (Puede
estar en unidades,
decenas,
centenas)

4

Se genera ingreso
en el sistema de la
unidad de medida
de venta (Puede
estar en unidades,
decenas,
centenas)

4

Jefe de logistica entrega
documento de ingreso a
bodega

Y

Jefe de bodega
asigna auxiliar
para fraccionar
lote y mover
fisicamente el
producto

4

Se elabora
nueva vifieta
de caja

Auxiliar coloca
producto en
ubicacion
correspondiente

Fin




Traslados de lote y vencimiento por discrepancia en el
sistema

Cddigo: ALM-03, Propuesta de modificacion a la version: Octubre 2008
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento
En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

Bodega Despacho

Se corrige el
No X 9
sistema

¢ Canal al que
orresponde?

Farmay LG

Institucional




Egreso por consigna
Cddigo: IEC-01 Propuesta de modificacion a la version: Octubre 2009
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento

En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

para aprobarse la
onsignacion?

No

v

Se le pide a Si
interesado pagar
su deuda por el

mismo valor a
consignar

NoO Consignacién no
se aprueba

¢ Cliente paga
su deuda?

4

Consignacion es
aprobada con
copia al Jefe de
Despacho

@

vy
Jefe de Despacho
asigna surtidor
para preparar la
mercaderia

Jefe de Despacho
entrega la
mercaderia

4

Jefe de Despacho
procesa egreso en
el sistema

4

Jefe de Despacho
imprime documentos
de egreso

Jefe de Despacho
envia copia de
documentos a

contabilidad
firmados por
cliente

Interesado Finanzas Despacho Bodega
Solicitud de Director financiero
consignacion a Director p analiza crédito del
Financiero autorizado

Jefe de Bodega
archiva

documento




Liquidacién consignas
Cadigo: IEC-02, Propuesta de modificacion a la version: Octubre 2009
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento

En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

Interesado Despacho Bodega

Interesado solicita
liquidar consigna

;Devolucion
de
mercaderiaz

Interesado solicita
a telemercadeo
NoO——— b
elaborar la orden
de venta

ji
Interesado Jefe de despacho
entrega producto certifica lote y
que nosevaa » vencimiento de la
facturar a jefe de mercaderia
despacho devuelta

¢Lotes
cuadran?

Jefe de despacho

No— corrige lote

Si

A

Interesado elabora
documento de ingreso
por la cantidad correcta

Se pide
firma al
director
financiero

Jefe de despacho

corrobora factura

contra documento
de egreso

Interesado solicita

a telemercadeo
No— elaborar orden de
venta por la

diferencia

¢, Devoluciéon

¢ Discrepancia?
completa?

Si

v

Interesado
entrega
documento de
ingreso a jefe de
despacho

Si

Jefe de despacho
asigna surtidor
para colocar la

mercaderia
devuelta

Y

Jefe de despacho
procesa ingreso
en el sistema

4

Jefe de despacho
liquida consigna

Se lleva registro de
consignas liquidadas,
|nteresaqos, cantidades, Jefe de Bodega

valores, tiempos de pago,

devoluciones y causas de archiva
i documentos
las mismas

\/\

h 4

Fin




Liquidacién consignas
Cadigo: IEC-02, Propuesta de modificacion a la version: Octubre 2009
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento

En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

Finanzas Telemercadeo

Telemercadeo hace orden
de venta especificando
mercaderia entregada y
nimero de egreso que

liquida

Facturador
corrobora en
orden de venta
ndmero de egreso
a liquidar

4

Elaboracién de
factura

Director financiero
firma documento
de ingreso




Liquidacién consignas
Cadigo: IEC-02, Propuesta de modificacion a la version: Octubre 2009
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento

En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

Interesado

Despacho

Bodega

Finanzas

Telemercadeo

Interesado solicita
liquidar consigna

;Devolucion
de
mercaderiaz

Si

v

Interesado
entrega producto
que no sevaa
facturar a jefe de
despacho

NO—— P

Interesado solicita
a telemercadeo
elaborar la orden
de venta

Jefe de despacho
certifica lote y
» vencimiento de la

Si

mercaderia
devuelta

¢Lotes
cuadran?

No—Pp|

Jefe de despacho
corrige lote

A

Interesado elabora

Se pide
firma al
director
financiero

¢, Devoluciéon
completa?

Si

v

documento de ingreso
por la cantidad correcta

Interesado
entrega
documento de
ingreso a jefe de
despacho

No—»

Interesado solicita
a telemercadeo
elaborar orden de
venta por la
diferencia

Jefe de despacho

corrobora factura

contra documento
de egreso

¢ Discrepancia?

Si

Jefe de despacho
asigna surtidor

para colocar la
mercaderia
devuelta

Y

Jefe de despacho
procesa ingreso
en el sistema

4

Jefe de despacho

liquida consigna

Se lleva registro de
consignas liquidadas,
interesados, cantidades,
valores, tiempos de pago,

Jefe de Bodega

devoluciones y causas de
las mismas

\/\

h 4

archiva
\ documentos

Fin

Director financiero
firma documento
de ingreso

Telemercadeo hace orden
de venta especificando
mercaderia entregada y
nimero de egreso que

liquida

Facturador
corrobora en
orden de venta
nimero de egreso
a liquidar

4

Elaboracién de
factura




Control de producto de corto vencimiento
Cdédigo: VEC-01, Propuesta de modificacion a la version: Abril 2012
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento

En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

Producto de Corto Vencimiento

Se almacena
producto de
corto
vencimiento

Bodega Despacho Corto Vencimiento Vencidos
erente de operacione
genera reporte de corto
vencimiento
Gerente de
operaciones
entrega reporte a
encargado de
inventartios
4
Encargado verifica
existencias contra
reporte
sProducto in?c?rr%(z):cnigﬁ Ic?el
corto No—» -
vencimiento lote y vencimiento
en el sistema
ji
Encargado retira Se_lleva regi§tro de
de picking y d|§crepan0|a del
bodega todos los .S|stema. cop t-ra
productos con inventario fisico
menos de 8
meses de vida util
Encargado
empaca productos
y los coloca en el
lugar asignado
para corto
vencimiento
4
Se colocan
vifietas rojas en
las cajas del
producto
4
Encargado transfiere producto
vencido y de corto vencimiento
en el sistemay Se sigue
automaticamente se elabora procedimiento
reporte de corto vencimiento y Producto Vencido— para
vencidos por laboratorio en administracion de
cantidades y costos vencidos

Fin




Egreso de medicamentos vencidos en la bodega
Cédigo: VEC-02, Propuesta de modificacion a la version: Mayo 2010
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento

En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

Se lleva indicador
de valor vencidos

Financiero se
cerciora que la
perdida asumida
por DSL este bien
calculada

Se egresa de'finitivamente
la mercaderia del sistema
para que contablemente la
bodega de vencidos quede
sin valor al final de mes

Encargado genera
reportes mensuales
por laboratorio

Los
medicamentos se
¢ Se retornara encajan y se
mercaderia a los No—»
colocan en el

espacio asignado
para destruccion

Si

Se prepara la
mercaderia para
hacer la
respectiva entrega

Productos

esperan
destruccién

4 A
Encargado Los
programa entrega medicamentos se
de proc_iuctos consolidan para
vencidos destruccion cada
3 meses

4

Se devuelve el

sobre inventario

\/\

Corto Vencimiento Vencimiento Finanzas Proveedor
cargado corto vencimie
/Erigentifica los productos\am‘\
egresar por vencidos de
acuerdo a la politica de cada
laboratorio
A
Encargado de
corto vencimiento
elabora egreso y
transfiere
virtualmente
vencidos a
bodega de
vencidos
Encargado de
corto vencimiento
entrega producto
a encargado de
vencidos
Encargado de
vencidos revisa
vencimientos
"I 'segun las politicas
de cada
laboratorio
A
Encargado
almacena
vencidos en
el area
asignada
A
Ultimo dia del mes
se realiza
inventario fisico de
toda la mercaderia
vencida
Se devuelve
- . mercaderia no
a discrepan vencida a
¢ Discrepancia? Si es error del No—p
sistema? bodega‘y se
actualiza
sistema
Si
Se corrige el
sistema
A
Se elabora estadistica de
discrepancias entre el
sistema e inventario
fisico
A
Director

Proveedor firma

producto a los
proveedores

Encargado
entrega a

de recibido

contabilidad <
reporte de recibido
para débito

Se elabora nota
de débito




Administracion de medicamentos vencidos en el mercado
Cdédigo: VEC-03, Propuesta de modificacién a la version: Mayo 2010
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento

En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

Cliente Contabilidad

Vencimiento

Proveedor

Cliente realiza pre-envio6 de

.| Jefe de bodega
ingresa pre-recibo

medicamento vencido

4

Jefe de bodega
calendariza
recepcion

A
Cliente se
presenta con
medicamento
vencido

El encargado de
» vencidos recibe la
mercaderia

¢ Producto
lleva vifieta de
DSL?

No

v

Encargado
devuelve carga a
cliente

Cliente recibe
carga de regreso

Cliente entrega
permiso original
de la Direccion |«

Si—»

Se clasifican los
productos por
laboratorio

Encargado
devuelve carga a
cliente

¢ Existe sello de
o Devolutivo?

medicamento

¢Esun

ntroladg?

Si
Encargado
devuelve carga a )
cliente Si
Se solicita el

Nacional de
Medicamentos

permiso original

de la Direccion
Nacional de

Medicamentos

Se verifican

cantidades, lotes y
vencimientos

4
Personal de vencidos
elabora referencia con
nombre de cliente, cdigo
de cliente, cantidad de
productos, precio publico,
lote y vencimiento

Encargado
entrega copia
blanca al cliente y
se queda con la
copia azul

4

Encargado
almacena
temporalmente la
mercaderia segln
el laboratorio del
que han devuelto




Administracion de medicamentos vencidos en el mercado
Cdédigo: VEC-03, Propuesta de modificacién a la version: Mayo 2010

En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento

En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

Cliente

Contabilidad

Vencimiento

A principio de mes

realiza partida de

Contabilidad

Encargado de
vencidos elabora
la nota de crédito

Encargado
distribuye nota de
crédito: copia
blanca y rosada
para Créditos y
amarilla para
Contabilidad

Encargado

archiva copia
de referencia

vy
El dltimo dia de
mes el encargado
se cerciora que se
haya elaborado
todas las notas de
crédito

Se egresa definitivamente
la mercaderia del sistema

para que contablemente la

bodega de vencidos quede
sin valor al final de mes

Se realiza
inventario fisico de
toda la mercaderia

vencida

vencidos

»<_¢ Discrepancia?

No

. Se corrige el error
Si— 9

en el sistema

l

Se elabora estadistica
de discrepancia en el
sistema contra
inventario fisico

ZSe retornara
mercaderia a los

Si

Se prepara la
mercaderia para
hacer la
respectiva entrega

vy
Encargado
programa entrega
de productos
vencidos

4

Se devuelve el
producto a los

No—»

medicamentos se

espacio asignado

Los

encajan y se
colocan en el

para destruccion

4

Productos
esperan
destruccion

medicamentos se
consolidan para
destruccion cada

Los

3 meses

Proveedor

.| Proveedor firma

proveedores

Encargado
entrega a
contabilidad <

de recibido

reporte de recibido

para débito

Se elabora nota
de débito




Despacho de pedidos
Cédigo: DES-01, Propuesta de modificacion a la version: Enero 2007
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento

En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

Cliente Telemercadeo Despacho

Telemercadeo
toma pedido y lo
> envia al
departamento de

despacho

Cliente realiza

pedido

A
Se especifica tipo
de transporte:
Rapidito, Interno,

Consumo,
Institucional,
Espera, Llevara
Vendedor
Y
Surtidores toman
. . 6rdenes de venta
Se imprimen .
de acuerdo a su

ordenes de venta
canal de venta

asignado

4
Retiran la
mercaderia de los
estantes en las
cantidades
especificadas

A
Surtidor verifica
lotes que
aparecen en la
orden de venta

Surtidor hace correccién de
lotes y vencimiento. El
sistema automaticamente
registra discrepancia entre el
sistema y el inventario fisico

Surtidor avisa a
Jefe de Despacho
y realiza inventario
fisico del producto

¢Lotes
coinciden?

No—»|

A

Se tacha la linea
que corresponde a
los articulos que
no pueden surtirse

¢ Existenci
suficiente para
Suittir productos?

No—»

Si

v

Surtidor lleva
pedido al area de '«
preparacion

A
Preparador revisa
contra Orden
todos los
productos surtidos
en presentaciones
y cantidades




Despacho de pedidos
Cédigo: DES-01, Propuesta de modificacion a la version: Enero 2007
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento

En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

Cliente Telemercadeo Despacho

discrepancias?

Se notifica a
Si— surtidor para que
corrija

No

v

Se prepara pedido
para despacho

4
Preparador firma y sella
de revisado la orden y
pasa a facturacion

4
Facturador elabora factura
diferenciando las lineas que no
fueron surtidas. El sistema

5 automaticamente genera factura
"| 'y estadistca de venta perdida

Facturador entrega
copias de cliente al
rutero y copia fiscal al
preparador

Preparador realiza
revision adicional
contra copia fiscal

. Se revisa y corrige < >
Si la discrepancia

discrepancia?

No
v

Preparador
empaca pedido

4
Preparador coloca pedidos
para despachar en su
respectiva caseta de acuerdo
a zona geogréfica y deja
documento fiscal junto a la
mercaderia

Rutero prepara
rutas completas

4

Rutero genera
documento de rutas
en el sistema

Rutero entrega
mercaderia 'y
documentos al
repartidor




Despacho de pedidos

Cédigo: DES-01, Propuesta de modificacion a la version: Enero 2007
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento
En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

Cliente Telemercadeo Despacho

Repartidor entrega
todos los pedidos

4

Al finalizar la ruta, el repartidor
entrega al rutero
comprobantes de recepcién
del pedido como quedan,
copia sellada u originales

Repartidor entrega
Si a rutero productos
P

ay devolucitn
de productos o

rochazos? devueltos o
> rechazados
No
' ,
Rutero revisa Rutero revisa
documento de devolucion/
recepcion del rechazo y elabora
pedido referencia
A A
Rutero anota en Rutero entrega
hoja de ruta, producto y
_ dpcumento referencia a
I|qwdado_ por el encargado de
repartidor devoluciones

4
Rutero ordena
correlativamente
documentos de

A
Encargado
devoluciones
revisa producto,

liquidacion y precio, vifieta de
entrega a Jefe de promocién y
Despacho bonificacion
A
Encargado

devoluciones
elabora nota de
crédito

Encargado reparte
Repartidor regresa documentqzlde. nota de
a la locacion del o cre _ItO. o
cliente por Original y copias: Créditos
documento Duplicado: contabilidad
faltante

A

Se elabora reporte
consolidado de lead Encargado
times de las actividades devoluciones
de despacho coloca
producto en
estantes
Jefe de Despacho retne los
documentos de liquidacién A
de los diferentes despachos Encargado devoluciones
y consolida para entregar al elabora reporte de
Departamento de Créditos devoluciones en cantidades,

valores, producto, lote,
proveedor, razén de la
devolucion

A 4

P
l




Despacho de pedidos con cadena de frio para el area de San Salvador
Cdédigo: DES-02, Propuesta de modificacién a la version: Julio 2010
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento

En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

Cliente

Telemercadeo

Despacho

Cliente realiza

pedido con

cadena de frio

Telemercadeo
toma pedido y lo

> envia al
departamento de
despacho

4

Se especifica hora
a la cudl se debe
entregar el
producto.

¢ Cantidad
pequefa?

Si

v

Se procesara la
orden como
Rapidito

Se procesara la
orden para un
camion

Se imprimen

Rutero o surtidor
revisa ordenes y

ordenes de venta

» prioriza las que
tengan cadena de
frio

A 4

Rutero corrobora

la hora a la que
debe ser

entregado el
producto

Se confirma la

rapidito

El surtidor prepara
los pedidos segun |

Se consolida la

Si—» carga refrigerada

en un solo camion

A

Rutero disefia y

ordencomo ———— asigna ruta de la

factura

cantidades y
FEFO

A 4
Surtidor verifica
lotes que

aparecen en la
orden de venta

¢Lotes

coinciden? No—

y realiza inventario

Surtidor avisa a
Jefe de Despacho

Surtidor hace correccion de
lotes y vencimiento. El
sistema automaticamente

fisico del producto

A

registra discrepancia entre el
sistema y el inventario fisico

¢ Existenci
suficiente para
tietir productos?

No—»

que corresponde a

no pueden surtirse

Se tacha la linea

los articulos que

Si

.

Surtidor empaca
la mercaderia en
bolsa pléastica

A

sellada
debidamente

Se peg‘::l vifieta

de advertencia
que requiere
cadena de frio

Los productos

despachados

permanecen

en la camara

de frio hasta
ser

A 4

Preparador revisa contra
Orden todos los productos

surtidos en
presentaciones y
cantidades

. . Si—
discrepancias?

Se notifica a
surtidor para que
corrija

No

v

orden a facturador

Surtidor entrega




Despacho de pedidos con cadena de frio para el area de San Salvador

Cdédigo: DES-02, Propuesta de modificacién a la version: Julio 2010
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento

En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

Cliente

Telemercadeo

Despacho

Encargado de
recibir hielera
llena formato de
cadena de frio

Facturador elabora factura
diferenciando las lineas que no
fueron surtidas. El sistema
automaticamente genera factura

y estadistca de venta perdida

Facturador entrega

juego completo de

copias al encargado
refrigerados

El encargado
refrigerados coloca los
documentos en el folder
de la ruta a la que
pertenece

Encargado
refrigerados
realiza revisién
adicional contra
copia fiscal

discrepancia?

No

¢Cliente se
quedara con
hielera?

No

Se utiliza hielera

de pléastico

Se revisa y corrige
la discrepancia

Se utiliza hielera
de durapax

4

Al momento de despachar, el
rutero se colocan suficientes
Gel Packs dependiendo del

tamafio de la hielera

Se espera

hasta que la
temperatura Si
oscile entre

2°Cy 8°C

vy
Se coloca
termémetro para
medir la
temperatura

¢, Temperatura

(o]

¢ Suficientes
Gel Packs?

mayor a 8°C?

No

¢, Temperatura
enor a 2°C?2

Se coloca un sello de
garantia de cadena de frio al
frente de la factura y se
deberé llenar con la
informacién necesaria

4

Rutero genera
documento de rutas
en el sistema

Rutero entrega
hielera 'y
documentos al
repartidor

A
Repartidor sale en
su ruta 'y debe
entregar hielera a
persona
previamente
designada

¢écontacto
designado no se
encuentra?

Si

v

Repartidor entrega factura 'y
solicita al encargado de

recibir que llene el formato
estampado en la factura

Packs

Producto se < : >
No regresa a DSL

Se retiran Gel




Despacho de pedidos con cadena de frio para el area de San Salvador

Cdédigo: DES-02, Propuesta de modificacién a la version: Julio 2010
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento

En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

Cliente

Telemercadeo

Despacho

Encargado toma
lectura de la

temperatura con
termémetro que
lleva el repartidor

Encargado anota
la temperatura
recibida en el sello
de garantia de

cadena de frio

¢Cliente
satisfecho con
emperatura?

Si

v

Cliente recibe
mercaderia

Cliente firmay
sella de recibido

Repartidor
mantiene hielera

" cerrada en todo

momento

| cliente
quedara con la
hielera?

No

v

Repartidor finaliza

Repartidor pega sticker de
advertencia para recordar

Si—» la temperatura a la que

debe conservarse el
producto

ruta

Y

Al finalizar la ruta, el repartidor

entrega al rutero
comprobantes de recepcion
del pedido como quedan,
copia sellada u originales

;Hay devolucitn
de productos o
rechazos?

No

v

Rutero revisa

documento de

recepcion del
pedido

A
Rutero anota en
hoja de ruta,
documento
liquidado por el
repartidor

4
Rutero ordena
correlativamente
documentos de
liquidacion y
entrega a Jefe de

Despacho coloca

cuarto de frioy
los Gel Packs en

Jefe de

producto en

el congelador

A

Jefe de despacho revisa las
condiciones fisicas en las que
regresa el producto y el
producto mismo con

termémetro

perdido la cadena

¢ Producto ha

de frio?

No

v

Despacho

Repartidor regresa
a la locacién de

cliente por
documento
faltante

A
Se elabora reporte
consolidado de lead
times de las actividades
de despacho

Se autoriza para

de devolucién/
rechazo

Se desecha para
la venta, se coloca

en una bolsa
plasticay se
marca con la
leyenda NO
TOCAR

4

la venta
El producto se
coloca en una
seccion
especial dentro
Y de la camara
Encargado frigorifica
elabora referencia

4

A
Encargado
devoluciones
revisa producto,
precio, vifieta de
promocién y
bonificacion

A

Encargado
devoluciones
elabora nota de
crédito

Jefe de Despacho retne los
documentos de liquidacion de
los diferentes despachos y
consolida para entregar al
Departamento de Créditos

Original y copias: Créditos

Encargado reparte
documentos de nota de
crédito:

Duplicado: contabilidad

A

Encargado devoluciones
elabora reporte de
devoluciones en cantidades,
valores, producto, lote, ,
proveedor, razén de la
devolucién

Se elabora registro de lote
que perdi6 cadena de frio
con informacion del
proveedor, producto,
transportista, cantidades,
valores, temperaturasy
causas de la perdida de la
cadena

Productos

esperan por
destruccién

Medicamentos se

consolidan para

destruccién cada
3 meses




Despacho de pedidos con cadena de frio para el interior del pais
Cdédigo: DES-03, Propuesta de modificacién a la version: Julio 2010
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento

En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

Cliente

Telemercadeo

Despacho

Urbano Express

Cliente realiza
pedido con

Telemercadeo
toma pedido y lo
> envia al

cadena de frio

iente dispues
viajar a base
departamental de Urbano
Express para traer
paquete?

No

0 puede surtirse €

paquete y orden se
cancela

departamento de
despacho

Se especifica que

la entrega es por

medio de Urbano
Express

Se imprime orden

Rutero o surtidor
revisa ordenes y

de venta

» prioriza las que
tengan cadena de
frio

4

El encargado de despachos
departamentales debe
corroborar que el destino esta
dentro de la cobertura de
Urbano Express para ser
entregado antes de las 12:00
del mediodia

No—»

de cobertura?

Se notifica a
cliente

Si

v

El surtidor prepara
los pedidos segun

cantidades y
FEFO

Surtidor verifica
lotes que

aparecen en la
orden de venta

¢Lotes
coinciden?

Si

No—»

Surtidor avisa a
Jefe de Despacho
y realiza inventario
fisico del producto

Surtidor hace correccion de
lotes y vencimiento. El
sistema automaticamente
——— P registra discrepancia entre el
sistema y el inventario fisico

¢ Existencia
suficiente para
Suirtir productos?

Si

v

Surtidor empaca
la mercaderia en

No—»

Se tacha la linea
que corresponde a
los articulos que
no pueden surtirse

bolsa plastica 4
sellada
debidamente

Se pega vifieta
de advertencia
gue requiere
cadena de frio

A
Los productos

permanecen
en la cdmara
de frio hasta
ser
despachados

4

Preparador revisa contra
Orden todos los productos
surtidos en
presentaciones y
cantidades

Si—p

discrepancias?

Se notifica a
surtidor para que
corrija

No

v

Surtidor entrega
orden a facturador




Despacho de pedidos con cadena de frio para el interior del pais

Cdédigo: DES-03, Propuesta de modificacién a la version: Julio 2010
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento

En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

Cliente Telemercadeo Despacho

Urbano Express

Facturador elabora factura
diferenciando las lineas que
no fueron surtidas. El sistema

3 automaticamente genera
factura y estadistca de venta
perdida

Facturador entrega
juego completo de
copias al encargado de
refrigerados

El encargado
refrigerados coloca los
documentos en el folder
de laruta a la que
pertenece

A
Encargado refrigerados
realiza revision
adicional contra copia
fiscal

Se revisa y corrige
la discrepancia

discrepancia?

No

v

Al momento de despachar,
el rutero se colocan
suficientes Gel Packs <
dependiendo del tamafio de
la hielera

¢ Tipo de
hielera a usar?

Tipo 2 de 10 Ib.

fTipo 1 de 5lb.

2 Gel Packs 4 Gel Packs

Se espera
hasta que la
temperatura
oscile entre
2°Cy8°C y

Si ¢ Suficientes
Gel Packs?

4
Se coloca
termémetro para |
medir la
temperatura

¢ Temperatura
mayor a 8°C?

No

Si Se retiran Gel
——
Packs

¢ Temperatura
enor a 2°C?2

Se sella hielera
con cinta adhesiva

4
Se coloca un sello de
garantia de cadena de frio al
frente de la factura y se
debera llenar con la
informacion necesaria
A

Se coloca
vifieta de
advertencia

A

Hielera se coloca

Urbano Express
recolecta
paquetes en el

en bolsa plastica

horario
establecido

Los productos de
cadena de frio deberan
entregarse por Urbano
Express en la mafiana

del siguiente dia y no
deberéan abrir la hielera
en ningln momento

A
Urbano Express
busca persona
responsable de
recibir hielera




Despacho de pedidos con cadena de frio para el interior del pais

Cdédigo: DES-03, Propuesta de modificacién a la version: Julio 2010
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento

En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

Cliente Telemercadeo

Despacho

Urbano Express

Y

Se llama al

¢contacto departamento de

A

Cliente realiza
inspeccion visual y

fisica de como
llega el producto

¢Cliente

designado se No—» despacho de DSL
encuentra? para recibir
indicaciones
4
Se confirma con
cliente si se puede
dejar mercaderia
con otra persona
Si
b
. ¢ Cliente
< Si confirma?
No

!

Mercaderia se

satisfecho con
emperatura?

Si

Cliente recibe
mercaderia

A

Cliente firmay

devuelve a DSL

sella de recibido

w

Ma\
de productos o Si

rechazos?

Y

"] devueltos o rechazados a |

Repartidor Urbano Express
entrega a Jefe de
Despacho productos

primera hora del siguiente
dia

No
¢ Jefe de
Rutero revisa Despacho coloca
documento de producto en P
recepcion del cuarto de frioy
pedido los Gel Packs en

el congelador

4
Rutero an n -
ute_ 0 anota e Jefe de despacho revisa
hoja de ruta, s e
las condiciones fisicas en
documento
Lo las que regresa el
liquidado por el
) producto y el producto
repartidor ) .
mismo con termémetro
4

Se factura a Urbano
Express valor de
producto perdido

Rutero ordena
correlativamente
documentos de
liquidacion y
entrega a Jefe de
Despacho

¢ Producto ha
perdido la cadena
de frio?

No

v

Se desecha para la venta,

Se autoriza para
se coloca en una bolsa

la venta L
plastica y se marca con la
leyenda NO TOCAR
4
Encargado
Se solicita a elabora refer_epcia El producto se
Urbano Express de devolucion/ coloca enuna
documentos y rechazo seccion
liquidaciones especial dentro
completos Si de la camara
y frigorifica
Encargado
devoluciones revisa
producto, precio, vifieta
de promocion y 4
bonificacién Se elabora registro de lote
que perdi6 cadena de frio
con informacion del
proveedor, producto,
, r transportista, cantidades,
Jefe de Despacho retne Encargado valores, temperaturas y
Iqs d_ocupjentos de devoluciones causas de la perdida de la
liquidacion de los elabora nota de cadena
diferentes despachos y crédito
consolida para entregar al
Departamento de Créditos

Encargado reparte
documentos de nota de
crédito:

Original y copias: Créditos
Duplicado: contabilidad

Productos

esperan por
destruccion

v Medicamentos se

Encargado devoluciones consolidan para

elabora reporte de destruccion cada
devoluciones en cantidades, 3 meses

valores, producto, lote,
proveedor, razén de la
devolucién

4

Se genera reporte de
Lead Times y Fill Rate

Urbano Express
envia
documentacion y
liquidaciones

para Urbano Express <

completas




Anulacién de factura y refacturacion

Cdédigo: FAC-01, Propuesta de modificacion a la version: Enero 2007
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento

En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

Interesado

Finanzas

Telemercadeo

Despacho

Interesado solicita

anulacion de factura
ylo refacturacion

y
Interesado debe reunir
juego completo de facturas
y solicitar autorizacion al

azon val

Director Financiero
especificando que se hara
refactura

Y

para anular o
facturar?

Si

v

Director
Financiero
aprueba anulacion
y/o refacturacion

Se rechaza
anulacion o
refacturcion

Se lleva registro de
solicitud, factura 'y

razén para anular

< Ha habid
devolucion de
ercaderia?

NoO—»

Interesado solicita

a telemercadeo

que genere orden

de venta por la

mercancia que se

refacturara

Telemercadeo genera
Orden de Venta bajo

A
Interesado
entrega producto y
documentos a

categoria “Mercaderia
Entregada”

Se imprimen

Encargado de
devoluciones
revisa que la

ordenes de venta

» orden de venta

contenga los
productos a
refacturar o anular

Encargado
devoluciones
revisa producto,

encargado
devoluciones

lote, precio, vifieta
de promocién y
descuento

ay discrepansias

entre factura
original y

devolucién?

Si

v

Encargado
rechaza
devolucion

Interesado recibe

mercaderia y documentos
originales de regreso

4

Encargado devoluciones
lleva registro de ordenes
de venta que sustituyen
facturas originales

¢,Devolucién total

de la carga?

No

;

Hay refacturacion

Encargado
devoluciones

aprueba
refacturacion

A
Encargado anota en
el documento el
nimero de factura
sustituyente

A
Se lleva registro
del costo asumido
por refacturacién o
anulacion

Encargado
devoluciones
procede a anular
documento
original en el
sistema

Encargado
estampa sello de
anulado y entrega
a contabilidad




Cambios de precios

Cdédigo: CCP-01, Propuesta de modificacion a la versién: Enero 2007
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento

En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

Proveedor

Logistica

Ventas

Despacho

Proveedor decide

cambiar precio

4

Proveedor notifica a DSL
fecha de cambio de precio
(Compras, Gerente de

Jefe de Logistica

Cuentas Clave, Director
Comercial, Gerente de Ventas
y Gerente de Logistica)

»  define nuevo
precio al publico

A

Jefe de Logistica se reine
con Gerente de Cuentas
Clave y Director Comercial

la nueva estructura de
precios y define fecha de
aplicacion

Gerente de Ventas
entrega nueva lista
de precios a la
fuerza de ventas

4

A
Al llegar la fecha,
Jefe de Logistica
cambia precios en

Fuerza de ventas
informa a
farmacias la fecha
en vigencia de
nuevos precios

el sistemay
notifica a Jefe de
Despacho

Jefe de Despacho
asigna auxiliar
para cambiar de
precio

4

Se verifica lotes a
cambiar de vifieta
y precio

Se coloca
nueva vifieta y
precio




Costeo de productos y ajustes de inventarios
Cdédigo: CCP-02, Propuesta de modificacion a la versién: Enero 2007
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento

En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

Logistica Finanzas

¢Compra
local?

No

)

Se calculan los impuestos,
desaduanaje, almacenaje,
flete, documento de
transito, costo de visado, Si

pago de revision fisica 'y
cuadrilla, flete de la
aduana hasta bodega y
custodio

Se realiza retaceo (4




Procedimiento de Ventas Farma por Visita Médica
Cdédigo: OVF-01, Propuesta de modificacion a la versién: Enero 2007
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento

En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

!

endedor notifica al cliente
de Orden de Venta 'y
producto no disponible

Phase

Visitador Médico Cliente Website Despacho
Vendedor visita Cliente elabora
cliente g pedido
A Website genera
Visitador médico automaticamente Orden
ingresa pedido en » de Ventay excluye » Proceso de
el website producto no disponible Despacho




Procedimiento de Ventas Farma por Teléfono

En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

Cédigo: OVF-02, Propuesta de modificacion a la versién: Enero 2007
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento

Phase

Cliente Telemercadeo Despacho
Cliente coloca Telemercadeo
pedido "1 toma pedido
vy
Se genera orden
de venta N Proceso de
Despacho




Procedimiento de Ventas Farma por Orden de Venta por Correo Electronico

Cdédigo: OVF-03, Propuesta de modificacién a la versién: Enero 2007
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento

En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

4

Sistema
automaticamente
notifica a cliente

Cliente

Si

Cliente Website Finanzas Laboratorios Despacho
Cliente coloca Orden Orden de vznta €S
de Compra en el > gerjgra a
. automaticamente
website
Solicitud
Solicitud de . electrénica en
descuento? Si pantalla del
director financiero
No
Solicitud
Finanzas electrénica
aprueba? enviada a
laboratorio
No
Laboratorio . Proceso de
aprueba? Si ' Despacho

A

confirma
compra?

No

Se cancela orden
de venta

Phase




Procedimiento de Ventas Farma Vacunas
Cdédigo: OVF-04, Version: Enero 2007
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento

En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

Doctor

Telemercadeo

Despacho

Telemercadeo
toma pedido y lo

Doctor coloca
Orden de Compra

Phase

> envia al
departamento de
despacho

4

Se especifica tipo
de transporte:
Rapidito

Se genera orden

de venta

Proceso de
Despacho

Existen
recursos pal
entrega

No

e consolida

Rapiditos

inmediata~

otros pedidos

ra
u

con

Se despacha de
rgencia con moto
Rapidito




Procedimiento de Ventas Institucional por Licitacion

En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento
En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

Cddigo: OVI-01, Propuesta de modificacion a la version: Noviembre 2010

Cliente asigna N
L de venta »
adquisicion a DSL

@

Despacho

Cliente Ventas Despacho
Cliente publica .| DSL aplicaa
licitacién a 60 dias licitacion
A
Se genera orden Proceso de

Despacho
tiempo?

Se ejecuta fianza
por
incumplimiento

Phase

a

Fin




Procedimiento de Ventas Institucional por Contratacion Directa

Cdbdigo: OVI-02, Propuesta de modificacion a la version: Noviembre 2010
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento

En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

contratacion
directa a DSL

de venta

@

Despacho

Cliente Ventas Despacho
Cliente publica DSL aplica a
contratacion directa para contratacion
la préxima semana directa
A
Cliente asigna Se genera orden Proceso de

Despacho
tiempo?

Se ejecuta fianza
por
incumplimiento

Phase

a

Fin




Procedimiento de Ventas Consumo por Orden de Venta

Cdédigo: OVC-01, Version: Enero 2007
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento

En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

»

Cliente Website Ventas Despacho
: Orden de venta es
CI';ntg e Ordle n generada Proceso de
€ Lompra en € | automaticamente d Despacho
website 0

Cliente califica
bien a DSL

No

v

Orden de Compra
se cancela
automaticamente

v

Ventas solicita al
cliente re-abrir la
Orden de Venta

v

Cliente re-abre la

Se entrega

Orden de Compra

producto

4

Cliente califica mal
a DSL

Phase




Procedimiento de Ventas Consumo por Mercaderistas

Cdédigo: OVC-02, Version: Enero 2007
En celeste: Modificaciones en las actividades del procedimiento

En verde: Nuevas actividades propuestas al procedimiento

Phase

Mercaderistas Supermercado Telemercadeo Despacho
Mercaderista revisa
diariamente existencia
en estante de venta
Producto Elaboracién de Se ebspe_rla
disponible en pedido sugerido p| aprobacion
sala? de gerente
) de sala
G : Elaboracion de Orden de venta es
errenbe sip Orden de compra generada Proceso de
aprue d a,) : en el website automaticamente d Despacho
ugerido? — \/\

Mercaderista
rellena estante

4
Mercaderistas
modifican

sugerido segln
observaciones
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