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Resumen

La investigacion titulada “Estrategia de ventas de una empresa comercial para la rotacion de
inventarios en farmacias, Lima 20207, se elabor6 con el objetivo de mejorar la rotacion de
inventarios en farmacias con el fin de evitar pérdidas econdémicas y fisicas de los inventarios,
a través de la fuerza de ventas se busca lograr un adecuado control de inventarios,

abastecimiento oportuno y reducir el cambio de recetas por otras marcas.

Para realizar la investigacién se utilizé un sintagma holistico, enfoque mixto, tipo
proyectivo, nivel comprensivo y con método inductivo-deductivo, se encuestaron a un total
de 30 personas que laboran en farmacias entre ellos quimicos farmacéuticos, encargados y
técnicos en farmacia, el instrumento que se utilizé fue un cuestionario con 20 preguntas, asi
mismo se entrevistd a 3 personas que laboran en farmacias que cuentan con experiencia y
conocimiento suficiente, de tal forma se obtuvo informacion para la ejecucion de esta
investigacion. Para el analisis de la informacion se procesd mediante el Atlas. Ti, Excel y el

diagrama de Pareto.

Segun los resultados obtenidos, se necesita mejorar la rotacion de inventarios en
farmacias, por ello se propone implementar un “Manual de estrategia de ventas” dirigido a
la fuerza de ventas de la empresa comercial y a los farmacéuticos para visualizar y controlar
los inventarios de las farmacias, también incentivar a las farmacias a recomendar y vender
los productos de la marca mediante la elaboracion de un aplicativo denominado” Sales
Force”, también implementar programas de incentivo y de fidelizacion como:

Reconocimiento al mejor vendedor, programa de incentivos, capacitaciones y talleres.

Palabras clave: farmacias, rotacion de inventarios, fuerza de ventas, sistema ABC y venta
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Abstract

Research entitled “Sales strategy of a commercial company for the rotation of inventories in
pharmacies, 2020, was developed with the aim of improving invention turnover in
pharmacies in order to avoid economic and physical losses of, because the sales force will
achieve adequate inventory control, timely supply and reduce the change of prescriptions for
other brands.

A holistic phrase, mixed approach, projective type, comprehensive level and
inductive-deductive method was used to carry out the research, a total of 30 people were
surveyed to be in pharmacies including pharmaceutical chemists, pharmacy technicians, the
instrument used was a questionnaire with 20 questions, 3 people working in pharmacies with
sufficient experience and know edge were also interviewed, information was obtained for
the execution of this investigation. For the analysis of the information was processed using

the Atlas Ti, Excel and Pareto diagram.

According to the results obtained, it is necessary to improve inventory turnover in
pharmacies, for this reason it is proposed to implement a "Sales Strategy Manual” that makes
it easier for the sales force to visualize and control the inventories of pharmacies, also to
encourage pharmacies to recommend and sell the brand's products through the development
of an application called "Sales Force", also implement incentive and loyalty programs such

as: Recognition of the best seller, incentive program, trainings and workshops.

Key words: pharmacies, inventory rotation, sales force, ABC system and sales
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I.  INTRODUCCION

La rotacion de inventarios es muy importante para las empresas, principalmente aquellas que
producen o comercializan productos farmacéuticos, pues depende de la rotacion y/o
utilizacién de estos productos o materiales no caduquen ni se encuentren en mal estado y a
consecuencia de ello se genere una pérdida para la empresa. La rotacion de inventarios es un
analisis por el cual podemos identificar que productos o materiales tienen mayor rotacion en
un periodo determinado como también una menor rotacion, puesto que ello depende el éxito
de una empresa, en efecto a las empresas les conviene rotar y/o utilizar con prontitud las

existencias que mantienen en su almacén.

El sector farmacéutico en el Peru se encuentra en constante cambio ya que al pasar
el tiempo se hallan descubrimientos a favor de la salud humana con el fin de mejorar e
innovar la produccion de los productos farmacéuticos y dar esperanza o calidad de vida
aquellas personas que se encuentran vulnerables con algun tipo de patologia; cabe mencionar
que la industria farmacéutica es un sector donde abunda diversos laboratorios, droguerias y
distribuidoras farmacéuticas donde existe cierta competitividad en los precios,

posicionamiento, innovaciones, entre otros.

La entidad encargada de fiscalizar a los establecimientos farmacéuticos es la
Direccion General de Medicamentos Insumos y Drogas (DIGEMID) un ente del Ministerio
de Salud. Siendo sus principales funciones controlar, vigilar y analizar que cumplan con las
normas y politicas en materia de productos farmacéuticos, dispositivos médicos, productos
sanitarios y establecimientos farmacéuticos publicos y privados, puesto que son productos
de primera necesidad para la salud humana encargandose de controlar el cumplimiento de

las normas a nivel nacional.

La empresa internacional farmacias “Su Salud” presenta un conflicto que inicio
cuando las cuentas pendientes del inventario de su mercaderia al final de un periodo
determinado, es igual a las cuentas por pagar, aun asi, siendo mayor a la cuenta efectivo que
es igual al efectivo de la mercaderia que aun no ha sido vendida y permanecen en las

farmacias algunas mercaderias en mal estado y caducadas (Piza, 2017).
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En la farmacia Adriana se identificd la falta de fidelizacion en sus clientes a consecuencia
de ello perjudica a sus ganancias y rentabilidad, otros factores que presenta como dificultad
es no mantener un stock adecuado de medicamentos, de esta manera pierde ventas y la
atencion que brindan a los clientes es correcta, pero tienen la necesidad de implementar un
plan para fidelizar clientes y mantenerlos satisfechos, para incrementar las ventas que desean

realizar (Guevara, 2016).

La situacién problemética de la empresa Sylé fue la disminucién de las ventas a
causa que los consumidores no conocen los productos, beneficios y ventajas, tampoco la
imagen de la empresa y marca, las estrategias que han utilizado para incrementar las ventas
no han funcionado para vender el producto ya que no han sido recepcionados correctamente

por los consumidores y no han logrado posicionarse su mente (Hidalgo, 2016).

La empresa “Su farmacia inglesa” presenta desconocimiento acerca de la rotacion
de algunos productos que permanecen en stock por un largo tiempo, ocasionando un elevado
volumen de mercaderia sin rotar lo que genera gran pérdida para la empresa. Ademas, no
cuenta con politicas contables para un control de inventarios, lo que genera un inadecuado
manejo de los recursos economicos para la compra, almacenamiento y venta de los productos
(Ribadeneira, 2017).

Las distribuidoras farmacéuticas comunmente presentan inconvenientes en el
control de inventarios en su distribucion, ya que se origina en la carencia de mecanismo de
control porque manejan en gran cantidad productos farmacéuticos que deben estar
adecuadamente almacenados y deben ser correctamente manipulados por los profesionales
que laboran en las distribuidoras , asi mismo el control de inventarios va en conjunto con el
tiempo de rotacién ya que es indispensable el movimiento de la mercaderia para beneficio

de la empresa (Asencio, Gonzales & Lozano, 2017).

A nivel nacional la empresa de farmacias Rosita ha identificado una baja en las
ventas a causa que el personal técnico no cumple con enviar el listado de productos faltantes
al almacén para su reposicién, por otro lado, los productos del establecimiento farmacéutico
que son vendidos durante el dia no son reportados en el sistema, en tal sentido al momento

de realizar un registro de control no coincide la cantidad de mercaderia en fisico con la
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mercaderia que se registra en el sistema, a consecuencia de ello se encontré mercaderia

vencida y desordenada (Altamirano, 2017).

Lima Villa Natura EIRL, presenta una problematica a causa de no lograr sus metas
comerciales porque no existe una estrategia de marketing implementada en la empresa, es
por ello que las ventas de producto estdn congeladas y no influyen interés en los
consumidores para elegir la marca. La empresa necesita generar venta de sus productos para
alcanzar sus objetivos organizacionales y lograr ser competitiva en el mercado que se
dedican (Lima, 2017).

La empresa Andino Parts Automotriz S.R.L. no ha logrado captar los clientes que
deseaba ya que sus ventas no han incrementado en los Gltimos afios como planificaron, y no
ha tenido cobertura otros locales, sin embargo, la empresa ha mejorado en la calidad de sus
productos, a pesar de ello la empresa no toma importancia en publicidad de sus productos,
planificacion de comercializacion y atencion al cliente, puesto que se resisten al cambio de

implementar un plan de marketing (L6pez, 2017).

Las bodegas de Lima Metropolitana no cuentan con recursos como asesorias y
medios necesarios para lograr profesionalizar sus negocios, considerando el servicio de
atencién brindado a los clientes por parte de las personas que atienden en las bodegas , es
decir el personal no practica las técnicas de ventas que son necesarias para ofrecer e impulsar
adecuadamente los productos, por otra parte desconocen cOmo manejar y mantener stocks
necesarios de mercaderia y lograr presentar a los clientes aquellos productos que mas
ganancias representa en su negocio y tambien el cliente quede satisfecho por el servicio
(Hadad y Nufiez, 2017).

En la empresa “LUBCOM S.A.C “el problema es la incorrecta gestion de stocks ya
que se ha detectado un excesivo volumen de mercancias que ocupan gran parte de los
almacenamientos y no estan siendo aprovechados. Por otro lado, se observa que los pedidos
de los clientes no son dispensados de forma satisfactoria debido a una ineficiencia en la toma
de pedidos ya que los trabajadores no estan aptos para ofrecer un servicio eficaz (Linian,
2017).
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En tal panorama, la empresa comercial reconocida en el rubro farmacéutico presenta
dificultad en la rotacion de inventarios que son comercializados y distribuidos en los
establecimientos farmacéuticos, las farmacias estdn abastecidas con diversas marcas de
clases terapéuticas con el fin de que el paciente encuentre en la farmacia el medicamento
que necesite. Asi mismo el personal que labora en las farmacias suelen percibir beneficios
como incentivos monetarios y no monetarios por las diversas empresas farmacéuticas, con
el fin que vendan una marca de producto, también suelen cambiar las recetas médicas que
prescribe un médico por otras marcas por el mismo motivo mencionado anteriormente. De

tal modo que las farmacias no estan fidelizadas totalmente con una sola marca.

La fuerza de ventas de la empresa comercial necesita reforzar sus funciones para
lograr identificar los problemas que presente una farmacia y mantenerla informada acerca
de los productos que provee, los clientes potenciales deben ser las farmacias donde las visitas
comerciales sean eficientes para que el personal de la farmacia recuerde los beneficios y

ventajas del producto que se le presenta.

Asi mismo, se deben a fomentar la rotacion de los productos en farmacias donde el
cliente quede satisfecho con el servicio brindado y de esta forma solicite por medio una
orden de compra los productos farmacéuticos periédicamente, es por ello que la farmacia
debe tener un correcto control de inventario para que los productos considerados de primera
necesidad no caduquen, se maltraten o pierdan ya que deben rotar en un periodo
determinado, como consecuencia de ello traeria consigo merma de los productos y pérdida
de dinero para la botica y/o farmacia. Es por ello la importancia de la rotacion de inventarios

en los establecimientos farmacéuticos que brinda servicio directo a clientes y pacientes.

En antecedentes internacionales Taipe (2016) llevo a cabo la investigacion como
titulo: Analisis de la rotacion de medicamentos, para garantizar un stock permanente de los
mismos, a traves de la implementacion de la hoja de Kardex, en la farmacia del hospice san
camilo del sector comité del pueblo dmg 2015-2016, el objetivo fue identificar cuales son
los principales problemas en la rotacion de inventario de medicamentos para conocer la
cantidad de farmacos vendidos y cuantos se deben adquirir en la farmacia Hospice San
Camilo. La investigacion se realizd6 mediante un enfoque cuantitativo tipo exploratorio. Se

utilizo técnicas de encuestas, cuestionarios en la farmacia del Hospice San Camilo, se obtuvo
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como resultado el desconocimiento de despacho de medicamentos por parte de los

trabajadores, ademas de generar la pérdida de medicamentos y stock de medicamentos.

Asi mismo, Suarez & Cardenas (2017) realizaron la investigacion: La rotacion de
los inventarios y su incidencia en el flujo de efectivo, con el objetivo de demostrar la
necesidad que posee el establecimiento de un registro de inventarios que permita un mejor
control de los productos de alta y baja rotacion de la empresa, la investigacion se realizo
mediante un enfoque cuantitativo tipo descriptivo y documental. Se utiliz6 técnicas de
encuestas, entrevistas y revision de documentos, como resultados se identificé los productos
que rotan de forma mas répida y lenta en la empresa Roxvill S.A. Por lo que algunos
inventarios llevan demasiado tiempo en reponerse durante un periodo, y otros inventarios
rotan mas rapido lo que ocasiona sus escases, puesto que se debe reponer con rapidez los

productos mas potenciales de la empresa.

Es importante mantener el control de inventarios para conocer los productos con
alto nivel de rotacion y bajo nivel de rotacion de esta forma se puede reponer o solicitar los
inventarios faltantes a la empresa. También identificar cual es el cuello de botella en los
inventarios de un periodo. Evidenciaron en la empresa Comercial Roxana Villacis S.A.
Roxvill. La rotacion de sus inventarios identificando qué productos rotan mas rapido y que
productos rotan mas lentos en un periodo, definiendo la reposicion de aquellos inventarios

mas solicitados.

De la misma forma Asencio, Gonzales & Lozano (2017) realizaron el estudio: El
inventario como determinante en la rentabilidad de las distribuidoras farmacéuticas. Tiene
como objetivo analizar el control de inventarios, contextualizado en el sector de distribucidn
farmacéutica de Ecuador, a fin de determinar su incidencia en los costos y beneficios de las
organizaciones, la investigacion se realiz6 mediante un enfoque exploratoria, descriptivo,
tipo mixto, con una muestra de 15 personas de un total de 25. Se utiliz6 técnicas de
observacion, entrevistas y encuestas realizadas a una empresa distribuidora farmacéutica,
como resultados obtenidos se identificd la carencia de organizacion y control de inventarios.
Indicando el 100 % de la muestra que necesitan un manual de guia para el correcto control
de inventarios. Siendo relacionado con las ventas para asegurar la rotacion de inventarios y

el incumplimiento por parte del personal encargado, desfavoreciendo a las ganancias de la
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empresa farmacéutica. Los resultados de la investigacion aportan a otras problematicas que
afrontan carencia de organizacion y control de inventarios. Evidenciaron la carencia por
parte de la distribuidora farmacéutica en la organizacion y control de inventarios

perjudicando en los procesos de rotacion desfavoreciendo a los resultados de la empresa

De igual de importancia, Villegas (2019) llevd a cabo la investigacion titulada:
Rotacion del inventario y su incidencia en los estados financieros. El objetivo de la
investigacion es determinar el grado de rotacion del inventario y su incidencia en los estados
financieros, la investigacion lo realizo mediante un enfoque investigativo, tipo descriptivo
documental, con una muestra de 3 trabajadores de un total de 10. Asi mismo utiliz6 técnicas
de entrevistas, observacion de estados financieros para recopilacion de datos, obteniendo
como resultados que el total de inventario se realiza en 129 dias, puesto que
aproximadamente en 4 meses se debe solicitar nuevo inventario siendo un nivel medio para
la empresa, ya que puede ser mejorado. Por lo tanto, mantener un nivel de inventario
adecuado ayuda reducir costos y llevar un control correcto de la rotacion para la proyeccion
de inventarios futuros. La rotacion de inventarios debe llevar un control adecuado para su
reposicion e inversion gque esté acorde a la realidad de la empresa, puesto que no se permitira

gastos inadecuados para su rentabilidad.

Por otro lado, Cruz (2018) realizd la tesis titulada: Gestion del inventario y su
impacto en los estados financieros, la investigacion lo realizo mediante un enfoque
cualitativo, tipo documental descriptivo, con una muestra de 22 trabajadores, utilizo técnicas
de encuestas y observaciones para la recopilacién de informacién para la correcta toma de
decisiones en la empresa. Objetivo de la investigacion es analizar la incidencia de la gestion
del inventario en los estados financieros de Black & Decker del Ecuador S.A. dando como
resultado que dentro de la empresa investigada el factor mas importante es una correcta y
eficiente administracion de su mercaderia, ya que la rotacién de inventarios va a influir

positivamente en los estados financieros de la empresa.

Ademas, el correcto analisis y control periodicamente de la rotacion de inventarios
incide significativamente en la liquidez, siendo directa su relacion. El gestionar de manera
adecuada los inventarios periodicamente beneficiara directamente a sus estados financieros,

puesto que la gestion de inventarios tiene un impacto en la liquidez de la empresa. Evidencio
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que gestionar de forma correcta y adecuada los inventarios periédicamente beneficiard
directamente a los estados financieros de la empresa, impactando directamente en su
liquidez. La rotacién de inventarios es importante para la compafiia ya que dependera de su
alto indice de rotacion la rentabilidad de la empresa.

En antecedentes nacionales Florian (2017) investigo la tesis titulada relacion entre
promocion farmacéutica y prescripcion de medicamentos en Perd, la investigacion lo realizo
mediante un enfoque cualitativo, tipo deductiva y aplicada no experimental, con una muestra
de 337 médicos, utilizé técnicas de encuestas para la recopilacién de informacion, el objetivo
de la investigacion fue medir y evaluar la relacion entre la promocion farmacéutica y la
prescripcion de medicamentos en el Per( arrojando como resultados que en el pais existen
laboratorios farmaceuticos muy competitivos para captar la preferencia de médicos top que
son muy reconocidos en el rubro de la salud, por tal motivo los laboratorios farmacéuticos
plantean diversas estrategias para ejecutarlo y ganar la atencion de los médicos puesto que
depende de ellos que marca de medicamento prescriban y de esta forma generen las recetas

médicas.

Los laboratorios farmacéuticos mediante la fuerza de ventas buscan persuadir e
influir en los médicos para su prescripcion de la marca de tal modo que realizan actividades
como visitar a los médicos, obsequiar presentes, invitaciones a capacitaciones que generan
una inversion alta y se espera de esta un retorno de ganancias mediante la generacion de

receta médica y ventas de los medicamentos.

Asi mismo, Altamirano (2017) llevo a cabo la investigacion con titulo: Control de
inventarios y su relacion con el volumen de ventas de Farmacias Rosita-Independencia afio
2017, objetivo general fue determinar la relacidn entre el control de inventarios y el volumen
de ventas. La investigacion se realizd6 mediante un enfoque descriptivo-correlacional, tipo
aplicada como resultado se conocid que existe relacién positiva entre el control de
inventarios que es vital para la farmacia y la rentabilidad de la Farmacia Rosita, ya que llevar
un control oportuno de los inventarios evitara la pérdida de productos, mermas, robos y
productos caducados. La rotacion de inventarios en las farmacias es crucial ya que ciertos
productos farmacéuticos tienen fecha de vencimiento, ademas necesitan de un buen manejo

y almacenamiento para su correcta conservacion de uso humano, es por ello que el personal
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toma un papel importante puesto que ellos tienen la responsabilidad de cumplir con las
buenas practicas de manufactura. En efecto, evidencié que en la Farmacia Rosita existe
relacion positiva entre el control de inventario y el volumen de ventas, puesto que la rotacion
de inventarios es un factor determinante para los ingresos de la empresa. El control de
inventarios es necesario para mantener en orden los ingresos y egresos de los productos

farmaceéuticos y evitar pérdidas por diferentes factores.

También, Coronel (2016) llevd a cabo la investigacion Estrategias de marketing
mix para el incremento de ventas en la fabrica de dulces finos “Briining” s.a.c. Lambayeque
— 2016, el objetivo del estudio fue determinar la existencia de una relacion entre estrategias
de marketing mix y el incremento de las ventas en la fabrica de dulces finos Briining S.A.C,
la investigacion fue realizado mediante un enfoque cuantitativo, con una muestra de 195
personas entre ellos 15 colaboradores y 180 clientes. Las técnicas que utilizaron fue una

encuesta y cuestionario, el método utilizado fue deductivo.

Los resultados demuestran que la estrategia de marketing mix tiene relacion
positiva en las ventas de acuerdo como se gestione en la empresa, también obtuvo como
resultado las dimensiones del marketing mix como producto, precio, plaza y promocion
destacando la Gltima dimensidn ya que los clientes no estan de acuerdo con las promociones
que ofrecidas por la empresa ya que no son satisfactorias para los clientes. En tal sentido la
empresa no cuenta con estrategias de ventas para incrementar la comercializacion de sus

productos.

En cambio, Franco (2017) realizo la investigacion Gestion de inventarios en una
empresa comercializadora y distribuidora de productos farmacéuticos veterinarios Lima
2017, cuyo objetivo general fue formular una propuesta para la mejora de la gestion de
inventarios en una empresa comercializadora y distribuidora de productos farmacéuticos
veterinarios, Lima, 2017. El estudio se llevé a cabo mediante un enfoque mixto tipo
proyectivo, con una muestra de 40 empleados de la empresa Labodec SRL, ubicada en el
distrito Ate- Lima. Las técnicas que se utilizaron fueron encuestas y entrevistas, donde se
obtuvieron resultados que la empresa cuenta con una gestion de inventarios poco eficiente,
por consiguiente, se identificd que el problema radica desde la recepcion de las existencias,

durante su almacenamiento y hasta los pedidos solicitados.
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Por lo cual el procedimiento de la gestion de inventarios no es precisamente la adecuada ya
que es de suma importancia mantener la conservacion y orden de aquellos productos
generando deficiencias en la empresa perjudicando directamente a su rentabilidad, incluso
propiciando pérdidas por factores como productos deteriorados, caducados y mal
conservados. También determind que formular una propuesta para la mejora de la gestion
de inventarios traeria como solucion evitar las deficiencias en su proceso de inicio a fin,
desde la recepcion de existencias, durante su almacenamiento y su salida por la toma de
pedidos. De esta forma mejorando la rentabilidad de la empresa Labodec SRL. cuyo fin es

como toda empresa obtener ingresos.

Por Gltimo, Hadad & Nufiez (2017) realizaron el estudio: Evaluacién de técnicas de
ventas y manejo de rotacion de inventarios en las ventas de bodegas en lima metropolitana
2017. El objetivo fue determinar como influyen las técnicas de ventas y un buen manejo de
rotacion de inventarios en la variacion de las ventas en las bodegas de Lima metropolitana
para el 2017. La investigacion se desarrolld6 mediante un enfoque explicativo tipo no
experimental, Se utilizé técnicas de encuestas, guias para entrevistas a 205 bodegas de Lima
Metropolitana de un total de 6000.

Los resultados obtenidos mediante la investigacion se observaron que las bodegas
tienen dificultad en incrementar sus ventas y de esta forma expandirse ya que se identifico
que el personal trabaja de forma rutinaria y no estan capacitados para atender a los clientes.
La falta de técnicas de ventas y manejo de rotacion influye en la comercializacién de sus
productos, puesto que la ausencia de clientes se debe a la ineficiente atencion recibida por
parte del personal de las bodegas, identificaron que las ventas no incrementan en las bodegas
de Lima Metropolitana por la falta de conocimiento en técnicas de ventas y manejo de
rotacion de inventarios por parte del personal, puesto que los clientes no reciben la atencion

adecuada.

Teoria clasica de la administracion avalada por Taylor y Fayol sustenta la
importancia del proceso administrativo para mejorar acciones, atenciones y actividades por
parte de los colaboradores de la empresa comercial principalmente en los representantes
médicos y representantes de farmacias ya que se encargan de realizar las actividades para el

cumplimiento de metas, por lo tanto, deben seleccionar los mejores planes y estrategias para
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su ejecucidn, también ajustarse a los presupuestos empresariales. EI control administrativo
es el proceso por el cual permite garantizar que las actividades reales se asocian a las
actividades proyectadas, ademas de garantizar que las actividades, se ajusten a lo planificado
y de esa forma cumplir las metas propuestas (Terry, 1999).

La siguiente teoria que se investigd es el marketing y fidelizacion de clientes de
Philip Kotler y Gary Amstrong, mencionan que el marketing ha evolucionado a través del
tiempo y ha logrado descender el beneficio individual y ascender el beneficio de las
relaciones colectivas. La gestion de marketing segmenta y selecciona mercados objetivos y
es alli donde crea relaciones con los individuos. Crear un valor superior para el cliente es
relevante puesto que se desea satisfacer con un alto nivel a los clientes. Esta investigacion
sera aplicada para mantener una relacion a largo plazo con los clientes. Para ello se debe
construir relaciones asertivas con los clientes que con el tiempo conlleva hacer relaciones
rentables. Esto se dard mediante un trabajo de comunicacion puesto que fidelizar a un cliente
es un proceso por el cual se debe trabajar y lograr lo que se propone. Es por ello que el
marketing tiene como finalidad captar, retener y mantener a los clientes (Alcaide, 2015).

La teoria clasica de la administracion de Henri Fayol estudia el proceso de
planificacion de una empresa ya que la planeacion es el punto de partida de donde estamos
y adonde queremos ir. Es un proceso por el cual se debe tener en claro los objetivos, acciones
y actividades para lograr los resultados que espera la empresa. Para ello se debe evaluar y
analizar cada accion y tomar decisiones. Esta teoria permite pronosticar lo que sucedera en
el futuro, y decidir sobre ella. No planear significa direccionarse sin rumbo, dejar situaciones
al azar. Es por ello que la teoria permite a los colaboradores tener los objetivos definidos
desde el inicio de cada periodo y ejecutar las acciones, atenciones, estrategias y actividades
planificadas con el fin de conseguir resultados. Sefialé en la teoria administrativa que la
planeacion es el punto de partida de donde estamos y a donde queremos ir (O’Donnell,
1985).

La teoria de Pareto analiza que la técnica de Pareto separa los “pocos vitales™ de
los “muchos triviales”. Esta técnica es implementada para observar los problemas que
presentan de forma mas exacta, clara y facil. De esta manera se puede analizar el antes y el

después del problema identificado sefiala Sales (2013). El principio de Pareto, también
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conocido como la regla del 80-20 es importante para analizar e identificar los problemas y
oportunidades de mejora de una empresa. Puesto que se puede llevar el control de la mejora
continua de un proceso o producto y demostrar el progreso que se logra. Asi mismo el
principio de Pareto permite observar el desarrollo de cada colaborador segin sus
responsabilidades y actividades e identificar los problemas que se presentan y se pueda
priorizar la causal y dar solucion clara y precisa. También permite observar resultados de
datos para analizar si estan funcionando o no. Como por ejemplo rotacion de productos en
un periodo determinado.

En consideracion a la categoria problema Calimeri (2001) considera que la gestién
de inventarios es crucial para lograr los objetivos econdémicos, este analisis mide el nivel de
mercancias utilizados por la organizacion. Ademas, determina los niveles que debe
mantenerse y en qué momento y en qué cantidad deben aprovisionarse. Ademas de ayudar a
determinar los niveles que deben mantenerse y establece en qué momento y en que cantidad

se debe dar la reposicion de mercancia.

Por otro lado, los inventarios son el conjunto de productos o mercancias
almacenados en buen estado con el fin de ser utilizados a futuro. Asi mismo contribuye al
buen almacenamiento de los productos para que puedan ser vendidos y/o dispensando
posteriormente. Los productos o materiales deben ser almacenados y conservados
correctamente ya que seran utilizados por las personas que lo adquieran, de tal modo que el

cliente decepcioné un producto en buen estado y quedé satisfecho (Alvares & Valle, 2006).

Asi pues, la rotacion de inventarios debe ser continua, pues la rotacion de la
mercancia debe ser fluida. La rotacién de inventarios ayuda a satisfacer la demanda de la
mercancia, ya que mientras mas rapido sea la rotacion, menor es el monto que debe disponer
la empresa. De tal forma se toma la importancia del nivel de rotacidn de productos para para

su pronta reposicion (Weston & Copeland, 1996).

Se define al inventario como una cantidad de mercancia almacenada que se utilizan
para venderla, facilitar la produccion o para satisfacer al consumidor, Ayudara a determinar
la demanda de productos que solicita el cliente facilitando su satisfaccion. Puesto que el

cliente encontrara el producto que necesita o desea en el establecimiento que debe estar
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abastecido por los productos o materiales mas solicitados por los clientes o productos de méas
alta rotacion (Schroeder, 1992).

El objetivo del inventario es mantener actualizada la informacion del stock, de esta
manera permite detectar mercancia que no tengan movimiento. Nos permitird detectar
productos que no tengan movimiento. Ademas de tener la informacion actualizada de este
proceso. Es necesario obtener informacion acerca de los stocks de los productos o materiales
que se encuentran en los establecimientos, en efecto llevar un control adecuado y correcto

evitara algan tipo de merma de estos stocks (Ferrin, 2010).

Las empresas tienen la oportunidad de hacer ventas sea de productos o servicios ya
que la decision de vender de forma directa o distintos canales de distribucion, esto conlleva
a utilizar medios para lograr objetivos, la publicidad ayuda a mejorar el desarrollo de ventas
del producto o servicio. Las empresas comerciales hacen uso del marketing puesto que es
necesario para lograr los objetivos empresariales mediante las ventas de productos o

servicios (Torres, 2014).

La venta es un acto economico mediante el cual se intercambia un producto o
servicio por un valor econémico. Siendo una definicién econdmica, al igual que un socidlogo
que lo define como el acto mediante el cual se cubre la necesidad o deseo de una persona.
En efecto la venta es vital para rotar los inventarios de una empresa, como también el
personal debe estar capacitado para brindar la correcta informacion al cliente y de esa forma

poder aclarar alguna duda (Mateo, 2005).

Se considera que la venta forma parte del area comercial de una empresa u
organizacion, donde es crucial conseguir ingresos necesarios para su funcionamiento,
continuidad y crecimiento. Las empresas gozan de los ingresos que perciben durante un
periodo, puesto que si la empresa es de rubro comercial sus ingresos seran netamente de las
ventas que se realice y dependera de ella su crecimiento y desarrollo en el mercado (Martinez
& Zumel, 2016).

La planificacién de ventas tiene como objetivo vender productos y servicios,

ademas de desarrollar nuevos negocios. Es necesario obtener y mantener informacion para
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salvaguardar esta fuente ante la competencia. La planificacion consta de elegir estrategias
adecuadas para ejecutar las ventas y esta forma lograr los objetivos establecidos. Las ventas
como objetivo es elegir estrategias mediante una planificacion de ventas para cada producto
o servicio (L6pez & Lobato, 2006).

Las ventas forman parte del marketing, siendo definido como una cadena social y
de gestion por medio de individuos y grupos obteniendo lo que necesitan a traves de la oferta
y cambio de productos. Las ventas tienen como objetivo satisfacer las necesidades tanto del
cliente y empresa con el fin de cubrir su necesidad. De esta forma las dos partes obtienen lo
que desean, siendo las ventas presenciales una forma de llevar el mensaje que la empresa
desea hacer conocer a los consumidores, es por ello la fuerza de la comunicacion que una
empresa establece con sus intermediarios para lograr llevar el mensaje correcto y final a los

consumidores (Antunez, 2014).

El equipo comercial o fuerza de ventas como un instrumento de comunicacion
comercial, ya que estdn en constante comunicacion con los distribuidores, proveedor,
consumidores. Asi mismo son un instrumento de distribucion con el fin de abastecer los
canales de distribucién. Las ventas como objetivo es elegir estrategias mediante una
planificacion de ventas para cada producto o servicio. Puesto que las personas encargadas
de llevar el control de inventarios de productos de cada zona son vendedores, promotores y

supervisores (Pareja, 2014).

La fuerza de ventas como una fuente que genera y mantiene relaciones a largo plazo
con los clientes, marcando la diferencia ante la competencia. Los vendedores desarrollan sus
habilidades como consultores con el fin de brindar soluciones que beneficien tanto a la
empresa como al cliente. Los valores que destacan son la confianza y compromiso, asi
mismo toman con responsabilidad la necesidad de satisfacer al cliente y de esa forma obtener

la fidelizacion.
Es crucial mantener relaciones con los clientes y de esa forma mediante buen

servicio y atencion obtener la fidelizacion. De tal modo los vendedores desarrollan ciertas

capacidades para solucionar situaciones en beneficio a sus clientes. En efecto deben poseer
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valores empresariales y lograr los objetivos establecidos (Diez de Castro, Navarro & Peral,
2003).

La fuerza de ventas esta constituida por un conjunto de vendedores que ejecutan
sus actividades y ademas se encargan de conseguir clientes y fidelizarlos. La fuerza de ventas
también es denominada equipo de ventas, es un canal de comunicacién entre los clientes y
la empresa. La labor principal de la fuerza de ventas es captar y fidelizar clientes, puesto que
son los intermediarios entre clientes y la empresa para llevar a cabo el proceso de venta con
el fin de que ambas partes obtengan lo que desean para cubrir y satisfacer sus necesidades
(Rodriguez, 2014).

Asi mismo, la fuerza de ventas como task force de la empresa representa un
conjunto de personas. Su principal funcion consta en identificar las necesidades y mejoras
en el producto o servicio y ofrecerlo a sus clientes. Desenvuelven un papel importante en la
empresa ya que son los encargados de ejecutar la estrategia de ventas. La fuerza de ventas
debe poseer habilidades y conocimientos en técnicas de ventas y capacidades para la
satisfaccion del cliente, puesto que se podra conseguir el objetivo que desea. En efecto la
fuerza de venta es vital para la empresa ya que tendrd como objetivo realizar el cierre de
venta (Caballero, 2019).

El vendedor es la pieza clave de la fuerza de ventas en una empresa, puesto que son
ellos quienes realizan la labor de ventas, de tal modo contribuyen en incrementar las
utilidades y obtener la fidelizacion y satisfaccion del cliente. El vendedor o representante de
venta tiene la labor de ser el medio que enlace al proveedor del producto y lo conecte con el
cliente. Puesto que la fuerza de venta hace posible el abastecimiento de los productos y

servicios de una empresa (Valbuena & Isabel, 2013).

El método ABC consiste en clasificar un grupo de productos o materiales segun su
valor de venta, valor de consumo o cantidad consumida, siendo los materiales de tipo A sean
los mas importantes, el tipo B los intermedios y los tipos C los menos importantes. El analisis
ABC es el més utilizado puesto que ayuda llevar un control adecuado de los inventarios, de

tal modo que los productos se pueden segmentar en tres grupos segun el criterio establecido.
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Asi mismo se puede clasificar los inventarios por su valor de venta, valor de consumo o por

cantidad consumida (Frutos, 2012).

Ademas, el sistema ABC segmenta los articulos en 3 tipos de acuerdo al criterio de
seleccién, puesto que la mayoria de veces es el valor monetario. Los articulos tipo A son de
mayor valoracion y control de inventario maximo, los articulos tipo B son de valoracion
intermedio y control de inventarios normal y los articulos de tipo C son de valoracion
minimo y control de inventario minimo. El sistema ABC se ejecuta en las empresas
comerciales ya que manejan varios articulos, puesto que es mas factible llevar un modelo de
inventario para cada uno. Por ello existe el sistema ABC para clasificar los productos o
materiales del inventario (Izar, 1998).

También, el sistema ABC para inventarios se centra en disponer conforme al orden
de necesidad o urgencia el control de inventario de tal forma que se nomina en productos
tipo A prioridad en el control y uso muy alta, productos tipo B prioridad en el control y uso
media y productos tipo C prioridad en el control y uso baja. La clasificacion ABC sigue el
principio de Pareto. Ya que es una distribucion que indica las frecuencias de consumo o
necesidad. La clasificacion es importante para conservar un control adecuado de los

inventarios y determinar cada uno de ellos por orden de necesidad (Chaves, 1975).

La clasificacion ABC es una actividad del estudio de Pareto para segmentar las
existencias de acuerdo a su importancia. Segun el enfoque de Pareto, son pocas las
existencias que tienen un mayor valor en el sistema de gestion de inventarios. La
clasificacion consiste en desarrollar el analisis de Pareto para clasificar las existencias en
categorias A, B y C. La clasificacion ABC se usan segun los objetivos de la clasificacion de
inventarios, de acuerdo a su valor o importancia. Hay otros criterios que se aplica como una
medida de valor (Mufioz, 2009).

La herramienta ABC ayuda a cumplir diferentes funciones, una de ellas es definir
los stocks y calcular existencias segun las ventas de acuerdo al periodo sea quincenal o
mensual, ademas permite analizar y tomar la mejor decision acerca de los stocks. La
herramienta ABC permite muchas funcionalidades, entre ellas establecer férmulas para

modificar stocks minimos y calcular las existencias evitando algun tipo de deficiencia
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cuando se requiera stock, llevando un control ordenado y eficiente para generar mayor

fluidez en los inventarios (Tatau, 2018).

La promocién como acciones que desarrollan las empresas para emitir mensajes
con el fin de dar a conocer sus servicios y productos, ademas de los beneficios y su valor
diferencial frente a la competencia con el objetivo de persuadir al consumidor a comprar.
Las actividades plantean dos objetivos vitales como informar para dar a conocer los
productos y/o servicios, impulsar y generar exposicién de la marca. También plantean crear
la induccién de compra para emitir mensajes a los consumidores y persuadir en preferir la
marca y no la competencia, ofreciendo una serie de acciones como exponer la marca, realizar

acciones en el punto de venta (Bravo, 1990).

Las mermas se determinan como robo o hurto de articulos del inventario sea por
cliente o personal de la empresa, segundo por el desuso de los inventarios que no pueden
comercializarse en su valor real por factores como la demanda, por ultimo, el desgaste a
causa de dafios materiales que genera pérdida del valor total en diversos tipos de productos
que pierden su valor monetario y como consecuencia perdida por completo por caducidad o
deterioro (Carro & Gonzalez, 2013).

La justificacion teorica esta basada en las teorias de Pareto, Taylor, Fayol y Kotler
sustentan la importancia del proceso administrativo y marketing para mejorar acciones,
atenciones y actividades por parte de la fuerza de ventas de la empresa comercial, pues
principalmente son ellos el contacto directo con los clientes. Ademas, permite pronosticar lo
que sucedera en el futuro, y decidir sobre ella. Esta investigacion serd para mantener una
relacion a largo plazo con las farmacias. Para ello se debe construir relaciones asertivas con
los clientes que con el tiempo conlleva hacer relaciones rentables. Esto se dara mediante un
trabajo de comunicacion puesto que fidelizar a un cliente es un proceso por el cual se debe

trabajar y lograr lo que se propone.

El trabajo de investigacion es importante porque permite proponer una estrategia
para mejorar la rotacion de inventarios en farmacias, evitando pérdidas econémicas y de
productos por la falta de rotacion de productos farmacéuticos en los establecimientos, en tal

sentido la fuerza de ventas debe desarrollar un plan y hacer uso adecuado de los recursos
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que se emplearan, de esta manera se espera la optimizacién de rotacién de los productos en
las farmacias. Es importante destacar que el trabajo de investigacion porque es de utilidad
para los farmacéuticos de los establecimientos y la fuerza de ventas de la empresa comercial,

pues beneficia a desarrollar y cumplir mejor sus labores.

En el aspecto practico se busca encontrar, planear estrategias y acciones para que
la fuerza de ventas ejecute al momento de realizar las visitas comerciales, y estas sean fluidas
y eficientes, por otro lado, detectar los factores por los cuales no existe una 6ptima rotacion
de inventarios. De esta manera se puede lograr la rotacion de los productos de la empresa
comercial, como también la reposicion de los productos farmacéuticos y controlar

adecuadamente los inventarios.

En el aspecto metodoldgico el estudio estuvo sujeto a la investigacion holistica de
tipo proyectiva mediante un enfoque mixto, puesto que busca conocer la situacion de la
rotacion de inventarios en las farmacias. Por lo tanto, con los resultados obtenidos del trabajo
de investigacion se espera resolver las dificultades que presenta la empresa comercial, pues
permite conocer la situacion de la rotacion de inventarios e identificar los factores que

inciden en la rotacion de inventarios en las farmacias.

Asi mismo se plantea como formulacion del problema general ;Como mejorar la
rotacion de inventarios de una empresa comercial en farmacias, Lima 2020?; los problemas
especificos fueron: a) ¢Cudl es la situacion de rotacion de inventarios de una empresa
comercial en farmacias, Lima 2020?; b) ¢Cudles son los factores que inciden en la rotacion

de inventarios de una empresa comercial en farmacias, Lima 20207

Se propone como objetivo general proponer una estrategia de ventas para mejorar
la rotacion de inventarios de una empresa comercial en farmacias, Lima 2020; y como
objetivos especificos: a) Analizar la rotacion de inventarios de una empresa comercial en
farmacias, Lima 2020; b) Identificar los factores que inciden en la rotacion de inventarios de

una empresa comercial en farmacias, Lima 2020.

29



Il. METODO

2.1 Enfoque y tipo

Respecto a la metodologia, la investigacion se desarrollé bajo el enfoque mixto, de sintagma
holistico, puesto que permite relacionarse con cada actor del estudio con el fin de determinar
una solucion al problema planteado. La investigacién holistica ayuda a la integracion de
teorias o paradigmas que permite acercarse a eventos o escenarios futuros, los cuales seran
interpretados desde distintas perspectivas define Hernandez (2005). El enfoque holistico
permite percibir una realidad sea corta o compleja, ayudando a acercarse o relacionarse con
esta realidad. El enfoque mixto consiste en dar respuesta al problema de una investigacion,
puesto que se utilizaran técnicas e instrumentos para la recoleccion, analisis e interpretacion

de datos cuantitativos y cualitativos (Otero, 2018).

La investigacion es proyectiva porque se disefiara un plan para mejorar la rotacion
de inventarios en farmacias. La investigacion proyectiva tiene como objetivo elaborar, crear
propuestas 0 mejoras para resolver situaciones y escenarios. También como disefiar
programas de estudio y realizar programas de intervencion social menciona Hurtado (2010).
El estudio de efectu6 mediante el nivel comprensivo, dado que establece conexiones entre
diversos eventos, asi misma faculta al investigador a percibir las caracteristicas del evento e
identificar diversos aspectos actuar y prever ante escenarios, como también planificar o

ejecutar propuestas de mejora (Hurtado, 2005).

Por otra parte, la investigacion se llevo a cabo mediante el metddo deductivo, siendo
el mas influido en el desarrollo cientifico, el cual es un proceso l6gico del analisis que
promueve el investigador. Con el propoésito de fomentar el desarrollo de conocimientos y
acercarse a la realidad segiin Mejia (2005). EIl investigador debe obtener conclusiones
mediante hechos para el método inductivo. Aconsejaba basarse en la observacion para

obtener conocimientos, siendo una manera de encontrar la verdad menciona (Davila, 2006).
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2.2 Poblacién, muestra y unidades informantes

Para la investigacion la poblacion estd constituida por diez farmacias de las cuales esta
conformado aproximadamente por 5 personas por farmacias, dando un total de 50
colaboradores como poblacion para la investigacion que se realiz6. La poblacion es el
conjunto de individuos u objetos que poseen caracteristicas para ser medidos e investigados.
En tal sentido, la poblacion es el objeto de la investigacion con la finalidad de encontrar
caracteristicas y ser medidos. Por lo tanto, la poblacion de la investigacion son los
colaboradores de las farmacias (Vivanco, 2005).

La muestra de la investigacion son treinta colaboradores quienes voluntariamente
accedieron a participar en la encuesta virtual que se efectud, cabe mencionar que la muestra
representa a toda la poblacion, pues presenta ciertas caracteristicas para ser estudiado. De
esta forma se pueden obtener conclusiones en base a esta parte de la poblacion segun
Vivanco (2005). Cabe resaltar, que la muestra es vital para determinar una investigacion, ya
que se conocera las caracteristicas que presenta una poblacion en general, en este caso son

las farmacias.

Las unidades informantes de la investigacion fueron un quimico farmacéutico,
técnico en farmacia y encargado para la obtencién de informacién y conocer la situacion en
que se encuentran la rotacion de inventarios en farmacias, siendo las unidades informantes
actores esenciales para tener un panorama claro sobre los escenarios que se presentan estas
pueden ser en lugares que requieren un estudio, asi mismo siendo las unidades informantes
participes y teniendo conocimiento acerca de la situacion, con el fin de obtener informacion
real y veraz (OCDE, 2015).

2.3 Categorias, subcategorias aprioristicas y emergentes

En el cuadro 1 se muestra la matriz de categoria y sub categoria, la categoria de estudio es
rotacion de inventarios conformado por sub categorias de acuerdo a la investigacion son los
siguientes: ventas, fuerza de ventas y sistema ABC, en efecto las sub categorias han sido
conceptualizadas segun autores, como sub categoria emergentes se identificaron a merma y

rentabilidad durante el estudio.
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Categoria: Rotacién de Inventarios

Sub categorias aprioristicas

Ventas

Fuerza de ventas

Sistema ABC

Sub categorias emergentes

(*) Merma (*) Promocién

Cuadro 1: Matriz de categoria y sub categorias

2.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Técnicas Instrumento
Cuantitativa: Encuesta Cuestionario
Cualitativa: Entrevista Guia de entrevista

Cuadro 2: Matriz de técnicas e instrumentos

En el cuadro 2 se muestra la matriz de técnicas e instrumentos que fueron utilizadas en la
investigacion, las técnicas que se utilizaron son las siguientes: cuantitativa mediante una
encuesta y cualitativa mediante una entrevista. Asi mismo los instrumentos que se utilizaron
fue un cuestionario conformado de 20 preguntas y una guia de entrevista conformada por 6

preguntas.

La encuesta fue realizada de modo virtual y enviada a 30 colaboradores de
farmacias seleccionadas para su llenado y de esta forma obtener informacion acerca de la
rotacion de inventarios, la encuesta es un método compuesto por procedimientos de
investigacion, mediante ello se recopila y analiza una serie de datos, asi pues, se busca

explorar, describir, predecir una serie de caracteristicas. Sin duda, la técnica de la encuesta

32



mediante su aplicacion permite conocer, recopilar y analizar datos. Puesto que seran de gran
utilidad para detectar alguna deficiencia o carencia y poder presentar una propuesta con todas
estas caracteristicas claras (Lopez & Fachelli, 2015).

El cuestionario estuvo constituido por veinte preguntas acerca de la rotacion de
inventarios en farmacias, dentro de ellas preguntas de cada sub categoria como ventas, fuerza
de ventas y sistema ABC para contrastar informacién sobre la problematica que suscita en
la investigacion, el cuestionario es un instrumento basico que se emplea en la encuesta de
una investigacién. Se define como un documento que recopila indicadores de variables
asociadas en el objetivo de la encuesta. En efecto, el cuestionario es sumamente importante
ya que esta conformado por preguntas acerca de la investigacion que se desea conocer,
registrando los resultados para luego ser analizados (Rojas, Fernandez & Perez, 1998).

La entrevista se sostuvo mediante llamada telefonica con tres entrevistados, con su
experiencia y conocimiento fortalecieron la investigacion para enriquecer de informacion la
investigacion, dicho esto la entrevista es la interaccion entre el entrevistador y entrevistado,
por ello tiene una estructura con el fin de que las dos partes conversen e intercambien ideas,
puesto que la entrevista se volvera amena para las dos partes y se convierta en un
acercamiento basado en interrogatorio con el proposito de conseguir informacion. En efecto,
la entrevista es de gran utilidad para una investigacion ya que se puede obtener informacion
y conocimiento. Con esta herramienta se puede lograr conocer las ventajas o desventajas que
presenta una situacion, por lo mismo que interactuar y cambiar ideas se puede lograr analizar

y concluir hipétesis (Kvale, 2011).

La guia de la entrevista fue conformada por siete preguntas formuladas a los
entrevistados, compuestas por las sub categorias ventas, fuerza de ventas y sistema ABC, la
guia de entrevista es aquella formulacion de preguntas que el investigador utilizara
conociendo los detalles de los temas que son importantes para su investigacion, y sobre todo
lo que serd analizado. En definitiva, aplicar la guia de entrevista en la investigacion es
relevante porque se debe tener en cuenta los temas que se van abordar durante futura
entrevista, ademas de conocer aspectos que seran analizados. La guia de entrevista encamina

a mantener una cordial conversacion entre el entrevistador y entrevistado (Munarriz, 1992).
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La Escala de Likert inventada por Rensis Likert; es una escala de medicion donde los
encuestados deben indicar el grado de acuerdo o desacuerdo con cada serie de preguntas. En
general cada serie de pregunta cuenta con cinco categorias de respuesta que van de “muy en
desacuerdo” a “muy de acuerdo” segun la eleccion del encuestado, la ventaja de la escala de
Likert es que lo encuestados no tienen dificultad en entender como se utiliza la escala, asi
mismo puede ser utilizada por correo electrénico, teléfono o entrevista personal. En efecto,
la escala de Likert fue ideal para realizar la encuesta de modo virtual y los encuestados

puedan entender y responder claramente a las preguntas propuestas (Malhotra, 2004).

2.5 Proceso de recoleccion de datos

Con respecto a los requerimientos, se planteo los siguientes procedimientos:

Primero se elaboré preguntas para la encuesta por cada sub categoria de la
investigacion, sub categoria ventas, sub categoria sistema ABC y sub categoria fuerza de
ventas, siendo previamente revisadas, evaluadas y aprobadas por los expertos de la
universidad Norbert Wiener. Asi mismo, se seleccioné a los participantes para responder a

las encuestas y entrevista.

Luego, las encuestas se ejecutaron de modo virtual debido a la emergencia sanitaria
que el pais atraveso, de tal modo las encuestas virtuales fueron respondidas por 30
colaboradores de farmacias a través de sus computadoras y Smartphone. Para lograr el
objetivo de la investigacion la entrevista se desarrolld6 mediante llamada telefonica, con una
duracion aproximadamente de veinte minutos cada uno de los entrevistados (quimico
farmacéutico, encargado y técnica en farmacia) quienes amablemente cedieron a ser parte

de la entrevista.

Seguidamente se procedio a realizar el vaceado de datos cuantitativos de las
encuestas al software Excel para la respectiva tabulacion, también se realiz el vaceado de
datos cualitativos en el programa Atlas ti. Por ultimo, se efectu6 la triangulacion de datos

cuantitativos y cualitativos en el programa Atlas ti.

34



2.6 Método de analisis de datos

El método de Atlas. Ti se efectud para la triangulacion de datos, para el analisis cualitativo
de las entrevistas, conjuntamente con la interpretacion de los resultados cuantitativos con el
objeto de obtener un diagndstico mixto para el estudio. EI programa Atlas. Ti es un software
disefiado con el objetivo de facilitar la tarea del investigador, ofreciendo herramientas
eficientes como textos, imagenes graficas, audio y video. Esta herramienta permite
identificar datos cualitativos que se encuentran bajo un andlisis constante (Blanco, 2012).

Segun Castafieda, Cabrera, Navarro & Vries (2010) es un programa estadistico de
mayor uso en Latinoamérica, la version 14.0 son de gran utilidad para las organizaciones
que ejecuten y realicen el andlisis de base de datos para aplicarlas segun la necesidad de la
investigacion. EI SPSS permite emplear un banco de datos de gran dimension, asi mismo
realizar estudios estadisticos complejos. Ademas, el SPSS permite hacer proyecciones,

analisis y tendencias realizar planificaciones a largo plazo.

En la hoja de calculo se desarrollé el analisis de los resultados, se realizo el vaceado
de datos de las encuestas para el conteo respectivo, también los resultados cuantitativos que
respondieron en la encuesta. Asi mismo se elaboro el diagrama de Pareto para identificar los
puntos criticos de la investigacion, y por altimo se realizaron las tablas de frecuencias y

porcentajes, como también los graficos de resultados.

Excel es una hoja de calculo con diversas funciones, su version de técnicas
estadisticas es Utiles para investigaciones experimentales, ademas el disefio de hojas es
personalizado para uso especifico. EI programa Excel contiene diversas funciones como
matematicas, trigopnométricas, estadisticas basicas. Logicas, etc. De tal modo que existe un
mddulo de andlisis de datos siendo una herramienta esencial para su aplicacion sefiala
(Serrano, 2003).
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II. RESULTADOS

3.1 Descripcion de resultados cuantitativos

Tabla 1.
Frecuencias y porcentajes de los items correspondientes a la sub categoria Ventas

Items Nunca Casinunca A veces Casisiempre Siempre

f % F % f % f % f %

1. ¢Los productos rotan
) 0.00 1 333 7 23.3 10 33.33 12 40.0

continuamente?
2. ¢Con frecuencia llegan
recetas médicas a su 0 000 6 2000 11 36.67 8 26.67 5 16.67
establecimiento?
3. ¢(Cambia la receta

o 0.00 3 10.00 19 63.33 8 26.67 0O 0.00
médica por otras marcas?
4. ¢Es significativa la
ganancia por vender los 0 000 O 0.00 5 16.67 13 43.33 12 40.00

productos?

70.00% 63.33%
60.00%
50.00% 43.33%
40.00% 5T 00%
40.00% 33.3 —
30.00% 23.33%
20.00% 16.67%
10.00% 3.33
0.00¢ 0.0A0
0.00%
1.¢Los productos 2.¢Con frecuencia 3.;Cambia lareceta  4.;Es significativa la
rotan continuamente? Ilegan recetas médica por otras ganancia por vender

médicas a su marcas? los productos?

estahlecimientp? . .
= Nunca lCasﬂQunca B Aveces = Casisiempre = Siempre

Figura 1. Sub categoria ventas
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Se muestra tabla 1 y figura 1 se muestran los resultados de un total de 30 encuestados entre
ellos quimico farmacéutico(s), encargado(s) y técnico(s) en farmacia. Las preguntas y
respuestas arrojaron los siguientes resultados, en la pregunta 1 los resultados sefialan que el
40% de los encuestados “siempre” rotan los productos continuamente a diferencia de un
3.3% que indican que “casi nunca” rotan los productos continuamente. Con respecto a la
pregunta 2 los resultados indican que el 36,67% de los encuestados sefialan que “a veces”
Ilegan recetas meédicas su establecimiento a diferencia de un 16,67% que indican que

“Siempre” llegan recetas médicas a su establecimiento.

En la pregunta 3 los resultados sefialan que el 63,33% de los encuestados “a veces”
cambia la receta médica por otras marcas a diferencia de un 10% que indican que “nunca”
cambian la receta médica por otras marcas. Continuamos con la pregunta 4 los resultados
indican que el 43,33% de los encuestados sefialan que “casi siempre” es significativa la
ganancia por vender los productos a diferencia de un 16,67% que indican que “a veces” es

significativa la ganancia por vender los productos.

Tabla 2.

Frecuencias y porcentajes de los items correspondientes a la sub categoria Ventas

Casi
Items Nunca A veces Casi siempre Siempre
nunca
f % f % f % f % f %
5. ¢Con frecuencia recomienda
0 0.00 2 6.67 15 50.00 5 16.67 8 26.67
los productos?
6.¢Considera que los productos
] 0 000 0 000 1 333 3 10.00 26 86.67
son de buena calidad?
7.;Para usted el costo de los
0 3.33 3 10.00 19 63.33 4 13.33 3 10.00

productos es alto?

8.¢Sus clientes quedan satisfechos
con los productos que 0 000 0 000 2 6.67 15 50.00 13 43.33

recomienda?
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86.67%

90.00%
80.00%
70.00% 63.33%
60.00%
50.00% 50.00%
50.00% 4333%
40.00%
30.00% 26.67%
1616
20.00% 10.00; 10.00% B13.33%
10.00%
9 .33% 9
10.00% 6678 0.00% %% 3.33 0,009
0.00 0.00% 4w 0.00%
0.00% — —
5.éCon frecuencia 6.¢Considera que los 7.éPara usted el 8.éSus clientes
recomienda los productos son de costo de los quedan satisfechos
productos? buena calidad? productos es alto? con los productos

que recomienda?

mNunca mCasiNunca mAveces wmCasisiempre ®Siempre

Figura 2. Sub categoria Ventas

En la tabla 2 y figura 2 se presentan los resultados de un total de 30 encuestados entre ellos
quimico farmaceutico(s), encargado(s) y técnico(s) en farmacia. Las preguntas y respuestas
arrojaron los siguientes resultados, en la pregunta 5 los resultados sefialan que el 50% de los
encuestados “a veces” recomiendan los productos a diferencia de un 6,67% que indican que
“casi nunca” recomiendan los productos. Con respecto a la pregunta 6 los resultados indican
que el 86,67% de los encuestados “siempre” consideran que los productos son de buena
calidad a diferencia de un 3,33% que indican que “a veces” consideran que los productos

son de buena calidad.

En la pregunta 7 los resultados indican que el 63,33% de los encuestados sefialan
que “a veces” el costo de los productos es alto a diferencia de un 3,33% que indican que
“nunca” el costo de los productos es alto. Continuamos con la pregunta 8 los resultados
indican que el 50% de los encuestados “casi siempre” sus clientes quedan satisfechos con
los productos que recomiendan, debido a la accion terapéutica efectiva que causan los
productos, ademas de ser productos de calidad como sefialan los encuestados en la pregunta
anterior a diferencia de un 6,67% que indican que “a veces” sus clientes quedan satisfechos

con los productos que recomiendan.
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Tabla 3.

Frecuencias y porcentajes de los items correspondientes a la sub categoria Sistema abc

Items

Casi

Nunca Casinunca A veces Siempre

siempre

9.¢Es necesario contar con un
stock mé&ximo en su almacén?
10.¢Con frecuencia solicita
reposicion de stock de los
productos?

11.;Es importante contar con
stock de productos lider en el
mercado farmacéutico?
12.;La falta de rotacion ha
provocado encontrar productos
vencidos en su almacén?
13.¢Ha sufrido pérdidas
econdmicas por no contar con

stock de un producto?

% f % f % f % f %

000 2 667 4 6.67 10 3333 13 4333

333 0 000 11 000 9 3000 9 30.00

000 0 000 1 000 9 3000 20 66.67

16.67 8 26.67 12 2667 4 1333 O 0.00

333 9 030 16 030 2 6.67 2 6.67

70.00%
60.00%

0
50.00% 43.33%

0,
40.00% 333

30.00%

0,
20.00% 13.33%

10.00% 6.67
0.00

0.00%
9.¢ Es necesario

contar con un
stock maximo en

su almacén?

mNunca ™ Casi Nunca

Figura 3. Sub categoria Sistema ABC

3.33%
0

36.67%

0%30.00%  30.0

10.,Con
frecuencia
solicita
reposicion de
stock de los
productos?

66.67%

53.33%

40.00%

796.67%
3¢33% 3.33
11.;Es 12.;Lafalta de 13.;Ha sufrido
importante contar rotacion ha pérdidas
con stock de provocado econdmicas por

productos lider encontrar no contar con
en el mercado productos stock de un
farmacéutico? vencidos en su producto?

. . almacén?
m Aveces = Casi siempre Iglempre
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En la tabla 3 y figura 3 se visualiza la pregunta 9 sefialando que el 43,3% de los encuestados

“siempre” es necesario contar con stock maximo en su almacén a diferencia de un 6,67%

que indican que “casi nunca”. Con respecto a la pregunta 10 el 36,67% de los encuestados

“a veces” solicita reposicion de stock de los productos a diferencia de un 3,33% que indican

que “nunca”. En la pregunta 11 ¢l 66,67% de los encuestados “siempre” es importante contar

con stock de productos lider en el mercado farmacéutico a diferencia de un 3,33% que

indican que “a veces”. En la pregunta 12 el 40% de los encuestados “a veces” la falta de

rotacion ha provocado encontrar productos vencidos en su almacén a diferencia de un

13,33% que indican que “casi siempre”. En la pregunta 13 el 53,33% de los encuestados “a

veces” ha sufrido pérdidas econdmicas por no contar con un stock de productos a diferencia

de un 3,33% que indican que “nunca”.

Tabla 4.

Frecuencias y porcentajes de los items correspondientes a la sub categoria Fuerza de

ventas
. Casi .
Items Nunca Casi nunca A veces . Siempre
siempre
f % f % f % f % f %
14.;La Fuerza de ventas lo motiva a
0.00 O 0.00 8 26.67 13 4333 8 26.67
recomendar sus productos?
15.;Con que frecuencia recibes
material de marketing pararecordar 0 0.00 4 13.33 12 40.00 11 36.67 3 10.00
sus productos?
16.;Considera que la Fuerza de
ventas es vital para la rotacién de 0 000 O 0.00 5 16.67 11 36.67 14 46.67
inventarios?
17.;Con que frecuencia la Fuerza
] 1 333 6 20.00 9 3000 10 3333 4 1333
de ventas lo capacita?
18.;La Fuerza de ventas le ofrece
beneficios por la compra de sus 0 000 5 16.67 12 40.00 9 30.00 4 13.33
productos?
19.;La Fuerza de ventas resuelve
] 0 000 2 6.67 11 36.67 11 36.67 6 20.00
sus necesidades?
20,¢;Con que frecuencia la Fuerza
0 000 2 6.67 14  46.67 14 46.67 3 10.00

de ventas lo visita?
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50.00%
° 46.67% 46.696667%

45.00% 43.33%
40.00% 40.00%

40.00%
° 67% 36.6 36.67%36.67%
35.00% 33.33%
30.00% .00%
30.009
R 26.67%26.67%
25.00%
20.0 0.00%
20.00%
° 16.67% 16.6
15.00% 13.33% 13.33%
10.00% 0.00%
10.00%
° 6.6 6.6
5.00%
0. 00° 0. oo%/ 0.0 0.0 0.0
0.00%

14.ila Fuerzade 15.iCon que 16.éConsidera 17.éiConqué 18.ilaFuerza de 19.ila Fuerzade 20.(Con que
Ventas lo motiva frecuencia que la Fuerzade frecuenciala Ventas le ofrece Ventasresuelve frecuencia la
arecomendar recibes material Ventas es vital Fuerza de Ventas beneficios por la sus necesidades? Fuerza de Ventas

sus productos?  de marketing  para la rotacion lo capacita? compra de sus lo visita?
para recordar sus de inventarios? productos?
productos?

mNunca mCasi Nunca mA veces mCasisiempre mSiempre

Figura 4. Sub categoria Fuerza de ventas

En la tabla 4 y figura 4 se presentan los resultados de un total de 30 encuestados entre ellos
quimico farmaceéutico(s), encargado(s) y técnico(s) en farmacia. Las preguntas y respuestas
arrojaron los siguientes resultados, en la pregunta 14 los resultados sefialan que el 43,33%
de los encuestados “casi siempre” la fuerza de ventas los motiva a recomendar sus productos,
es decir la fuerza de ventas tienen como funcién apoyar a los farmacéuticos para que tengan
conocimiento de la marca que venden y dispensan a diferencia de un 26,67% que indican
que “a veces” la fuerza de ventas los motiva a recomendar sus productos, no estando seguros

los encuestados que tan Gtil sea 0 no la fuerza de ventas.

Con respecto a la pregunta 15 los resultados indican que el 40% de los encuestados
“a veces” recibe material de marketing para recordar sus productos, puesto que vital que los
farmacéuticos tengan en mente la marca y nombre de cada producto y para ello se necesita

la presencia de material de marketing, generando un recordatorio constante en los
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farmacéuticos a diferencia de un 10% que indican que “siempre” recibe material de
marketing para recordar sus productos. En la pregunta 16 los resultados indican que el
46,67% de los encuestados “siempre” considera que la fuerza de ventas es vital para la
rotacion de inventarios, debido a la visita comercial que realizan en la farmacia, cabe
mencionar que la fuerza de ventas debe estar pendientes y hacer seguimiento a la rotacion
de inventarios en las farmacias a diferencia de un 16,67% que indican que “a veces”

considera que la fuerza de ventas es vital para la rotacion de inventarios.

Referente a la pregunta 17 los resultados indican que el 33,33% de los encuestados
“casi siempre” la fuerza de ventas lo capacita, pues es importante que los colaboradores
siendo personal de salud, encargados de interpretar la receta médica y dispensar, pues es
necesario mantenerse actualizado sobre los productos que manejan en la farmacia a
diferencia de un 3,33% que indican que “nunca” la fuerza de ventas lo capacita. En la
pregunta 18 los resultados indican que el 40% de los encuestados “a veces” la fuerza de
ventas ofrece beneficios por la compra de sus productos a diferencia de un 13,33% que
indican que la fuerza de ventas ofrece beneficios por la compra de sus productos. De acuerdo
a estos resultados los farmacéuticos desean recibir beneficios sea por recomendar los
productos de la marca o dispensar correctamente la receta médica que llega al
establecimiento, de esta manera se motivan a apoyar la marca mediante las ventas generando

rotacion de los inventarios.

Continuamos con la pregunta 19 los resultados indican que 36,67% de los
encuestados “casi siempre” la fuerza de ventas resuelve sus necesidades a diferencia de un
6,67% que indican que la fuerza de ventas resuelve sus necesidades, en este caso se necesita
reforzar este punto para la satisfaccion del cliente. En la pregunta 20 los resultados indican
que el 46,67% de los encuestados “casi siempre” la fuerza de ventas lo visita, Si bien es cierto
la fuerza de ventas debe realizar la visita comercial a las farmacias, y como prioridad aquellas
gue manejan mayor stock para apoyar en la rotacion y venta de los productos a diferencia de
un 6,67% indican que “casi nunca” la fuerza de ventas lo visita, en efecto el porcentaje que
indica que la fuerza de ventas no lo visita es preocupante, pues se deduce que la rotacion de

sus inventarios no es continua y perjudica a su rentabilidad.
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Tabla 5.

Pareto de la categoria calidad de rotacion de inventarios

Item
13.¢Ha sufrido pérdidas econémicas por no contar con
stock de un producto?
12.;La falta de rotaciobn ha provocado encontrar
productos vencidos en su almacén?
7.;Para usted el costo de los productos es alto?
3.;Cambia la receta médica por otras marcas?
2.;Con frecuencia llegan recetas médicas a su
establecimiento?
5.¢Con frecuencia recomienda los productos?
18.;La Fuerza de Ventas le ofrece beneficios por la
compra de sus productos?
15.;Con que frecuencia recibes material de marketing
para recordar sus productos?
17.;Con qué frecuencia la Fuerza de Ventas lo capacita?
20.¢,Con que frecuencia la Fuerza de Ventas lo visita?
19.;La Fuerza de Ventas resuelve sus necesidades?
10.;,Con frecuencia solicita reposicion de stock de los
productos?
1.;Los productos rotan continuamente?
14.;La Fuerza de Ventas lo motiva a recomendar sus
productos?
9..Es necesario contar con un stock maximo en su
almacén?
4.;Es significativa la ganancia por vender los
productos?
16.;Considera que la Fuerza de Ventas es vital para la
rotacion de inventarios?
8.¢Sus clientes quedan satisfechos con los productos
gue recomienda?
6.¢Considera que los productos son de buena calidad?
11.;Es importante contar con stock de productos lider

en el mercado farmacéutico?

Problema
26

25

23
22
17

17
17

16

16
16
13
12

%
10.16%

9.77%

8.98%

8.59%

6.64%

6.64%
6.64%

6.25%

6.25%

6.25%

5.08%

4.69%

3.13%
3.13%

2.34%

1.95%

1.95%

0.78%

0.39%
0.39%

Sumatoria
10.16%

19.92%

28.91%

37.50%

44.14%

50.78%
57.42%

63.67%

69.92%

76.17%

81.25%

85.94%

89.06%
92.19%

94.53%

96.48%

98.44%

99.22%

99.61%
100.00%

20%
20%

20%

20%

20%

20%

20%
20%

20%

20%

20%

20%

20%

20%
20%

20%

20%

20%

20%

20%
20%
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En latablay figura 5 se muestra el andlisis de Pareto y las encuestas realizadas sobre rotacion
de inventarios en farmacias, se resalta los puntos criticos en el item 13: ¢Ha sufrido pérdidas
econdmicas por no contar con stock de un producto? Determinandose segun el analisis
Pareto un 10,16% de punto critico en base al 20 %. Considerando que los establecimientos
como farmacias y boticas no cuentan con stock de todos los productos de la marca del
Laboratorio Farmacéutico; siendo necesario que la fuerza de ventas coloque los productos
en los establecimientos y de esta forma las farmacias y boticas no pierdan ventas ni clientes

por no contar con stock de la marca.

Al dar solucién al punto critico con un porcentaje de 10,16% los establecimientos
farmacéuticos tendran una prospera ganancia y se evitara sufrir pérdidas econémicas, para
ello se debe realizar un trabajo arduo por parte de la fuerza de ventas, asi mismo no solo
evitar pérdidas economicas sino tambien hacer cobertura con la linea de productos en la
mayor cantidad de los establecimientos farmacéuticos y asi el paciente o cliente pueda

requerir el producto que desea segun la receta médica o recomendacion respectiva.

Otro punto critico es el item 12: ;La falta de rotacion ha provocado encontrar
productos vencidos en su almacén? Determinandose segun el analisis Pareto un 19,92% de
punto critico en base al 20%. Refiriendo que los productos deben tener rotacion continua y
evitar encontrar productos vencidos, caducados o en mal estado. De esta manera la fuerza
de ventas debe garantizar que lleguen recetas médicas a los establecimientos que cuenten
con los productos ya la vez realizar la promocion y recordatorio de los productos para su

recomendacion.

La solucion al punto critico con un porcentaje de 19,92% la fuerza de ventas
realizara un plan de trabajo donde identifiquen que productos son de categoria C que no
tienen mucha rotacién sea por receta médica o recomendacion y también que farmacias no
visitan con frecuencia para apoyar con la rotacién de aquello productos que estan cerca a
vencer o caducar. Generalmente las farmacias buscan incentivos por la rotacion de los
inventarios y rentabilidad por vender los productos de la marca, pero también los
establecimientos en mencion necesitan de la marca puesto que los clientes solicitan los

productos.
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Figura 5. Pareto de la categoria rotacion de inventario
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3.2 Descripcion de resultados cualitativos

= 1:15 cuando recomiendo los
productos el cliente regresa por el
mismo produc...

/

1:10 es accesible econémicamente|
para los clientes.

= 1:6 Por cada cliente que compre y
logre su efectividad regresaran
cinco cl...

=1:14 los productos de la marca
porque son de buena calidad

1.1.1. Calidad del producto
1:8 es una forma de rotacion segura
de los inventarios ya que se va a
dete...
1:7 Depende mucho de las ¥
estaciones ya que cada cambio de — -
dima o estacion... ) ) L:Q sulzor:pos’m‘:p farmacologica es
CAaNentas I e calidad y efectiva.

=15 la calidad de estos productos es
buena ya que los produce uno de
los m...

=113 La receta médica ayuda a la
rotacion de los inventarios

=111 Los inventarios de mayor
rotacién dependen donde se
encuentre ubicado...

/

1.1.2. Rotacion de producto

\

‘ =) 1:4 el paciente debe dirigirse a un

encuentran en puntos estratégicos

1112 hay establecimientos que se
donde la...

—

=1:2 segun la estacionalidad hay
productos que tienen mayor
rotacién como p...

1:1 los inventarios que tienen mayor
rotacion son los antibiéticos y antii...

establecimiento farmacia o botica
para...

1:3 los médicos especializados en
cada patologia son los tinicos que
tienen...

Figura 6. Analisis cualitativo de la sub categoria Ventas

En la figura 6 muestra la sub categoria ventas y sus indicadores como son calidad del
producto y rotacion del producto. Con respecto a las tres entrevistas realizadas a un quimico
farmacéutico, encargado y técnico en farmacia, se lleg6 a una conclusion que la calidad de
producto es de vital importancia para que el personal de salud que se encuentra en un
establecimiento farmacéutico pueda vender los productos y de esta forma generar la rotacion
de inventarios, siendo los de mayor rotacion segun la estacionalidad del afio puesto que los

productos son antigripales, antihistaminicos, antibioticos y antiinflamatorios.

La rotacion de los productos depende también donde se encuentre ubicado el
establecimiento farmacéutico si se encuentra en una avenida o paradero los clientes los
productos que mas rotacién tendran son los de venta libre , medicamentos que puedan ser

recomendados por un quimico farmacéutico, encargado o técnico en farmacia, pero si el
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establecimiento farmacéutico se encuentra ubicado alrededor de hospitales o clinicas los
productos de mayor rotacion seran aquellos que sean prescritos en una receta médica y llegue
a la farmacia y botica estos productos son medicamentos éticos , generalmente son
tratamientos largos para aquellos pacientes que sufren de alguna patologia crénica.

Referente a la calidad del producto los entrevistados sostienen que los productos de
la marca son de calidad puesto que cuando han tenido la oportunidad de recomendarlo sus
clientes han regresado por el mismo producto gracias a su efectividad, asi mismo son
productos accesibles econdmicamente para las personas. También refiere que la calidad del
producto es debida al laboratorio quien los produce pues es uno de los mejores a nivel
nacional y su composicion farmacoldgica es de calidad. Esto asegura que la venta sea
prospera y generan ganancias y satisfaccion en sus clientes, pues de esta forma logran

fidelizarlos.

| = 1:31 tener cuidado con tener un
sobre stock y esto pueda ocasionar
=)1:26 tener suficiente stock para n1 ahGimies,
perder una venta y a la vez un
cliente. J

=1:20 debo tener cuidado con el
vencimiento de los inventarios ya
que me gen...

1:32 llevar un control adecuado de
los inventarios siempre revisar la
fecha...

minimo porque llevo un control
iy ¥ adecuado de...

‘ = 1:19 mantener un stock maximo y ’

= 1:30 llegan recetas médicas al
establecimiento e incrementa la
rotacion deb...

1:27 es necesario contar con stock
de productos de venta libre

s

1.2.1. Clasificacion de stocks

[(%)1:24 de acuerdo a Ia rotacién de cada
linea de producto, debo revisar y
ana...

vencer en 4 meses lo que debo hacer

‘ =)1:21 Si en caso un producto esta por

=1:25 Si vendo mi ultimo stock de ese
inventario que tuvo rotacion
inmediata...

= 1:23 una farmacia busca ganar un
buen margen para sacar adelante al
negocio

= 1:16 la rentabilidad y eso se mide
por la rotacion de los inventarios
pore...

compras de los medicamentos
éticos y de...

1:18 Es importante la inversion dT

1.2.2.Rentabilidad

= 1:29 los productos que mds
rentabilidad dan son los productos
oT1c

permita tener rentabilidad debe ser

= 1:28 El margen de ganancia que me
un 20...

1:17 da mayor rentabilidad ya que
son productos que se pueden
recomendar si...

Figura 7. Analisis cualitativo de la sub categoria Sistema ABC
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En la figura 7 se visualiza la sub categoria sistema ABC vy sus indicadores como son
clasificacion de stocks y rentabilidad. Con respecto a las tres entrevistas realizadas a un
quimico farmacéutico, encargado y técnico en farmacia, se lleg6é a una conclusion que la
clasificacion de stock es necesaria para identificar segin su categoria de rotacion es mas
solicitada o recomendada es por ello que toda botica o farmacia debe contar con stock de
productos lider del mercado farmacéutico, asi mismo se espera un retorno de ganancia por
la venta de estos productos, puesto que una farmacia es un negocio que esperan obtener
rentabilidad a cambio de vender productos farmacéuticos ofreciendo servicio de salud y
atencion de calidad a sus clientes o pacientes.

La clasificacion de stocks es esencial para llevar un control adecuado de un almacén
en consecuencia es primordial contar con un stock maximo y minimo de los inventarios para
ello se debe contar con un Kardex que registren los ingresos y salidas de las ventas de
aquellos productos que tuvieron rotacion constante tanto por recomendacion y/o receta
médica. Asi mismo es una regla basica llevar un control de aquellos productos que no tienen
rotacion y pueden generar merma o pérdidas economicas para el negocio, esto se evita
organizandose y realizando periodicamente inventario de los medicamentos donde se pueda
identificar aquellos que estan pronto a vencer, caducar o se encuentren en mal estado y de

esta manera buscar una solucién y poder venderla.

Enrelacion a la rentabilidad todo negocio o empresa especificamente de salud busca
generar ganancia, en el mundo farmacéutico el duefio de una farmacia requiere ganar un
margen de ganancia de un 20% garantizando con ello la estabilidad de su negocio y
cumplimiento con sus deberes como pago a su personal, pago de impuestos, pago de
servicios del establecimiento farmacéuticos y en otros caso alquiler de local , la rentabilidad
se mide por la rotacion de inventarios o ventas concretas de productos que aseguren su
rotacion esta debe ser sana y responsable, pues invertir en mercancias de dudoso proceder
0 gue no cuenten con los lineamientos regidos por DIGEMID, solo perjudicaria al paciente
que busca mejoramiento en su salud y la farmacia se veria perjudicada con clausura del
establecimiento. Un  establecimiento  farmacéutico busca generar ganancias
transparentemente ofreciendo servicio y productos de calidad facilitando la captacion y
fidelizacion de sus clientes o pacientes; sin duda contar con stocks de productos iddneas

garantiza la rentabilidad de una botica o farmacia.
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= 1:41 promocionan y hacen recordar
sobre la marca que manejan de esta
forma...

expandir sus conocimientos acerca

de...
\ ; N

=255

‘ = 1:40 beneficia al personal técnico en

=/1:35 La fuerza de ventas se encarga
en vender y promocionar los
productos d...

= 1:39 es vital para la rotacion de
inventarios y como apoyo para
hacer recor...

1:37 deben visitar siempre a sus
farmacias que se encuentren en su
cartera...

= 1:36 a mayor volumen de compra la
fuerza de venta lograra sus objetivos
com...

£ C1.3.Fuerza de ventas ]

[

1.3.2.Comunicacion con los .
dlientes g

1.3.1.Personal capacitado

= 1:34 deben ser contratados
personas idoneas para que apoye
en la rotacion d...

insistente y agresivo en su visita a
una f...

[ 1:42 la fuerza de venta debe ser

= 1:33 la fuerza de ventas es la que
hace girar la economia del
laboratorio y...

al personal que se encuentra en la
bot...

‘ =1:38 la fuerza de ventas actualizara

entregando break o detalles que
hagan re...

‘ =) 1:43 incentivarlos con sus visitas

Figura 8. Analisis cualitativo de la sub categoria Fuerza de ventas

En la figura 8 se observa la sub categoria fuerza de ventas y sus indicadores como son
personal capacitado y comunicacion con los clientes. Con respecto a las tres entrevistas
realizadas a un quimico farmacéutico, encargado y técnico en farmacia, se determiné que la
fuerza de ventas debe estar conformada por un equipo de trabajo selecto que sea idoneo que
el cargo requiere, pues deben ser personal capacitado para que puedan transmitir
adecuadamente los mensajes que el laboratorio farmacéutico desea hacer de conocimiento.
En efecto la fuerza de ventas debe poseer habilidades que le permita mantener comunicacion
con los clientes de manera horizontal reflejando confianza, sencillez y entusiasmo para que

puedan llegar a sus objetivos ambas partes.
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Por otra parte, el personal de salud que se encuentran en boticas o farmacias manifiestan que
la fuerza de ventas debe poseer habilidades y conocimientos para mantener actualizado
acerca de los productos que manejan, debe ser un personal capacitado que logre apoyar con
informacidn acerca de los productos y facilite el entendimiento para que el personal de salud
pueda recepcionar una receta médica de la marca y lo conozca tanto su hombre, composicion
y concentracion. También es importante la promocidn que realice la fuerza de ventas pues
esta debe ser dirigida de acuerdo al producto que quiere vender o rotar mas. Es un beneficio
que tienen el quimico farmacéutico(s), encargado(s) y técnico(s) en farmacia de poder
expandir sus conocimientos en materia de salud, asi como también en técnicas de ventas es
por ello que la fuerza de ventas debe estar preparada para afrontar y trasmitir de la mejor

manera una situacion.

La comunicacion con los clientes de un establecimiento farmacéutico es uno de los
indicadores mas importantes de la fuerza de ventas pues depende de ello hasta donde llegue
o logre incentivar o influir en los clientes para la compra de sus productos, claramente es un
trabajo que se realiza con optimismo y profesionalidad ya que en el mundo farmacéutico
existe la competitividad, pero la ventaja de un laboratorio farmacéutica es el equipo humano
que conforma su fuerza de ventas capaz de resolver las dudas de sus clientes y crear alianzas
estratégicas con sus proveedores. En tal sentido deben realizar una labor donde su objetivo
es la rotacion de inventarios insistiendo agresivamente frente a su competencia. Ya que a
mayor volumen de compra que obtenga la fuerza de ventas facilitara a lograr su objetivo

mensual.

& 2 rentabilidad
tratamiento Cllente d_ t
marca ventas medicamentos medicamento

compra farmacia rotacioén paciente

maximo z
linea

importante TR
e ProgdLucCtos o

C“entes receta inventar—ios Lener éticos pacientes

fuerzarecomendacién
stock ibre

encuentra venta

personal calidad

también
producto

Figura 9. Nube de Palabras de la categoria problema rotacion de inventarios
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3.3 Diagndstico

) 2:52 una botica o farmacia req
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Figura 10. Analisis mixto de la categoria rotacion de inventarios

51



En la figura 10 se visualiza el diagndstico mixto, arroja el analisis de la categoria problema
rotacion de inventarios y sus sub categorias e indicadores, en efecto la rotacion de inventarios
es clave fundamental para garantizar y generar ganancias, puesto que la rotacion dependera
de las ventas que se realicen por medio de una cadena donde los actores son los clientes,
proveedores y colaboradores. El punto de equilibrio en rotar mayor stock de productos es
aumentar la rentabilidad y la rotacion, llevandose a cabo ciertos procesos y cumplir con los
objetivos que se quieren llegar en este caso el movimiento de las existencias en un periodo

determinado.

En cuanto a la sub categoria ventas segln las tres entrevistas realizadas a un quimico
farmacéutico, encargado y técnico en farmacia, se obtuvo una conclusién unanime, pero de
diferente percepcion por parte de ellos, puesto que las ventas es la clave fundamental para
hacer girar un negocio mediante la rotacion de inventarios que se busca mover, en efecto la
rotacion de productos dependerd de donde se encuentre ubicado la farmacia y/o botica y
también de la estacionalidad del afio cabe mencionar que gran parte de los encuestados
manifiestan que si llegan recetas médicas a sus establecimientos, siendo un factor crucial
para la rotacion de los productos pero sefialan que a veces cambian la receta médica por otras
marca, esto ocasiona un cuello de botella al proceso de la venta puesto que el trabajo para
generar una receta medica se inicia desde su prescripcion hasta su dispensacion en la
farmacia y/o botica, donde el personal de salud deba respetar la receta que llega a su

establecimiento y con ello se garantiza la rotacion de la marca generada por la receta.

Por otro lado, las ventas también dependen de la estacionalidad del afio y la
recomendacion por parte de los profesionales de salud que se encuentran en los
establecimientos farmacéuticos, ya que los entrevistados y encuestados mencionan que, Si
recomiendan la marca por diferentes factores como por su buena calidad, excelente
composicion farmacoldgica y porque la marca tiene exposicion publicitaria en medios de
comunicacion. Aquellos clientes o pacientes que adquieren el producto de la marca sostienen
que quedan satisfechos por su accion, ademas que son productos accesibles
econdémicamente, pero manifiestan que aquellos medicamentos crénicos que requiere de un
tratamiento largo su costo son altos. Cabe precisar que la rotacion de inventarios se

manifiesta de acuerdo a su estacionalidad y la ubicacion del establecimiento.
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Con respecto a la sub categoria sistema ABC las tres entrevistas realizadas a un quimico
farmaceéutico, encargado y técnico en farmacia, se obtuvo un panorama amplio de acuerdo
sus indicadores como la clasificacion de stock y rentabilidad. El sistema ABC consiste en
categorizar aquellos productos o existencias segiin su importancia de rotacién o ventas,
siendo la categoria A productos de mayor rotacion, categoria B productos de intermedia
rotacion y categoria C productos de menor rotaciéon. De esta forma se lleva un adecuado
control de los inventarios, también de tener conocimiento de aquellos productos que generan

mayor rotacion y rentabilidad para llevar una eficiente clasificacion del sistema ABC.

Acerca de la clasificacion de stock es un factor determinante para seleccionar segin
el tipo de producto que existe en un almacén, pues los entrevistados y encuestados
manifestaron que es importante contar con un stock maximo y stock minimo de los
inventarios siendo registrado en un sistema Kardex que permite llevar un control acerca de
los ingresos, salidas, faltantes y sobrantes; asi mismo no todos los negocios cuentan con este
tipo de sistema y llevan un control superficial en hojas fisicas donde registran su historial de
movimientos de los inventarios como consecuencia de no llevar un adecuado control de los
inventarios esto generaria merma de los productos que pueden ser vencidos, caducados o
encontrados en mal estado. La reposicion de stock dependera de la rotacion de los inventarios
ya que las existencias son las mas prescritas en una receta médica o recomendada por el
personal de salud de un establecimiento farmacéutico. En tal sentido los entrevistados y
encuestados mencionan que la falta de rotacion ha provocado pérdidas econdmicas
convirtiéndose en una problematica y destacando la importancia de la rotacion de

inventarios.

En relacion a la rentabilidad que buscan las farmacias, los entrevistados
mencionaron que requieren ganar un margen de ganancia del 20% como minimo y poder
asegurar sus ingresos, de tal forma que los encuestados refieren que es importante contar con
stock de productos lider del mercado farmacéutico y de esta forma los clientes de un
establecimiento farmacéutico puedan encontrar un producto de su necesidad en todos los
puntos de ventas del sector salud, si bien es cierto la rentabilidad se mide por la rotacion de
inventarios que se generan mediante las ventas que realizan tanto un quimico farmacéutico,

encargado y técnico en farmacia, pero existen establecimientos farmacéuticos que no
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cuentan con stock de productos de la marca y a consecuencia de ello esto genera perdida de

cliente y de ventas tanto para la farmacia y/o botica como a la empresa que produce la marca.

En la sub categoria fuerza de ventas se obtuvo como conclusion de acuerdo a sus
indicadores como personal capacitado y comunicacion con los clientes, la importancia que
tiene la fuerza de ventas en la rotacién de inventario es esencial, pues son ellos los
encargados de motivar y/o incentivar a los colaboradores de las farmacias de apoyar en la
recomendacién de los productos de la marca y dispensar correctamente la receta médica
prescrita por el médico. En efecto, la fuerza de ventas cumple un rol esencial en el rubro
farmacéutico porque son quienes hacen girar la economia tanto del cliente y de la empresa,

ademas de representar a la empresa.

Acerca de lo que manifiestan los encuestados y entrevistados, la fuerza de ventas
es vital para la rotacion y promocion de los inventarios puesto que el equipo de trabajo debe
mover los productos segun sus habilidades y conocimientos es por ello que la fuerza de
ventas debe estar conformada por personal capacitado que posea caracteristicas y habilidades
destacadas y poder de fomentar fidelizacion en sus clientes como el quimico farmacéutico(s),
encargado(s) y técnico(s) en farmacia. El rol que cumple la fuerza de ventas al llegar a un
establecimiento farmacéutico segiin manifiestan los entrevistados es actualizar acerca de los
productos de la marca, asi mismo mencionan que existe competitividad en el rubro pues la
competencia es muy agresiva y ofrecen ciertos beneficios por la compra y recomendacion

SUS marcas.

Por ultimo, la comunicacion con los clientes que mantiene la fuerza de ventas y sus
clientes es esencial ya que al recepcionar los pedidos de compras garantizan el movimiento
de las existencias mediante la visita comercial, cabe mencionar que los encuestados sefialan
que desearian recibir beneficios por recomendar y vender los productos de la empresa, como
también beneficios que los motiven a vender la marca y de esta manera fidelizarlos y asi
dispensen correctamente la marca, minoria de los encuestados manifiestan que no son
visitados ni capacitados por parte de la fuerza de ventas siendo uno de los roles principales

de la fuerza de ventas
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3.4 Propuesta

3.4.1 Priorizacion de los problemas

De acuerdo a los resultados de la investigacion, se detect6 3 problemas criticos respecto a la

rotacién de inventarios de las farmacias.

El primer problema es en relacion a el abastecimiento inadecuado e inoportuno en
las farmacias, debido que las farmacias han sufrido pérdidas econémicas por no contar con
stock de un producto. Es vital que una farmacia se encuentre adecuadamente abastecida y
evitar los quiebres de stock que generan pérdidas econdémicas y pérdida de clientes, es por
ello la importancia de la visita comercial de la fuerza de ventas en la farmacias, el encargado
en realizar los pedidos muchas veces solicita reposicion de stock solo 1 a 2 veces con una
cantidad de productos sin tener en cuenta su maximo o minimo de pedidos, el problema se
desarrolla cuando el cliente se acerca a la farmacia a realizar una compra y solicita una
cantidad de productos, pero la farmacia cuenta con una menor cantidad de productos, en
muchos casos no cuentan con stock, esto genera incomodidad en el cliente al no encontrar
el producto que desea, quiénes son los perjudicados son la farmacia y la fuerza de ventas,
pues si el cliente llega a la farmacia con una receta médica de la marca y no hay stock o
cantidad suficiente en el almacén de la farmacia, trae como consecuencia pérdida de veta y
pérdida para el cliente, para la fuerza de ventas esto genera un rebote de receta que con

mucho esfuerzo se logra que un médico prescriba la marca.

El segundo problema es respecto al deficiente control de productos de baja rotacion
en las farmacias a causa de no llevar un control oportuno de aquellos medicamentos y como
consecuencia se trae consigo la caducidad de los productos. Los productos de baja rotacion
son aquellos que tienen poca salida, su rotacion es lenta. En las farmacias depende mucho
del farmacéutico en tener un control adecuado segun la clasificacion ABC de los productos
de mayor a menor rotacion, asi mismo la fuerza de ventas también debe llevar un control de
aquellos productos que no tienen rotacion, no deben permitir que el producto lo envien a
canje o en el peor de los casos dejar vencer los productos. Son apoyo para la farmacia en
mantener comunicados que productos no rotan, pues se refleja en los pedidos que realiza el

farmacéutico qué productos rotan y cuales no rotan.
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El tercer problema se refiere al alto cambio de receta médica por otras marcas debido a la
alta competencia de laboratorios farmaceéuticos que ofrecen incentivos por vender los
productos de su marca. La rotacion de inventarios en una farmacia se logra mediante tres
factores fundamentales como: la receta medica, la recomendacion y por pedido del cliente.
En la industria farmacia el principal factor de la rotacion de productos farmacéuticos es
debido a la prescripcion de un médico plasmado en una receta, siendo el médico el actor
impulsor de la venta del producto. Actualmente las farmacias al recepcionar las recetas
medicas que llegan al establecimiento farmacéutico, depende del farmacéutico si dispensa
el producto prescrito en la receta o impulsa otro producto con el mismo principio activo,
pero de otro laboratorio, es por ello el alto cambio de recetas médicas que presentan las
farmacias generando pérdida de venta para la marca. EI farmacéutico quien tiene contacto
directo con el consumidor final, cumple con un rol importante para el laboratorio puesto
como se menciona es quien decide en dispensar el producto prescrito en la receta médica o
no, la causa principal decide cambiar la receta médica por otra marca es por que recibe

incentivos monetarios por otros laboratorios.

3.4.2 Consolidacion del problema

En la industria farmacéutica es evidente la competitividad que existe entre las empresas
farmacéuticas por captar farmacias a quienes venden productos farmacéuticos, cabe recalcar
que existen mas de 200 laboratorios farmacéuticos nacionales y transnacionales en el pais a
través de sus estrategias y mediadores que son la fuerza de ventas buscan incrementar la
venta y rotacion de los medicamentos para obtener rentabilidad. En los establecimientos
farmacéuticos se encuentra el personal que se encarga de recomendar, vender y dispensar

productos farmacéuticos (Vivanco, 2019).

En las farmacias se detectaron un abastecimiento inadecuado e inoportuno, puesto
que al no realizar la reposicion de stock continuamente se genera pérdida econémica y
pérdida de cliente a causa que el cliente al no encontrar el producto que necesita en la
farmacia se dirige a otro establecimiento que si cuente con stock de los productos, cabe
recalcar que las farmacias cuentan con diversos proveedores y manejan infinidad de marcas
de laboratorio, aqui es donde debe actuar la fuerza de ventas y estar alertas y atentos que su

cliente (farmacia) esté correctamente abastecido de acuerdo a la rotacion que ha ido
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generando durante un periodo. En este sentido también existe un deficiente control de los
productos de baja rotacion por diversos factores como la falta de recomendacion por parte
de los farmacéuticos a causa de su desconocimiento de la marca o porque otra marca de
laboratorio lo incentive por vender sus productos, no llevar un control adecuado de productos
de baja rotacién trae como consecuencia perder econdmicamente si un producto vence o
caduca, se encuentre en mal estado o deteriorado es por ello la importancia de la rotacion de
los inventarios. En la investigacion se identifico un alto cambio de receta medica por otras
marcas puesto que los laboratorios buscan persuadir e influir mediante estrategias y
habilidades por parte de la fuerza de ventas quienes son los que tienen contacto directo con
sus clientes que son las farmacias, entonces se concluye que los farmacéuticos cambian las
recetas médicas que genera la empresa farmacéutica con un trabajo ético y constante para
captar la prescripcion del médico y la receta sea derivada a los establecimientos
farmacéuticos, debido a que otros laboratorios farmaceuticos ofrecen incentivos o beneficios

a cambio de vender su marca.

3.4.3 Fundamentos de la propuesta

La propuesta lleva como titulo “Manual de estrategia de ventas “se establecid para mejorar
la rotacion de inventarios de una empresa comercial en farmacias, pues se identificé que el
personal que se encuentran en las boticas y farmacias no recomiendan frecuentemente la
marca del laboratorio farmacéutico , puesto que en la industria existe mucha competitividad
y variedad de marcas que las farmacias venden, de acuerdo a lo que sefialan los
farmacéuticos es debido al incentivo que reciben por recomendar y vender las marcas, en
efecto ellos venden a cambio de recibir un ingreso extra por la marca que ofrece este tipo de
incentivos, asi mismo existe un alto cambio de receta médica por otras marcas puesto que
en el rubro farmacéutico existen diversos laboratorios que promocionan la marca de sus
productos y realizan series de actividades para que sus productos sean vendidos, el personal
que labora en una farmacia recibe la atencion por parte de los laboratorios farmacéuticos que
compiten entre si por ganar la recomendacion y fidelidad de su marca, de igual manera,
prevalece una deficiencia en la rotacion de los productos ya que genera pérdidas econdmicas
para las farmacias que invierten su dinero comprando los productos de la marca y por lo
tanto esperan un retorno de rentabilidad y también tener productos de baja rotacion y

préximos a vencer.
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En base a las ideas expuestas, se fundamenta en la teoria de Kotler y Amstrong, lo cual
aborda aspectos como estrategias de marketing: gestion de relaciones rentables con los
clientes y colaboracion para establecer relaciones con el cliente, como primer aspecto, hace
referencia que, el personal de la farmacia no estan satisfechos en recomendar un marca a
cambio de algo, asi mismo el duefio de la farmacia busca invertir su dinero al comprar los
productos de la marca y ganar rentabilidad , de tal forma, que el objetivo es conseguir que
el intercambio sea rentable mediante la satisfaccion de las necesidades de los clientes de la
empresa farmacéutica. Como segundo aspecto, es vital construir relaciones a corto y largo
plazo con los clientes de manera colaborativa con la fuerza de ventas quienes son los actores
principales en fidelizar y mantener a los clientes, creando un valor y satisfaciendo sus
necesidades Alcaide (2015). La teoria de Kotler y Amstrong permitira que la empresa
farmacéutica, pueda analizar, y luego plantear e implementar actividades que se enfoquen
en sus clientes “las farmacias” que los estimule a llevar en la mente la marca y asi recuerden

y lo recomienden.

En cuanto a la teoria de Pareto, sefiala que, es de gran utilidad el area comercial de
una empresa, ya que se detecta el motivo por el cual existe una deficiencia donde se enfocara
la solucion adecuada y se lograra lo resultados que se requiere Sales (2013). La ley 80/20
permite analizar el impacto de cada accién que va a realizar como por ejemplo vender
productos de alta rotacién o productos de baja rotacion mediante su aplicacion facilita
identificar que productos son los méas representativos y rentables para la empresa y para el
cliente. Mediante la rotacion de inventarios se puede evaluar la rentabilidad de la empresa,
controlar los stocks, calcular correctamente la reposicion de stock que necesita una farmacia
y tomar decisiones y acciones sobre ello. Esta teoria es precisa para clasificar aquellos

productos que tienen mayor rotacion y aquellos productos que generan mayor rentabilidad.

Desde la perspectiva de Fayol, la teoria clasica de la administracion, marcé
diferencia por el enfoque que establece, es decir, su enfoque va dirigido a todas las areas de
una empresa, puesto que para Fayol era esencial vender un producto como producirlo. Esto
demuestra la importancia del valor que se deposita en cada actividad ya que mas que un
puesto de trabajo era una responsabilidad asignada, Fayol hace hincapié en la planeacion

administrativa porque es considerado como el punto de partida que consiste en seleccionar
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las diversas opciones y alternativas, metas u objetivos y normas o politicas (O’Donnell,
1985).

En tal sentido Taylor, establece que el control administrativo es una secuencia
mediante el cual asegura que las actividades planeadas sean reales y se cumplan para el logro
de metas u objetivos. El prop6sito de esta teoria es corregir aquellas fallas que se presentan
por no llevar un control adecuado u oportuno de los inventarios y evitar la ruptura de stock
que genera perdida de venta y por lo tanto econémica, también sucede lo contrario de contar
con sobre stock que genera un tréafico en la rotacion, es por ello la importancia de un
adecuado control de los stocks. Cabe mencionar que dentro del proceso de ventas es
relevante cumplir con una serie de lineamientos para concretar la toma de pedido, la

facturacion, el almacenamiento y la dispensacion (Terry, George y Stephen 1999).

3.4.4 Categoria solucion

Inicialmente, se realizo el analisis mixto, luego se priorizaron los problemas que son
abastecimiento inadecuado e inoportuno en las farmacias, deficiente control de productos de
baja rotacion y alto cambio de recetas médicas por otras marcas y por ultimo se consolidé el
problema, obteniendo como resultado: Estrategia de ventas.

En el rubro comercial, las ventas es un factor determinante que indica la prosperidad de un
negocio, pues la mejor estrategia que existe es satisfacer la necesidad del cliente es por ello
todas las estrategias van dirigido a ellos. Las empresas tienden a realizar un estudio de
mercado para conocer el comportamiento del cliente y consumidor mediante metodologias
como la psicologia, la antropologia cultural, la sociologia, la economia y la psicologia social.
Las empresas dedicadas a la comercializacion desarrollan estos estudios para clasificar sus

mercados y elaborar estrategias para los clientes (De la Parra & Madero, 2003).

Las estrategias de ventas segun la mercadotecnia estan conformadas por producto,
precio, promocidn y distribucion, en efecto el vendedor quien tiene contacto directo con el
cliente o consumidor final, tiene la capacidad de manejar hasta cierto punto las variables en
mencidn, el objetivo de la ejecucion de una estrategia es el cumplimiento de las ventas, con
el trabajo colaborativo del equipo de vendedores. El desarrollo de los planes de accion de

una estrategia es mas eficiente si es elaborada por areas individuales (Alvarez, 1988).
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Segun Artal (2007) existen tres tipos de actividades estratégicas de la direccion de ventas
como son: las actividades que son planificadas para lograr metas y objetivos ya que son la
base de una organizacion para designar las tareas y responsabilidades de los individuos, de
tal forma puedan seguir una secuencia para lograr lo que se desea. La segunda actividad
consta en conocer las necesidades de los clientes, descubriendo sus niveles de compra.
También indagando acerca de como mejorar la atencion brindada a los clientes, a través de
los vendedores de las empresas comerciales, pues son una fuente de informacion e
intermediario entre el cliente y la empresa. La tercera actividad estratégica se refiere a
preparar al grupo conformado por los vendedores, generadores de rentabilidad, ya que deben

cumplir un rol esencial de cubrir el territorio que se les asigna.

3.4.5 Direccionalidad de la propuesta

Objetivo 1: Abastecer de manera adecuada y oportuna a las farmacias

Descripcion de las actividades:

Para el cumplimiento del primer objetivo, se elabor6 el aplicativo denominado “Sales Force”
significa fuerza de ventas, debido a que seran ellos son los principales en interactuar y usar
como herramienta de trabajo el aplicativo para facilitar sus funciones y alcance de sus
objetivos. La estrategia que se planteo para el objetivo 1 es optimizar la reposicion de stock
segun el historial de rotacion mediante las tacticas como son identificar productos de alta
rotacion por receta medica y recomendacion crear una de alerta de reposicion de stock. En
efecto, se decidio crear “Sales Force” para cumplir con la estrategia que se propuso, por lo
tanto, el aplicativo tiene la funcion de archivar en una base datos los stocks de los productos
que se han vendido a las farmacias ¢ identificar los productos de alta rotacion, es decir “Sales
Force” cuenta con la opcion de elegir si el producto a vender es por recomendacion (OTC)
0 por receta médica (ETICO). Ademas, el aplicativo cumple la funcion de alertar mediante
un mensaje al representante de ventas que la farmacia no cuenta con stock de algin producto,
entonces es alli donde el representante de ventas debe usar a su favor el aplicativo y
comunicar a su cliente que necesita reposicion de stock y evitar pérdida de clientela por no
contar con el producto que desea y también pérdida econdmica. De tal manera que la fuerza
de ventas tiene el deber de revisar constantemente su aplicativo “Sales Force” y estar atento

de algin pendiente.
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Indicadores de “Sales Force”

Indicador 1: Rotacién de Inventarios

Ventas a precio coste

Existencias medias

Indicador 2: Tasa de entrega completa y a tiempo

N° de pedidos completos a tiempo
TC = -
N° total de pedidos

* 100

Objetivo 2: Llevar un control eficiente de los productos de baja rotacion en las farmacias

Descripcion de las actividades:

Con la creacion del aplicativo “Sales Force” se cumple con el segundo objetivo, ya que se
puede visualizar y detectar que farmacias generan menor rotacion y cuales son los productos
que tienen baja rotacion. La estrategia fue realizar un seguimiento continuo de los productos
de baja rotacion y las tacticas como identificar los productos de baja rotacion y promocionar
los productos de baja rotacion. En sentido que se cumpla con el objetivo, el representante de
ventas tiene la funcion de revisar y analizar constantemente la informacion que “Sales Force”
arroje, asi pues, se podra prever que los productos de baja rotacion no sean enviados a canje

0 queden vencidos en el almacén de la farmacia.

El aplicativo Sales Force se disefio con el fin de controlar la rotacion de inventarios
de las farmacias para evitar que los productos se queden en almaceén, la importancia del
aplicativo ayuda a la fuerza de ventas para detectar rapidamente a aquellas farmacias que
necesitan rotar con prontitud los inventarios y no permitir que estos se encuentren vencidos
o deteriorados y los farmacéuticos no se vean perjudicados con pérdidas econdmicas o
materiales de los productos. Por lo tanto, la fuerza de ventas esta preparada para persuadir
a los farmacéuticos mediante la promocion de los productos recordandoles la marca,

beneficios, caracteristicas y eficiencia para lograr su rotacion.
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Indicador 3: Rotacidon de Inventarios

IR Ventas a precio de coste

Existencias medias

Indicador 4: Tasa de Rotacion

Valor de las referencias vendidas
TR = f *100

Valor promedio de existencias

Objetivo 3: Reducir el cambio de recetas médicas por otras marcas

Descripcion de las actividades:

Para el objetivo tres, se establecieron programas de fidelizacion, la estrategia que se planted
para el objetivo 3 es reducir el cambio de recetas médicas por otras marcas con las siguientes
tacticas: crear un programa de incentivos al personal de ventas para una adecuada atencion
de recetas médicas y crear un programa de fidelizacion a la marca en productos por
recomendacion. Por lo cual los programas estdn conformados por: “programa de

29 ¢ 29 «¢ 29 ¢¢

fidelizacion”, “programa de incentivos”, “reconocimiento al mejor vendedor”, “capacitacion

2 <e

de los productos de la marca”, “taller de técnicas de venta”.

Indicador 5: Receta de laboratorio vendidas

N° recetas vendidad

RV * 100

N° atenciones a recetas

Indicador 6: Net Promoter Score
Net Promoter Score

Preguntar si recomendarian la marca (dar una puntuacion de 0 a 10)
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Objetivo Estrategia Tactica KPI
Téctica 1. Identificar
productos de  alta KPI 1.
., R= Ventas a precio coste
Ob_]etIVOJ.A rotacion por receta " Existencias medias
" | Estrategia 1. | médica y
bastecer de o L,
Optimizar la | recomendacion
manera o
reposicion de stock KPI 2.
adecuada y ) o X , ,
Segun el hlstorlal de o TC:N de pedidos completos a tiempo
oportuna a tacic Thactica 2. Crear un N° total de pedidos
rotacion 100
las farmacias aplicativo de alerta de
reposicion de stock
Objetivo 2. _ - KPI 3.
TAactica 3. Identificar _ Ventas a precio de coste . 100
Llevar un . " Existencias medias
i i los productos de baja
control Estrategia 2. Realizar _
. .. rotacion
eficiente de|un seguimiento
los continuo de los
productos de | productos de  baja| T4ctica 4. Promocionar | KPI 4.
baja rotac|én rotac|én |OS productos de baja. TR = Valor de las referencias vendidas *100
Valor promedio de existencias
en las rotacion
farmacias
Téactica 5. Crear un
programa de incentivos
al personal de ventas|KPI 3.
Objetivo 3. o ;
_ _ para una adecuada| Ry = 1ecetas vendidad -, o
Reducir el | Estrategia 3. . N® atenciones arecetas
) atencion de  recetas
cambio de|Fomentar la correcta ]
) . medicas
recetas dispensacion del
. . Tactica 6. Crear un
médicas por | recetas medicas KPI 6. Net Promoter Score

otras marcas

de

fidelizacion a la marca

programa

en  productos  por

recomendacion

Preguntar si recomendarian la marca
(dar una puntuacion de (0 a 10)

Cuadro 3. Matriz de direccionalidad de la propuesta
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3.4.1 Actividades y cronograma

Tabla 6. Plan de actividades del objetivo 1

Nro. Actividad Inicio Dias Fin Responsable/s
1 Desarrollar el 01/05/2020 10 11/05/2020 Proveedor
aplicativo (Ingeniero)
2 Probar el 11/05/2020 1 12/05/2020 Gerencia General
funcionamiento del ]
aplicativo AreadeT. |

3 Elaborar un manual  12/05/2020 2 14/05/2020 Areade T.I

de uso del aplicativo
Proveedor

(Ingeniero)

4 Visitar las farmacias  14/05/2020 5 19/05/2020 Fuerza de ventas

5 Conocer la rotacibn  19/05/2020 1 20/05/2020 Fuerza de ventas
de los productos
OTCyETICO

6 Identificar a los 20/05/2020 1 21/05/2020 Fuerza de ventas
clientes potenciales

Como se visualiza en la tabla 6, la primera actividad que se procede a realizar es el desarrollo
del aplicativo que tiene como fin optimizar la reposicion de stock, puesto que es de utilidad
para la fuerza de ventas para mejorar y facilitar sus funciones comerciales. Se estima que en
10 dias se logre elaborar el disefio y funcionamiento del aplicativo con todas las

caracteristicas que beneficien al area comercial. La persona responsable para esta actividad
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sera un ingeniero experto en aplicativos para uso comercial, el profesional ofrecerd sus

servicios como un proveedor externo de la empresa.

La segunda actividad que se observa en la tabla 6 es probar el funcionamiento del aplicativo
para comprobar su eficacia y utilidad porque seré una herramienta asignada a la fuerza de
ventas, para lo cual las personas responsables y primeras en probar su funcionamiento sera
la gerencia general y el area de tecnologia e informética, el procedimiento se llevara a cabo
en una sala de reuniones donde el ingeniero experto en aplicativos comerciales esté presente
junto a la gerencia general y area de T.I en caso exista alguna modificacién o se requiera

agregar algin recurso que se crea conveniente.

Se visualiza para la tercera actividad elaborar un manual de uso del aplicativo para
facilitar el manejo de las funciones del aplicativo al area comercial especialmente a la fuerza
de ventas, por cual se realizard un manual didactico y de claro entendimiento para lograr un
uso efectivo, para ello el area de tecnologia e informatica y el ingeniero experto en
aplicativos comerciales deberan reunirse y llevar acabo la elaboracion del manual de uso del

aplicativo.

La siguiente actividad consiste en visitar las farmacias, esta actividad lo realiza la
fuerza de ventas en el campo al realizar su visita comercial a los clientes, pues la fuerza de
ventas se encontrara apta para manejar el aplicativo y utilizarlo cuando realizan sus labores,
el aplicativo también cuenta con funciones donde la fuerza de ventas registre sus visitas

diarias segun lo que registre el GPS de acuerdo a su ubicacion.

Para la quinta actividad se requiere conocer la rotacion de los productos OTC y
ETICOS mediante, aqui el aplicativo tiene una funcion importante pues al momento de
registrar una venta se debe elegir entre la opcion OTC o ETICO de acuerdo al producto que
solicite el cliente, seguidamente se puede conocer cual de las dos opciones son los productos

que tienen mayor rotacion segun la base de datos que se registre en el aplicativo
La Gltima actividad del objetivo 1 es identificar a los clientes potenciales, en esta

actividad de igual forma el aplicativo tiene un rol importante ya que mostrara a todas las

farmacias y se podra visualizar su nivel de rotacion y aquellos que presenten mayor nivel de
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rotacion sera denominados clientes potenciales, asi mismo la fuerza de ventas tienen la

facilidad de poder manejar su aplicativo e identificarlos y luego analizarlo.

Presupuesto
Egresos
Cadigo Descripcion Unidad Cantidad Total

ACTIVIDAD 1

1 Ingeniero experto en aplicativos | S/ 10,000.00 1 S/ 10,000.00
ACTIVIDAD 2

1 Coffe break S/ 10.00 5 S/ 50.00

2 Sala de reuniones S/ 100.00 2 S/ 200.00
ACTIVIDAD 3

1 Coffe break S/ 10.00 10 S/ 100.00

2 Sala de reuniones S/ 100.00 2 S/ 200.00

3 Impresiones del manual S/ 3.00 300 S/ 900.00
ACTIVIDAD 4

1 Movilidad S/ 25.00 6 S/ 150.00
ACTIVIDAD 5

1 Datos (internet) S/ 45.00 6 S/ 270.00
ACTIVIDAD 6

3 Datos (internet) S/ 45.00 6 S/ 270.00

Total S/ 12,140.00

Cuadro 4. Presupuesto del objetivo 1

Fuente: Elaboracién propi
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Tabla 7. Plan de actividades del objetivo 2

Nro. Actividad Inicio Dias Fin Responsable/s
7 Detectar los productos que ~ 21/05/2020 1  22/05/2020 Fuerza de
tienen baja rotacion ventas
8 Mantener informado al 22/05/2020 5  27/05/2020 Fuerza de
personal acerca de los ventas

productos que no tienen

rotacion

9 Recordar con anticipacion la  27/05/2020 5  01/06/2020 Fuerza de

politica de canje de los ventas
productos
10 Reforzar las ventajas y 01/06/2020 5  06/06/2020 Fuerza de
beneficios de los productos ventas

de baja rotacion

11 Entregar material de 06/06/2020 5  11/06/2020 Fuerza de
marketing como recordatorio ventas
de la marca
12 Realizar una campafia 11/06/2020 2 13/06/2020 Fuerza de
médica en una zona ventas
demandante

Fuente: Elaboracion propia

La primera actividad que muestra en la tabla 7 tiene como fin llevar un control eficiente de
los productos de baja rotacion, de tal modo que la fuerza de ventas debe actualizar y revisar
constantemente su aplicativo para detectar los productos que tienen baja rotacion

previamente antes de ingresar a una farmacia para realizar su visita comercial y tener
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conocimiento sobre aquellos productos de baja rotacién y no permitir el vencimiento o

deterioro de ellos.

La siguiente actividad consiste en mantener informado al personal acerca de los
productos que no tienen rotacion, es una secuencia de la primera actividad, pues la fuerza de
ventas al revisar, analizar y detectar los productos de baja rotacién debe actuar rapidamente
e informar al personal que labora en las farmacias acerca de ellos y puedan venderlos para
que tengan conocimiento de lo que podria generar un producto vencido, y asi puedan tener
la oportunidad de rotar aquellos productos de baja rotacion.

La novena actividad que se desarrollara es recordar con anticipacion la politica de
canje de los productos, otra particularidad que distingue al aplicativo es su mensaje de alerta,
que en las farmacias existen productos que estan proximos a vencer, entonces la fuerza de
ventas tiene la responsabilidad de anticipar a los clientes meses previos con anticipacion de
los posibles productos que estan cerca vencer, y deben tratar de venderlo o en todo caso

enviarlo a la distribuidora.

Continuando con la siguiente la actividad que consiste en reforzar las ventajas y
beneficios de los productos de baja rotacion, mediante la promocion de la fuerza de ventas,
ya que al realizar la visita comercial en la farmacia debe promocionar aquellos productos
que tienen una rotacion lenta, mencionando de manera didactica las caracteristicas,
beneficios y ventajas. Asi mismo la fuerza de ventas debera usar sus habilidades para

persuadir en los farmacéuticos y recuerden siempre la marca de los productos.

Para esta actividad se realizara la entrega de material de marketing como
recordatorio de la marca, ya que es importante que los farmacéuticos reciban por parte de la
fuerza de ventas material representativo para ellos y de esta manera puedan llevarlo a todas
partes y siempre recuerden la marca, aqui se practica el marketing 3.0 ya que se busca ir mas

alla de algo material y lograr ocupar un espacio en la mente de los clientes.
La Gltima actividad consiste en realizar una campafia médica en una zona demandante, los

responsables son la fuerza de ventas quienes son los encargados de publicitar la camparfia

médica gratuita en una zona demandante como un mercado, colegio o universidad, para ello
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la fuerza de ventas debera contactar a un médico que atienda las consultas de manera gratuita
auspiciada por el laboratorio con el fin que el medico prescriba los productos de la marca y

los pacientes procedan a comprar los medicamentos.

Presupuesto
Egresos
Cadigo Descripcion Unidad Cantidad Total

ACTIVIDAD 7

1 Datos (internet) S/ 45.00 6 S/ 270.00
ACTIVIDAD 8

1 Tiempo para informar S/ 125.00 5 S/ 625.00
ACTIVIDAD 9

1 Tiempo para informar S/ 125.00 5 S/ 625.00
ACTIVIDAD 10

1 Tiempo para informar S/ 125.00 5 S/ 625.00
ACTIVIDAD 11

1 Cintas de fotockeck S/ 2.00 320 S/ 640.00

2 USB S/ 10.00 160 S/ 1,600.00

3 Estampado de marca S/ 0.50 480 S/ 240.00
ACTIVIDAD 12

1 Servicio de médico S/ 250.00 1 S/ 250.00

2 Folletos S/ 0.30 50 S/ 15.00

Total S/ 4,890.00

Cuadro 5. Presupuesto del objetivo 2

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 8. Plan de actividades del objetivo 3

Nro. Actividad Inicio Dias Fin Responsable/s
13 Elaborar un programa de 13/06/2020 5  18/06/2020 Area de
incentivos marketing

14 Capacitar al personal acerca 18/06/2020 2  20/06/2020 Area comercial
del programa de incentivos

15 Brindar apoyo para 20/06/2020 1  21/06/2020 Fuerza de

aniversario de la farmacia ventas

16 Elaborar un programade  21/06/2020 5  26/06/2020 Area de

fidelizacion marketing

17  Afiliar al personal de ventas 26/06/2020 5  01/07/2020 Fuerza de

ventas

18 Reconocimiento al mejor ~ 01/06/2020 1  02/07/2020 Fuerza de

vendedor ventas

Fuente: Elaboracion propia

Respecto a la tabla de actividades el objetivo es reducir un alto cambio de recetas médicas
por otras marcas, por lo cual se plante6 la primera actividad en elaborar un programa de
incentivos que va dirigido a las farmacias, se incentiva monetariamente aquellos

farmacéuticos que recomienden la marca mediante un comprador incognita, de esta forma
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se busca captar la recomendacion por parte de las farmacias y reducir el cambio de receta,
este concurso se realizard mensual y los incentivos seran entregados al instante.

La segunda actividad es capacitar al personal acerca del programa de incentivos, para que
puedan explicar a los farmacéuticos de que consta el programa y crear expectativa en ellos,
en efecto los farmacéuticos se veran interesados en conocer y participar con el fin de ganar

algin premio. Los responsables para esta actividad son el area de marketing.

En la tercera actividad se brindaré apoyo para aniversario de la farmacia, con el fin
de ser empaéticos con los clientes y sientan que la marca siempre estara presente en las fechas
especiales que represente relevancia en el establecimiento farmacéutico, de tal manera que
se va creando lazos con cliente, los responsables de esta actividad sera la fuerza de ventas

de la zona asignada quienes estaran presente en los aniversarios de las farmacias.

La siguiente actividad es la elaboracion de un programa de fidelizacion, consiste en
afiliar a la mayoria de clientes de la zona, estos programas tienen como objetivo que los
clientes se sientan valorados, importantes donde reciban buena atencion, los clientes que se
unan al programa de fidelizacion recibirdn una recompensa que son muestras médicas, asi
mismo recibiran correos electronicos una vez al mes con saludos de agradecimiento por ser
parte del programa, también recibiran mensajes de texto inter diario con frases motivadoras

a sus celulares y correo electronico por fechas especiales como los cumpleafios.

La penualtima actividad se realizara la afiliacion de los clientes, los responsables de
la afiliacidn serd la fuerza de ventas que se encargara de explica acerca de los beneficios que
se les otorgaria a las personas que deseen unirse al programa, de tal manera que ayuda a
obtener los datos de los clientes y crear una relacidn empatica con la fuerza de ventas, se
estima que se lograra afiliar a los clientes en 5 dias y causar en ellos expectativas acerca del

programa.

La Gltima actividad se ejecutard el concurso denominado “reconocimiento al mejor
vendedor”, consiste en que los farmacéuticos vendan la mayor cantidad de productos de la
marca durante 3 meses, para ello solo participaran 10 farmacias elegidas por la fuerza de
ventas, por lo tanto, habra 10 ganadores que seran acreedores de un diploma de

“reconocimiento al mejor vendedor” y un vale de consumo por 200 soles.
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Presupuesto

Egresos
Cadigo Descripcion Unidad | Cantidad Total

ACTIVIDAD 13

1 Servicio del comprador incognita S/ 400.00 2 S/ 800.00

2 Premio sorpresa (vale 20) S/ 20.00 20 S/ 400.00
ACTIVIDAD 14

1 Coffe break S/ 10.00 5 S/ 50.00

2 Sala de reuniones S/ 100.00 1 S/ 100.00
ACTIVIDAD 15

1 Torta S/ 40.00 40 S/ 1,600.00
ACTIVIDAD 16

1 Muestra medica S/ 25.00 200 S/ 5,000.00

2 Saludo agradecimiento por el apoyo | S/ 0.50 200 S/ 100.00

3 Mensaje motivados S/ 0.10 200 S/ 20.00

4 Saludo por cumpleafios S/ 0.50 200 S/ 100.00
ACTIVIDAD 17

1 Afiliar al personal S/ 125.00 5 S/ 625.00
ACTIVIDAD 18

1 Diploma S/ 5.00 10 S/ 50.00

2 Porta diploma S/ 15.00 10 S/ 150.00

3 Vale 200 S/ 200.00 10 S/ 2,000.00

Total S/ 8,795.00

Cuadro 6. Presupuesto del objetivo 3

Fuente: Elaboracién propia
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vendedor

Tactica Dias Fin Responsable/s Presupuesto Evidencia
a. Proveedor
Al Desarrollar el aplicativo 1/05/2020 10 11/05/2020 b. 10000
c.
a._ Gerencia general
Tactica 1. Crear un aplicativo de alerta A2 Probar el funcionamiento del 11/05/2020 1 12/05/2020 b. Area de tecnologia e 250
de reposicion de stock aplicativo informatica
S—Area de tecnologia €
A3 Realizar un manual de uso del 12/05/2020 > 14/05/2020 informatica 1200
aplicatvo b.Proveedor
o Evidencia 1. Apliativo Sales
a. Representante de ventas Force’
A4 Visitar las farmacias 14/05/2020 5 19/05/2020 b.Representante medico 150
c.Promotores
Tactica 2. Identificar productos de alta AB Conocer la rotacion de los a. Representante de ventas
rota N por receta médica y . 19/05/2020 1 20/05/2020 b. Representante medico 270
recomendacion productos éticos y OTC c
. . a. Representante de ventas
A6 ldentificar a los clientes 20/05/2020 1 21/05/2020 b. Representante medico 270
potenciales c
a. Representante de ventas
A7 Detectar los productos que 21/05/2020 1 22/05/2020 b. Representante medico 270
tiene baja rotacion <
Tactica 3. 1dentificar los producyos de A8 Mantener informado al a. Representante de ventas
- . P ¥ personal acerca de los productos 22/05/2020 5 27/05/2020 b. 625
baja rotacion N L
de baja rotacion c.
A9 Recordar con anticipacion los 27/05/2020 5 1/06/2020 : Representante de ventas 625
productos por vencer .. Evidencia 2. Aplicativo Sales
Force y Programa de fidelizacion e
Al1lO0 Reforzar las ventajas y a. Representante de ventas incentivos™
beneficios de los productos de 1/06/2020 5 6/06/2020 b. Representante medico 640
baja rotacion c. Promotores
Tactica 4. Promocionar los productos de All Entregar material de a. Representante de ventas
N T P makerting como recordatorio de la 6/06/2020 5 11/06/2020 b. Representante medico 2480
baja rotacion
marca c.
" - a. Representante de ventas
Al2 Realizar una campaha 11/06/2020 2 13/06/2020 b. Representante medico 265
médica en una zona demandante c. Promotores
a. Area de marketing
A13 Elaborar un programa de 13/06/2020 5 18/06/2020 b. 1200
incentivos <
Tactica 5. Crear un programa de a. Area comercial
incentivos al personas de ventas para una| T4 Plantear descuentos para lo 18/06/2020 2 20/06/2020  |b. 1050
adecuada atencion de receta médica c.
. a. Representante de ventas
ALS Brindar apoyo para los 20/06/2020 1 21/06/2020 b. Representante medico 1600
aniversarios de las farmacias c Evidencia 3. "Programa de
- incentivos y fidelizacion™
a. Area de marketing
A6 Elaborar un programa de 21/06/2020 5 26/06/2020 b. 5220
fidelizacion c
Tactica 6. Crear un programa de a. Representante de ventas
fidelizacion de productos por AL7 Afiliar al personal de las 26/06/2020 5 1/07/2020 b. Representante medico 625
recomendacion farmacias c.
. . a. Representante de ventas
Al8 R It 1 N
econocimiento al mejor 1/07/2020 1 2/07/2020 b. Representante medico 220
c.

Cuadro 7. Matriz de tacticas, actividades y cronograma




G6/0116/0R26/015/0215/025/026/0316/0R6/035/0415/0R5/045/0515/0R5/054/061A/0&A/06A/07F

Al Desarrollar =l aplicative

Az Probar el funcion

ar las farrmaci as

fcon v O

AG ldentificar a los clientes potencia

A Mantener informado al personal acerca de 1os productos de baja rotacicsn

A9 Recorc

A1O Reforzar las ventajas v banaficios de los productos de baja rotacisn

A1 Entregar material de makerting comeo recordatorio de la marca

ALS Brindar apoyo para 1os anivarsarios de las

PET

A7 afiliar al personal de las

: farmacias

Ane

Reconocimiants al major vendadaor

Cuadro 8. Matriz de cronograma
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IV. DISCUSION, CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1 Discusion

La investigacion se efectud con el objetivo de proponer una estrategia para mejorar la
rotacion de inventarios de una empresa comercial en farmacias denominado “Manual de
estrategia de ventas”. Asi mismo, se identificaron tres problemas criticos mediante el
diagrama de Pareto y los datos del software ATLAS. ti 8, los tres puntos criticos son los
siguientes: abastecimiento inadecuado e inoportuno, deficiente control de los productos de
baja rotacion y alto cambio de recetas, factores causantes de la rotacion de inventarios.

En el anélisis de Pareto resalta el punto critico donde las farmacias mencionan que
han sufrido pérdidas economicas por no contar con stock de un producto debido a un
abastecimiento inadecuado, este resultado coincide con la investigacion realizada de Taipe
(2016) donde menciona que es importante garantizar un stock permanente de medicamentos
y sean vendidos para no generar perdida economica por falta de ventas o pacientes. Asi
mismo, la falta de rotacion de inventarios ha provocado encontrar productos vencidos en el
almacén de las farmacias a causa de un mal control de los inventarios este resultado coincide
con la investigacion que realizaron Suarez & Cardenas (2017), donde demuestra la

importancia de controlar adecuadamente los productos de alta y baja rotacion.

Los resultados que arroja la investigacion en contar con stock de productos lider en
el mercado farmacéutico es accesible para vender con mayor facilidad y su rotacion sea
fluida, vender un producto demandante es un factor determinante en la rentabilidad, bajo
este pardmetro es crucial asegurar la rotacion de inventarios mediante las ventas, este
resultado coincide con el estudio realizado por Asencio, Gonzales & Lozano (2017), puesto
que para los autores es importante determinar los beneficios que recibe la empresa por la
venta de sus productos. Por otro lado, obtener rentabilidad por la venta de productos
mediante la rotacion de inventarios es crucial para el duefio de una farmacia, los productos
tienen un costo en cual deben obtener un margen de ganancia por cada producto, este

resultado coincide con el estudio que llevé a cabo Villegas (2019) el cual determiné que la
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rotacion de inventarios incide en los estados financieros, por ello recomienda mantener un

nivel de inventario eficiente para reducir cotos y obtener ganancias.

De acuerdo a los resultados de administrar correcta y eficientemente la mercaderia
asegura que la rotacion de inventarios influya positivamente en los estados financieros, este
resultado coincide directamente con la investigacion que realiz6 Cruz (2018), donde
menciond que el factor mas importante de una empresa es la correcta y adecuada
administracion de la mercaderia, desde su recepcion hasta el almacenamiento. Con respecto
a los resultados sobre no permitir el cambio de receta médica se logra a través de la visita
comercial continua en farmacias y coindice con el estudio efectuado por Florian (2017),
puesto que, es totalmente cierto que la promocién farmacéutica influye en la descripcién de
una receta medica. De acuerdo a la reposicion de stock en los almacenes de las farmacias, es
vital llevar un control adecuado de los inventarios en un periodo determinado, dicho
resultado coincide con el estudio que realizd Altamirano (2017) para el correcto control de

inventario, evitando perdidas econdmicas para la empresa.

En relacion con incrementar las ventas a traves de la comercializacion de los
productos y también para mantener satisfechos a los clientes es necesario implementar
estrategias que brinden resultados positivos, este resultado coincide con la investigacion de
Coronel (2016), donde determind la relacion de estrategias y el incremento de las ventas,
demostrando la necesidad de recurrir e implementar estrategias de marketing y mejorar la
comercializacion. Por otro lado, contar con stock maximo en los almacenes es importante,
pero es necesario mantener ordenado desde la recepcion de mercaderia hasta el
almacenamiento y no permitir o descuidar el vencimiento o deterioro de la mercaderia, dicho
resultado coincide con la investigacion realizada por Franco (2017), donde propuso mejorar
la gestion de inventarios y solucionar las deficiencias que presentd la empresa. Por Gltimo,
en los resultados arrojan sobre la dificultad en incrementar las ventas a causa de la falta de
técnicas de ventas para lograr convencer de comprar algin producto en los clientes y por lo
tanto fidelizarlos, coincidiendo con la investigacion que realizaron Hadad & Nufiez (2017),

donde determinaron que la técnica de ventas influye en la rotacion de inventarios.

76



4.2 Conclusiones

Primera:

Segunda:

Tercera:

Se realizé el manual denominado “Estrategia de ventas” dirigido a la fuerza
de ventas de la empresa, y a los farmacéuticos que laboran en farmacias para
su ejecucion y logren una mejor rotacion de inventarios en farmacias. Se
propuso elaborar un aplicativo denominado “Sales Force” para mejorar la
rotacion de inventarios en las farmacias, con el objetivo de optimizar la
reposicion de stock y para realizar un seguimiento continuo de los productos
de baja rotacidn, de tal manera que es una herramienta comercial de maxima

utilidad y facilidad para las personas que lo utilicen.

Se determiné el nivel de rotacion, para la investigacion se encuestaron y
entrevistaron al personal que labora en las farmacias, pues un 40% mencionan
que los productos rotan continuamente, el 63,33% mencionan que cambian la
receta medica por otras maras debido que reciben incentivos y beneficios por
otros laboratorios, de tal forma que genera perdida de venta de los productos
prescritos en las recetas. Asi mismo un 50% sefiala que no recomiendan los

productos de la marca por los motivos mencionados anteriormente.

Con la investigacion se logré identificar los factores, por los cuales no existe
una Optima rotacién de inventarios en las farmacias iniciando por el
abastecimiento inadecuado e inoportuno, deficiente control en los productos
de baja rotacion y un alto cambio de recetas médicas. Por tal motivo se
propuso un manual denominado “Estrategia de ventas”, dirigido a la fuerza
de ventas de la empresa comercial y los farmacéuticos que laboran en

farmacias.
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4.3 Recomendaciones

Primera:

Segunda:

Tercera:

La empresa comercial debe ejecutar el manual de estrategia de ventas para
mejorar la rotacion de inventarios en farmacias, a través de la fuerza de ventas
de la empresa comercial y los farmacéuticos que laboran en las farmacias, en

efecto las dos partes tendran beneficios por la rotacion de los productos.

Implementar la propuesta en la empresa comercial con el fin facilitar
mediante una herramienta “Sales Force” de trabajo a su personal que
conforman la fuerza de ventas, mediante esta propuesta reduciran tiempos y
ganardn eficiencia por parte del personal, ademas las farmacias estaran
continuamente informadas acerca de los stocks de sus almacenes, productos

de alta y baja rotacion y productos proximos a vencer.

Actualizar segun requiera los programas propuestos, ya que es un programa
dirigido a los clientes, debe establecerse segun las necesidades que requiera
en el momento los clientes. En efecto la competitividad que existe en el
mercado farmacéutico exige cambios continuos que se adapte a la necesidad

de los clientes en este caso las farmacias.
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Anexo 1: Matriz de la investigacion

Titulo: Estrategia de ventas de una empresa comercial para la rotacion de inventarios en farmacias, Lima 2020.

Categoria 1 problema:

Problema general Objetivo general . . .
Sub categorias Indicadores Item Escala Nivel
Vent 1. calidad del producto 1 Likert lals
. . L . . entas -
¢(Como mejorar la rotacion de | Proponer una estrategia de ventas para mejorar la 2. Rotacién de productos 2 Likert lals
inventarios de una empresa comercial en | rotacion de inventarios de una empresa comercial en Fuerza de ventas 3. _Personal capacitado 3 L!kert lals
. . . . 4. Comunicacién con los clientes 4 Likert lalbs
farmacias, Lima 2020? farmacias, Lima 2020. ——— -
Sistema ABC 5. Clasificacion de stocks 5 Likert lalbs
6. Rentabilidad 6 Likert lalbs
Problemas especificos Objetivos especificos Categoria 2 solucion: Estrategia de ventas
) L » Categorias emergentes
¢Cual es la situacion de la rotacion de i . . .
. . . Analizar la rotacion de inventarios de una empresa
inventarios de una empresa comercial en ) ) )
farmacias, Lima 20207 comercial en farmacias, Lima 2020.
1.Promocioén
¢Cuéles son los factores que inciden en . L »
» . . Identificar los factores que indicen en la rotacion de
la rotacion de inventarios de una | . . .
. . . inventarios de una empresa comercial en farmacias,
empresa comercial en farmacias, Lima 2 Merma

2020?

Lima 2020.

Tipo, nivel y método

Poblacién, muestra y unidad informante

Técnicas e instrumentos

Procedimiento y analisis de datos

Sintagma: Holistico enfoque mixto
Tipo: Proyectivo

Nivel: Comprensivo

Meétodo: Inductivo y Deductivo

Unidad

Poblacién: 50 colaboradores
Muestra: 30 colaboradores
informante:

encargado y técnico en farmacia

quimico

farmacéutico,

Técnicas: encuesta y entrevista
Instrumentos: cuestionario y guia de
entrevista

Procedimiento:  Recopilacion de
informacién. Elaboracién de los
instrumentos y validacion.

Anélisis de datos: Cualitativo
ATLAS.TI. cuantitativo SPSS vy
Excel
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MANUAL DE ESTRASTEGIA

DE VENTAS




Introduceion

“Manunal de estrategia de ventasz" s ongma por la problematica que za evidencio, el
recurzo principal de la empresa comercial es la fuerza de ventasz, som el contacto directo
con laz farmacias v 2 raves de ellos =e logra los objetivos comermales.

Son fres puntos enticos que se evidencio: abastecinmente moporhmo, deficients control
an loz productosz de baja rotacion v alto cambio de receta medica.

Propdzito

Con la gjecucion de este manual se quiere lograr mejorar la rotacion ds nmrentanios en
laz farmacias, es por ello que = propone brindar recursos eficientss a la fuerza de ventas
para cumphr con el objetive comercial que se desea, asl misme se propone mmplemantar

programas de fidehzacion & mesntivos para obtenser 13 fidelizacion de los chentas. Las

actiidades van dingidas a la foerza de ventas de la empresa v farmama.

Ohjetive

+ Bnndar 2 |z fuerza d= ventas una herrarmenta eficiente para lograr un eficients
manejo de los stocks en las farmacias.

+ Lograr que el programa de fidelizacion meremente el nivel de lealtad de las
farmacias a la marca de los productos v 1a receta medica.

+ Incrementar la rotacion de productos mediante la recomendacion.
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2. Actividades

2.1 PROGEAMA DE INCENTIVOS
El programa de meentrvos va dingido a todo el personal que labora en una bofica o
farmacia, consiste recomendar 1a marca de los productos que sera venficada por el
comprader meognita de tal fomma que a1 el chients respondes comectaments serd acreedor
de un premuo sorpresa al instante entregado por el representante de la zona.

+  El comprador meognite visita |a farmacia v preguntara que
le puaden recomendar por los smtomas que presenta.

+  El personzl de |a farmacia =1 reconuenda el producto de 1z
marca automzhcamente sera acreedor de un premuo sorpresa, caso
confrano lo mvitaremos a recomendar la marea.

#+  El represantante de |3 zona entregara el premuo sorpresa al
perzonal de la farmacia meentivandolo a segmr recomendando 12
miarca v generando expectztiva en sus compatiercs motrvando 2

o | la recomendacion

VALEPOR

+ El premio sorprasa ez un vale de connume por 320 el cual
esta programado parz enfregar a 20 personas durante | mes.

- # El representante de la zona decidird a que farmacia ingresa
al comprader meognito venficando el nival de fidehzamion por
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3. Actividades
3.1 RECONOCIMIENTO AL MEJOR VENDEDOE

El reconocimuento al mejor vendedor consiste en entregar un diploma a2 nombre del mejor
vendedor v un vale de consumo por &/ 200 se realizara cada trimestre, za desarrolla de la

slFente ManeTa.

#+ El representante de la zona comwmeara a 10
"‘m farmacias que generen mayor rotacion de productos por
ﬂ recomendacion sobre 2] concurso de “Reconocmuento al

b mejar vendador”.

‘.""‘ # El concurso consiste en recomendar v vender los

| productos OTC.

+ El concurso tiene una duracion de 3 mesas.

#+ Las ventas seran medidas mediante 2] Kardex que
sera facilitada de la farmacia al representants de la zona.
+  El personal que mavor venta hava realizado durante
loz 3 mesas sera el ganador del concurso “Reconocimmento

a al major vendedor” (uma persona por farmacta).

+  Solo habrd un primer huzar.

R + El representants de la zona otorga el diploma
“Feconocimuento al mejor vendedor” y un vale de
consumo por 5. 200 al ganador.

#+ Luego se procede a capturar una fotografia del
momanto en que se otorga el reconocmuento participa el
reprezentants de |a zona v el ganador.

& Can Stock Pholo
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4. Actividades
4.1 CAPACITACION DE LOS PRODUCTOS DE LAMARCA

El persomal de fammacia serd mwvitado a2 Ia
capacitacion virtual de los productos de la marca
puesto que tendran la facilidad de participar de la
capacitacion dezde la comodidad de =u celular o PC
dezde donde ze encuentren L3 capacitacion zerd de
utilidad al momento de recomendar los productos de
la marca ya que conoceran las caracteristicas v
beneficios de los productos desde un enfoque tedrico m
y comercial  Asi mismo recordar los productos de la Coan Shocs oo - Cep0GIISAX

marca dictada por un médico.

4.2 TALLER DE TECNICAS DE VENTAS

Un espacializta dictara el taller de técnicas de ventas va
dingzido al duefio, encargado, quimico farmacéutico v
técnico en farmacia de la zona que permutira mejorar sus
técnicas al recomendar y/o vender un producto y
concretar una venta comectamente. Mediante ello
dezarrollaran sus habilidades y conmocinuentos a
beneficio propio puesto que las técnicas de ventas son
vitales en la atencion al cliente.

4.3 CAMPANA MEDICA
Consiste en realizar una campana médica en una zona
demandante, loz respomsables zon lz foerza de ventas
quienes zon loz encargadosz de publicitar la campana
médica gratmita en una zona demandante como un
mercado, colegio o universidad, para ello 32 deberd
contactar a un médico que atienda las consultas de manera
gratuita.
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Sales Force ez um aplicativo de wso exclusrio para 1a fuerza de ventas, es una herramienta
que lss facilitzra llsvar un adecuzdo control de los mventanos, las ventajaz de este

aplicativo son las sizmentas:

Permrmute tener 1a base de datos de loz stocks de la farmacia
. Alerta I falta de stock en la farmama

. Ayuda a realizar la reposicion de stock en la farmacia

. Alerta anhripadamente los productos a vencer

. Pemute registrar las vizitas comerciales semim GPS

R
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La app en la opcion
“toma de pedidos™
permiite seleccionar el
tipo de producto que
solicita €l cliente OTC
o ETICO.

e
LISTADO

DE
VENTAS

La opcion “listado de
vertas” muestra loc
pedido: que ha realizado
la farmacia, se visualiza
que tipo de producto es
&l mas solicitado y por lo
tanto vendido.

Farmacia

Farmacia 1

Fecha:

06/30/2020

Distribuidor

QUIMIZASUIZA

Precio

51,500

Toma de Pedido

Listado de ventas

Show 10 & entries
Farmacia 4 Codigo de producto
Farmacia 1 000-123
Farmacia 1 000-123
Farmacia 1 000-123
Farmacia 1 000-123
Farmacia 1 000-123
Farmacia 1 000-123
Farmacia 1 000-123
Farmacia 1 000-123
Farmacia 2 000-124
Farmacia 3 000-125

Fecha

06/15/2020

06/15/2020

06/15/2020

06/15/2020

06/15/2020

06/15/2020

06/15/2020

06/15/2020

07/15/2020

08/15/2020

£~
2
";0
(&
X
o
3

Inicio / Toma de Pedido

Codigo de producto

v 00000-1345

Tipo de Producto

- .
[ Seleccione v

Seleccione

01c

Search:

Tipo de Producto Distribuidor Cantidad Precio

0TC DIMEXA 50 S/540.00
0T1C DIMEXA 50 5/540.00
0T1C DIMEXA 50 S/540.00
0T1C DIMEXA 50 5/540.00
oT1C DIMEXA 50 /540,00
0TC DIMEXA 50 /540.00
oTC DIMEXA 50 /540,00
0T1C DIMEXA 50 5/540.00
0TC DIMEXA 30 §/300.00
0T1C DIMEXA 15 5/540.00
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o

Listado Stock

En la opcion "listado de

Alerta Canjes

M., e Mm IM Show 10 4 entries

stocks del cliente Farmacia
1, esta opcion permite
o I & en m rajo I‘. Cliente 1
falta de stock, por lo cual "
e M l una Cliente 1

Cliente 1

Cliente 1

reposicion de stock

Farmacia

Farmacia 1

Farmacia 1

Farmacia 1

Farmacia 1

Showing 1to 4 of 4 entries

CANJES

Farmacia 20 El producto con codigo 000-125 (3 unidades) vence el 20/06/2020

Cerrar

Enlaopcion “canjes”, alerta
mediants  wn  mensaje
aquellos productos que
EStAN PrOXIMOS & VENCET, £5
una oporturidad para lograr
rotar aquellos productos ¥

no enviarlos a cage.

Fecha
Ingresa

06/15/2020

06/15/2020

06/15/2020

06/15/2020

Codigo de
producto

00-123

00-123

00-123

00-123

Fecha de

Vencimiento

21/01/2021

21/01/2021

21/01/2021

21/01/2021

| Sales Force |

Inicio / Listado Stock

Search:

Movimiento Faltante

4
:
22 22

:

Previous [N Next
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7N

[ wismas "I

N/

Ern la opcion “visuas™ la
fuerza de ventas regisira
sus visitas diarvias, el GPS
SUIOMERCOMERES BITOTar

o
K-' [ HT.H.E/_-'

En la oprion “lstade de
visitas” e registrara las
visitas realizadas por la
fuerza de ventas.

Visitas

Farmacia

Farmacia 1

Fecha:

Registrar

Listado de visitas

Sales

Show 10 & entries

Farmacia
Farmacial
Farmacial
Farmacial
Farmaciad

Farmacia’

Showing 1 to 5 of 5 entries

4

Hora

09:30

09:30

10:30

1630

1130

-
|

Hora

Directidn

Enter

Fecha

17/06/2020

17/06/2020

18/06/2020

12/06/2020

25062020

Search:

Direccién

Direccion 1

Direccion3

Direccion2

Direccion 4

Direccion 5

| Sales Force |
.

Inicio | Visitas

Previous ' Next
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COTIZACION APP SALES FORCE

ltem Codproducto Cantidad  Descripcion  Valor Unitario  Valor Total

1 1 1| Plantilla Aplicativo

10,000

10,000

Ing.Mario Gutierrez Soto
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Anexo 3: Instrumento cuantitativo

CUESTIONARIO PARA MEJORAR LA ROTACION DE INVENTARIOS EN LAS
FARMACIAS

INSTRUCCION: Estimados a continuacion, se presenta una lista de preguntas acerca de la
rotacion de inventarios en sus farmacias. Se solicita responder todas las preguntas marcando

con un (x) la opcion que usted considere correcta. La informacion es anénima.

Sexo: Masculino () Femenino ()

Tiempo que Labora:
0-12 meses () 1-2 afios () 3 amas afios ()

Puesto en que se desempefia

Encargado () Quimico Farmacéutico ()  Técnico en Farmacia ()
1 2 3 4 5
Nunca A veces Normalmente | Casi siempre Siempre
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ITEM ASPECTOS CONSIDERADOS VALO,\FFACIO
SUB CATEGORIA VENTAS 112(3[4(5
1 ¢Los productos rotan continuamente?
) ¢Con frecuencia llegan recetas médicas a su establecimiento?
3 ¢Cambia la receta médica por otras marcas?
4 ¢Es significativa la ganancia por vender los productos?
5 ¢Con frecuencia recomienda los productos?
6 ¢Considera que los productos son de buena calidad?
7 ¢Para usted que el costo de los productos es alto?
8 ¢Sus clientes quedan satisfechos con los productos que recomienda?
SUB CATEGORIA SISTEMA ABC 112(3[4(5
9 ¢ESs necesario contar con un stock maximo en su almacén?
10 ¢Con frecuencia solicita reposicion de stock de los productos?
¢Es importante contar con stock de productos lider en el mercado
11 | farmaceutico?
¢La falta de rotacion ha provocado encontrar productos vencidos en su
12 | almacen?
13 ¢Ha sufrido pérdidas econémicas por no contar con stock de un producto?
SUB CATEGORIA FUERZA DE VENTAS 112|3|4|5
1 ¢La fuerza de ventas lo motiva a recomendar sus productos?
¢Con que frecuencia recibes material de marketing para recordar sus
15 productos?
16 ¢Considera que la Fuerza de Ventas es vital para la rotacion de inventarios?
17 ¢Con que frecuencia la Fuerza de Ventas lo capacita?
18 ¢La Fuerza de Ventas le ofrece beneficios por la compra de sus productos?
19 ¢La Fuerza de Ventas resuelve sus necesidades?
20 ¢Con que frecuencia la Fuerza de Ventas lo visita?
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Anexo 4: Instrumento cualitativo

W

Universidad
Norbert Wiener

Entrevista

Entrevistados

Entrevistado (Entv.1)

Entrevistado (Entv.2)

Entrevistado (Entv.3)

Categoria problema:
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Nﬂkﬂ Guia de entrevista

Universidad
Norbert Wiener

Datos basicos:

Cargo o puesto en que se desempefia

Nombres y apellidos

Cddigo de la entrevista (Entv.1)

Fecha

Lugar de la entrevista

Nro. Preguntas de la entrevista

¢Cuales son los productos de mayor rotacion en su establecimiento?

¢Por qué es importante la generacion de receta médica?

¢Por qué recomienda usted los productos de la marca?

De la linea de productos ¢Cual de ellos le da mas rentabilidad?

¢Con que frecuencia solicita la reposicion de los productos?

¢Mantiene un stock de maximo y minimo en su almacén? Explique

N oo o1 B W N

¢Por qué es importante que la Fuerza de Ventas visite su establecimiento?

Observaciones
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Anexo 5: Base de datos (instrumento cuantitativo)

Nuca | Casinunca| Aveces (Casisemprg Sempre

Nro. |pl o2 [p3 o4 o5 o6 o7 [p8 (p9 [pl0 pIl Jp12 |p3 [p1d [p15 [pl6 [p17 [p18 |19 (p20
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Anexo 6: Transcripcion de las entrevistas o informe del analisis documental

W

Universidad
Norbert Wiener

Guia de entrevista

Datos basicos:

Cargo o puesto en que se desempefia Quimico Farmacéutico
Nombres y apellidos Edgar Augusto Soto Sotil
Cddigo de la entrevista Entrevistadol (Entv.1)

Fecha 25/05/2020

Lugar de la entrevista Llamada telefonica

Nro. Preguntas de la entrevista

1 ¢Cuales son los productos de mayor rotacion en su establecimiento?
2 ¢Por qué es importante la generacion de receta médica?

3 ¢Por qué recomienda usted los productos de la marca?

4 De la linea de productos ¢Cual de ellos le da mas rentabilidad?

5 ¢Con que frecuencia solicita la reposicion de los productos?

6 ¢Mantiene un stock de maximo y minimo en su almacén? Explique
7 ¢Por qué es importante que la Fuerza de Ventas visite su establecimiento?

Observaciones
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Entrevistadol (Entv.1)

Nro.

Preguntas de la entrevista

Respuestas

1

¢Cuales son los productos de mayor
rotacién en su establecimiento?

Depende de la coyuntura que ahora estamos atravesando a nivel nacional e
internacional, los productos que tienen mayor rotacion son los antibidticos y
antiinflamatorios. Ahora segln la estacionalidad hay productos que tienen mayor
rotacion como por ejemplo en invierno son los antigripales, antihistaminicos. Ademas,
debemos tener en cuenta donde se encuentra ubicado el establecimiento si se encuentra
en una avenida o si se encuentran alrededor de hospitales y clinicas.

¢Por qué es importante la generacion de
receta medica?

En el mundo farmacéutico los médicos especializados en cada patologia son los Gnicos
que tienen la autorizacion de prescribir una receta médica segun el diagnostico del
paciente, ya que previamente a ello el paciente es evaluado indicando los signos o
sintomas que presente y de acuerdo a ello el medico comprende una diagnostico
exclusivamente para el paciente, luego el paciente debe dirigirse a un establecimiento
farmacia o botica para la compra de sus medicamentos indicados por el médico. Donde
se le atiende al paciente segun su receta medica y necesidad econdmica para que pueda
Ilevar un tratamiento completo y pueda culminar con éxito.

¢Por qué recomienda usted los productos
de la marca?

La recomendacion de la marca es porque los clientes visualizan las propagandas
comerciales y lo piden en la farmacia, ademas la calidad de estos productos es buena
ya que los produce uno de los mejores laboratorios farmacéuticos a nivel nacional.
También por el mensaje verbal entre clientes ya que si un medicamento logra calmar
su malestar en un dia o dos el cliente dice el medicamento que le recomendaron es el
mejor, el mas potente y se encuentra con otra persona con los mismos sintomas o
malestares le aconseja que compre el mismo medicamento solo porque a él le hizo bien.
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Por cada cliente que compre y logre su efectividad regresaran cinco clientes mas por
ese medicamento.

De la linea de productos ¢Cual de ellos le
da mas rentabilidad?

En un establecimiento farmacéutico lo que se busca aparte de brindar salud y
recomendar medicamentos de venta libre, en una farmacia también se busca la
rentabilidad y eso se mide por la rotacion de los medicamentos por ejemplo aqui en mi
botica tiene mayor rotacidn los antigripales, antihistaminicos, vitaminas y analgésicos
el cual me da mayor rentabilidad ya que son productos que se pueden recomendar sin
necesidad de una receta médica.

¢Con que frecuencia solicita la
reposicion de los productos?

La frecuencia de compra necesariamente es mensual es una regla generalizada para los
medicamentos éticos que son prescritos en una receta por un medico, medicamentos de
venta libre si la frecuencia es mas constante ya que son productos que los técnicos en
farmacia lo recomiendan o porque el cliente lo pide por diferentes motivos sea porque
lo vio en una propaganda comercial, en redes sociales o porque un familiar se lo
aconsejo. Es importante la inversion de compras de los medicamentos éticos y de venta
libre ya que a mi establecimiento visitaran pacientes con receta médica o clientes por
recomendacidén que muchas veces no tiene la economia suficiente para pasar consulta
con un médico y lo mas rapido para poder calmar su malestar es acercandose a una
farmacia o botica.
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¢Mantiene un stock de maximo y
minimo en su almacén? Explique

Por supuesto, debo mantener un stock maximo y minimo porque llevo un control
adecuado de mis inventarios ya que si llega un cliente con receta médica mayormente
lleva el tratamiento completo que en una sola compra el cliente pude comprar 2 cajas
de un medicamento y debo tener stock de ese producto, es por ello que debo llevar un
control de recetas médicas también y que productos solicitan o piden por
recomendacién los clientes. Por ejemplo, los relajantes musculares son muy solicitados
y de hecho debo tener un stock maximo en todas sus presentaciones. Ahora debo tener
cuidado con el vencimiento de los productos ya que me generaria pérdida econémica
es por ello que debo ser muy exclusivo y selectivo con mis stocks. Si en caso un
producto esta por vencer en 4 meses lo que debo hacer es recomendarlo tratar de
venderlo y ese producto no quede como merma o perdida.

¢Por qué es importante que la Fuerza de
Ventas visite su establecimiento?

Para todas las empresas del sector salud es muy importante porque la fuerza de ventas
es la que hace girar la economia del laboratorio y farmacia, es por ello que deben ser
contratados personas idoneas para que apoye en la rotacion de productos ya que los
representantes de farmacias que visitan las boticas y farmacias donde se encuentra
personal como los técnicos en farmacias quienes son los encargados de vender y
dispensar directamente los productos al paciente o cliente final. La fuerza de ventas se
encarga en vender y promocionar los productos de su marca y su funcion principal es
fidelizar a las farmacias para que compren y hagan los pedidos, a mayor volumen de
compra la fuerza de venta lograra sus objetivos como su cuota mensual. Es por ello que
deben visitar siempre a sus farmacias que se encuentren en su cartera de clientes y estar
pendiente de la rotacion y la competencia ya que el mundo farmacéutico es muy
competitivo.
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Datos basicos:

Ficha de entrevista

Cargo o puesto en que se desempefia

Encargado

Nombres y apellidos

Jeni Roxana Jurado Chacaltana

Cdodigo de la entrevista

Entrevistado 2 (Entv.2)

Fecha 01/05/2020

Lugar de la entrevista Llamada telefonica

Nro. Preguntas de la entrevista

1 ¢Cuales son los productos de mayor rotacion en su establecimiento?

2 ¢Por qué es importante la generacion de receta médica?

3 ¢Por qué recomienda usted los productos de la marca?

4 De la linea de productos ¢Cual de ellos le da mas rentabilidad?

5 ¢Con que frecuencia solicita la reposicion de los productos?

6 ¢Mantiene un stock de maximo y minimo en su almacén? Explique

7 ¢Por qué es importante que la Fuerza de Ventas visite su establecimiento?
Observaciones
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Entrevistado 2 (Entv.2)

Nro.

Preguntas de la entrevista

Respuestas

1

¢Cuadles son los productos de mayor
rotacién en su establecimiento?

Mayormente son de acuerdo a las estaciones del afio por ejemplo medicamentos
antigripales,  ginecolégicos,  antiinflamatorios,  relajantes  musculares y
antihistaminicos. Depende mucho de las estaciones ya que cada cambio de clima o
estacion los clientes o pacientes van requerir un medicamento para alguna patologia
eventual pero también hay pacientes crénicos que sus tratamientos son largos y deben
tomar sus medicamentos por un periodo largo y en otros casos toda la vida. En ese caso
serian los medicamentos éticos.

¢Por qué es importante la generacion de
receta medica?

Es importante principalmente por que lo prescribe un médico, las recetas médicas son
personalizadas de acuerdo al requerimiento del paciente pues hay medicamentos que
deben manejarse con cuidado , de esta forma las recetas médicas llegan a la farmacia
y el personal del establecimiento debe dispensar correctamente lo que indica en la
receta, esta es una forma de rotacion segura de los productos ya que se va a determinar
que productos prescriben mas los médicos de acuerdo a la necesidad del paciente.

¢Por qué recomienda usted los productos
de la marca?

Son muy buenos productos ademas tienen muy buena acogida por parte de los clientes,
su composicion farmacoldgica es de calidad y efectiva. Ademas, cuenta con una linea
de medicamentos de venta libre que es accesible economicamente para los clientes.

De la linea de productos ¢Cual de ellos le
da maés rentabilidad?

Principalmente los productos por recomendacién como los antigripales, analgésicos,
vitaminas. Uno como duefio de una farmacia busca ganar un buen margen para sacar
adelante al negocio, siempre brindando atencion de calidad y a la vez contar con
productos de calidad para fidelizar a nuestros clientes.
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¢Con que frecuencia solicita la
reposicion de los productos?

Es de acuerdo a la rotacion de cada linea de producto, debo revisar y analizar mi
historial de rotacion en aquellos productos de venta libre solicito la reposicion de stock
dos veces al mes, pero los productos éticos si una vez al mes. Es por ello debo tener
stock de un minino y un maximo. Si vendo mi Ultimo stock de ese producto que tuvo
rotacion inmediatamente debo comunicarme con el proveedor y solicitar la reposicion
no puedo quedarme sin stock seria un error.

¢Mantiene un stock de maximo y
minimo en su almacén? Explique

Claro, porque hay pacientes que llegan a la farmacia con receta y alli compran la receta
médica completa para que el paciente pueda tener éxito terapéutico y culmine con su
tratamiento para ello debo tener suficiente stock para no perder una ventay a la vez un
cliente. También hay clientes que llegan a la farmacia solo por recomendacion y
también es necesario contar con stock de productos de venta libre porque no son uno
ni dos pacientes que vienen por recomendacion sino muchos mas. De esta forma yo
garantizo a mis clientes que en mi establecimiento siempre encontraran los productos
que ellos necesiten caso contrario para no perder a mis clientes les comento que podria
conseguirle el producto al siguiente dia.

¢Por qué es importante que la Fuerza de
Ventas visite su establecimiento?

En primer lugar, porque de esa forma la fuerza de ventas actualizara al personal que se
encuentra en la botica o farmacia acerca de la linea de productos que manejan y
promocionan, entonces el técnico en farmacia tiene ese apoyo de conocer mas acerca
de la marca del laboratorio y pueda recomendar con seguridad sus productos, asi mismo
es vital para la rotacion de inventarios y como apoyo para hacer recordar al personal
acerca de los cambios o beneficios que ofrece la marca. También beneficia al personal
técnico en expandir sus conocimientos acerca de los medicamentos y sus propiedades
tanto farmacolégicamente como a nivel de herramientas de ventas.
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Ficha de entrevista

Datos basicos:

Cargo o puesto en que se desempefia Técnico en Farmacia
Nombres y apellidos Cristina Yauri Camargo
Cddigo de la entrevista Entrevistado 3 (Entv.3)
Fecha 02/05/2020

Lugar de la entrevista Llamada telefonica

Nro. Preguntas de la entrevista

1 ¢Cuales son los productos de mayor rotacion en su establecimiento?
2 ¢Por qué es importante la generacion de receta médica?

3 ¢Por qué recomienda usted los productos de la marca?

4 De la linea de productos ¢Cual de ellos le da mas rentabilidad?

5 ¢Con que frecuencia solicita la reposicion de los productos?

6 ¢Mantiene un stock de maximo y minimo en su almacén? Explique
7 ¢Por qué es importante que la Fuerza de Ventas visite su establecimiento?

Observaciones
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Entrevistado 3 (Entv.3)

Nro.

Preguntas de la entrevista

Respuestas

1

¢Cuales son los productos de mayor
rotacién en su establecimiento?

Los productos de mayor rotacién dependen donde se encuentre ubicado el
establecimiento si se encuentra en un barrio o paradero los productos que rotan mas
son analgésicos, antigripales y antihistaminicos, pero si el establecimiento se encuentra
frente a un hospital los productos de mayor rotacion son los antibidticos y
medicamentos cronicos. También hay establecimientos que se encuentran en puntos
estratégicos donde la rotacion de inventarios es alta tanto en productos OTC y
productos Eticos.

¢Por qué es importante la generacion de
receta médica?

La importancia de la receta médica es que asegura el uso correcto de los medicamentos
para que el paciente lleve un adecuado tratamiento y no se auto medique, de esta forma
la receta médica llega a una farmacia o botica donde deberia ser atendida por un
profesional de la salud como quimico farmacéutico o técnico en farmacia. La receta
médica ayuda a la rotacion de los productos principalmente medicamentos crénicos
donde el paciente debe llevar y culminar su tratamiento por un periodo determinado o
indeterminado.

¢Por qué recomienda usted los productos
de la marca?

Recomiendo los productos de la marca porque son de buena calidad, lo he comprobado
porque cuando recomiendo los productos el cliente regresa por el mismo producto y
me agradecen por su efectividad.
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De la linea de productos ¢Cuél de ellos le
da més rentabilidad?

El margen de ganancia que me permita tener rentabilidad debe ser un 20% y los
productos que mas rentabilidad dan son los productos OTC ya que se pueden
recomendar y son productos accesibles para la economia del cliente.

¢Con que frecuencia solicita la
reposicion de los productos?

Depende de la rotacion si el producto tiene acogida por los clientes y llegan recetas
médicas al establecimiento e incrementa la rotacion debo invertir en solicitar reposicion
porque ese producto me da rentabilidad. Y de acuerdo de la rotacion voy solicitando
los pedidos, la mercaderia deberia llegar tres a cuatro meses al mes.

¢Mantiene un stock de maximo y
minimo en su almacén? Explique

Es necesario estar abastecido y contar con stocks suficiente para que el cliente
encuentre los productos que necesita en una sola compra. Si llega una receta médica
normalmente el paciente lleva mas cantidad que un cliente sin receta médica. Pero
también debemos tener cuidado con tener un sobre stock y esto pueda ocasionar
vencimientos del producto y por lo tanto pérdidas economicas sea por la caducidad o
estado en que se encuentra el producto. Es por ello la importancia de llevar un control
adecuado de los inventarios siempre revisar la fecha del vencimiento y su estado en
que se encuentra.

¢Por qué es importante que la Fuerza de
Ventas visite su establecimiento?

Es importante para todo el personal que labora en una farmacia o botica porque de esa
manera promocionan y hacen recordar sobre la marca que manejan de esta forma evitan
que los productos se queden estancados en el almacén y los técnicos en farmacias
puedan recomendarlo previamente teniendo conocimiento de la marca es por ello que
la fuerza de venta debe ser insistente y agresivo en su visita a una farmacia o botica.
Pueden incentivarlos con sus visitas entregando break o detalles que hagan recordar la
marca.
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Anexo 8: Fichas de validacion de la propuesta

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE LA PROPUESTA

Titulo de la investigacion: Estrategia de ventas de una empresa comercial para la rotacion de inventarios en farmacias, Lima 2020.
Nombre de la propuesta: Manual de estrategia de ventas

Yo, Rober Anibal Luciano Alipio identificado con DNI Nro 19692169, Especialista en Administracion, Actualmente laboro en la Universidad Norbert Wiener, Ubicado en
la ciudad de Lima. Procedo a revisar la correspondencia entre la categoria, sub categoria e item bajo los criterios:

Pertinencia: La propuesta es coherente entre el problema y la solucion.

Relevancia: Lo planteado en la propuesta aporta a los objetivos.

Construccién gramatical: se entiende sin dificultad alguna los enunciados de la propuesta.

) Pertinencia Relevancia Construccion
N° | INDICADORES DE EVALUACION gramatical Observaciones Sugerencias
S NO S NO S NO
1 La propuesta se fundamenta en las ciencias | X X X
administrativas.
5 La propuesta esta contextualizada a la realidad en | X X X
estudio.
3 | La propuesta se sustenta en un diagnostico previo. X X X
4 Se justifica la propuesta como base importante de la | X X X
investigacion holistica- mixta -proyectiva
5 La propuesta presenta objetivos claros, coherentes y | X X X
posibles de alcanzar.
5 La propuesta guarda relacién con el diagnostico y | X X X
responde a la problematica
7 La propuesta presenta estrategias, tacticas y KPIl | X X X
explicitos y transversales a los objetivos
Dentro del plan de intervencion existe un| X X X
8 | cronograma detallado y responsables de las diversas
actividades
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9

La propuesta es factible y tiene viabilidad

10

Es posible de aplicar la propuesta al contexto descrito

Y despues de la revision opino que:

Es todo cuanto informo;

er A. Luciano Alipio
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Anexo 9: Matrices de trabajo

1. Matrices de causa y efecto

Fuente: Carhuancho, I., Nolazco, F., Sicheri, L., Guerrero, M. y Casana, K. (2019). Metodologia para la investigacion holistica. Ecuador:

UIDE
Causa Sub causa ,Por qué? Consolidacion parcial del problema | Consolidacion del problema
Z - Local
1. Falta de 1. Trabajan con diferentes marcas | ElI personal que labora en farmacias | Los establecimientos
recomendacion 2. Recomiendan otra marca por | suele percibir  beneficios como | farmacéuticos cuentan con
incentivos incentivos monetarios y no monetarios | diversas marcas de moléculas
2. No dispensan las 3. Cambian la receta por otras | Por Ios_ diversos _ laboratorios tera_péuticas con el fin de que el
recetas medicas marcas farmacéuticos, con el fin que vendan | paciente encuentre en su
C1. Clientes 4. No dispensan las prescripciones | Una marca de producto, tarr]bi_én suelen | farmacia el’ medicamento que
medicas cambiar las recetas médicas que | necesite. Asi mismo el personal
3. Falta de 5 Las farmacias necesitan | Prescribe un medico por otras marcas | que labora en las farmacias
fidelizacion fidelizarle a la marca por el mismo motivo mencionado | suelen percibir beneficios como
6. Las farmacias desean recibir anteriormente. incentivos monetarios y no
incentivos al instante monetarios por los diversos
- laboratorios farmacéuticos, con
La fuerza de ventas necesita reforzar el fin que vendan una maré:a de
sus funciones para lograr identificar los ‘0 duc?to también  suelen
1. Mejora de los 7. Controlar los productos de baja | Problemas que presente una farmacia y Eambiar las recetas médicas que
recursos rotacion mantenerla informada acerca de los rescribe un médico por ofras
8. Detectar los productos de alta | Productos que provee, los clientes Fnarcas por el mism(? T
rotacion potenciales deben ser las farmacias . .
C2. Recursos _ i d i donde las visitas comerciales sean mencionado anteriormente. De
2. visitas optimas/ 9. persuadir a los clientes para el - tal modo que las farmacias no
eficientes para que el personal de la 9
oportunas apoyo con la marca __ farmacia_ recuerde los beneficios estan fidelizadas totalmente con
10. Bajo numero de visitas a . y una sola marca.
clientes de alto valor ventajas del producto que se le presenta. La fuerza de ventas necesita
Ademas, deben tener conocimiento de reforzar sus  funciones  bara
aquellos productos que reflejan alta y L o P
baja rotacion lograr identificar los problemas
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. Falta de

seguimiento a los
productos

11.  Mantener informado a la
farmacia acerca de los productos
que van a vencer

12. No sobre stock

La fuerza de ventas debe realizar
adecuadamente sus funciones para el
logro de objetivos que la empresa tenga,
es vital la rotacion de inventarios en las

C3. Control . No se detectan 13.  Identificar los productos | farmacias, pues permite mantener
' productos lentos que estan por vencer satisfecho al cliente que al proveer
en vender 14.  Rotar los productos de baja productos las farmacias puedan rotarlo
rotacion en un periodo determinado y no esperar
que el producto quede estancado en el
almacén.
. Falta de control 15.  Poca rotacion de inventario | La falta de control de inventario en las
de inventario 16.  Vencimiento de productos | farmacias genera vencimiento de
. Politica de ventas | 17.  Canje de productos producto y rotacion. Asi mismo segun
18.  Disminucion de ventas la politica de ventas de una farmacia
. Falta de liquidez | 19.  Pérdida de clientes tendra un efecto de disminucion de
venta y como consecuencia trae consigo
la falta de liquidez.
C4.
Financiero

gue presente una farmacia y
mantenerla informada acerca de
los productos que provee, los
clientes potenciales deben ser
las farmacias donde las visitas
comerciales sean eficientes para
que el personal de la farmacia
recuerde los beneficios vy
ventajas del producto que se le
presenta. Ademas, deben tener
conocimiento  de  aquellos
productos que reflejan alta y
baja rotacion.

La fuerza de ventas debe
realizar adecuadamente sus
funciones para el logro de
objetivos que la empresa tenga,
es vital la rotacion de
inventarios en las farmacias,
pues permite mantener
satisfecho al cliente que al
proveer productos las farmacias
puedan rotarlo en un periodo
determinado y no esperar que el
producto quede estancado en el
almacén.

La falta de control de inventario
en las farmacias genera
vencimiento de producto y
rotacion. Asi mismo segun la
politica de ventas de una
farmacia tendra un efecto de
disminucion de venta y como
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consecuencia trae consigo la
falta de liquidez.

2.

Matrices de problemas

Fuente: Carhuancho, I., Nolazco, F., Sicheri, L., Guerrero, M. y Casana, K. (2019). Metodologia para la investigacion holistica. Ecuador:

UIDE.

Informe mundial #1

Esencia del problema

Consolidacion del problema

Rotacién de inventarios

Titulo del informe

Anélisis de los inventarios de mercaderia 'y

su influencia en los estados financieros de la
farmacia “Su salud” durante el periodo 2017

Referencia

Las farmacias “Su Salud” tiene un conflicto que se origina cuando el
saldo de la cuenta inventario de mercaderia al final del periodo, es igual
a las cuentas por pagar, y es mayor a la cuenta efectivo y equivalente al
efectivo por la mercaderia que aln no ha sido vendida y permanece en
bodega algunas en mal estado y caducadas.

Internacional

Piza, R. (2017). . Andlisis de los inventarios de mercaderia y su influencia en los estados financieros de la Farmacia
Su Salud durante el periodo 2017. Guayaquil: Instituto Superior Tecnoldgico Bolivariano de Tecnologia.

Informe mundial #2

Esencia del problema

Rotacion de inventarios

Titulo del informe

El inventario como determinante en la
rentabilidad de las distribuidoras
farmacéuticas

Referencia

Las distribuidoras farmacéuticas presentan los principales
inconvenientes del control de inventarios en la distribucion
farmacéutica, que se centran en la carencia de mecanismos de control,
asociado con el tiempo de rotacién.

Problema de investigacion a nivel internacional

Ascencio, L., Gonzales, E., & Lozano, M. (2017). El inventario como determinante en la rentabilidad de las
distribuidoras farmacéuticas. RETOS. Revista de Ciencias de la Administracion y Economia, 7(13)

Las farmacias “Su Salud” tiene un
conflicto que inicia cuando las cuentas
pendientes del inventario de mercaderia
al final de un periodo determinado, es
igual a las cuentas por pagar, aun asi,
siendo mayor a la cuenta efectivo que es
igual al efectivo de la mercaderia que aln
no ha sido vendida y permanecen en las
farmacias algunas mercaderias en mal
estado y caducadas (Piza 2018).

Las distribuidoras farmacéuticas
comunmente presentan inconvenientes en
el control de inventarios en su
distribucién, ya que se centran en la
carencia de mecanismo de control,
conjuntamente con el tiempo de rotacion
de inventarios (Asencio, Gonzales y
Lozano 2017).

La empresa “Su farmacia inglesa
“presenta desconocimiento acerca de la
rotacion de algunos productos que
permanecen en stock por un largo tiempo,
ocasionando un elevado volumen de
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Informe mundial #3

Esencia del problema

Rotacién de Inventarios

Titulo del informe

“Examen especial de auditoria financiera al
componente inventarios e informacion
financiera en la empresa “su farmacia
inglesa”, ciudad de santo domingo, 2017.

Referencia

La empresa “Su farmacia inglesa “tienen falta de conocimiento de la
rotacion de ciertos productos que se mantienen en stock por un tiempo
prolongado, ocasiona un elevado volumen de mercaderia en bodega lo
que genera pérdida en la empresa ya que la misma no posee rotacion.
No tiene politicas contables definidas para el control eficaz de los
inventarios, lo que provoca el inadecuado manejo de los recursos
econémicos predestinados a la compra, almacenamiento y venta de los
productos.

Ribadeneira, L. (2017). Examen especial de auditoria financiera al componente inventarios e informacion financiera
en la empresa “su farmacia inglesa”, ciudad de Santo Domingo, 2017. Santo Domingo: Uniandes.

mercaderia sin rotar lo que genera gran
pérdida para la empresa. Ademas, no
cuenta con politicas contables para un
control de inventarios, lo que genera un
inadecuado manejo de los recursos
econémicos para la compra,
almacenamiento y venta de los productos
(Rivadeneira 2019).

Problema de investigacion a nivel nacional

Informe nacional #1

Esencia del problema

Consolidacion del problema

Rotacion de Inventarios

Titulo del informe

“Control de inventarios y su relacién con el
volumen de ventas de Farmacias Rosita-
Independencia afio, 2017”

Referencia

La empresa de Farmacias Rosita ha detectado una baja en las ventas, asi
mismo detect6 que el personal no cumple con enviar la lista de faltantes
al almacén y cada vez que se recibe la mercaderia no se actualizan el
sistema con el que cuenta la empresa, por otro lado también se not6 que
la mercaderia que es vendida no es descargada diariamente del sistema
por lo que al comparar la mercaderia registrada en el inventario con la
mercaderia en vitrina éste no concuerda y durante este proceso se
encontré6 mucha mercaderia vencida y desordenada.

Nacional

Altamirano, M. (2017). Control de inventarios y su relacién con el volumen de ventas de Farmacias Rosita-
Independencia. Lima: Universidad Cesar Vallejo.

Informe nacional #2

Esencia del problema

Rotacion de Inventarios

Titulo del informe

Evaluacion de técnicas de ventas y manejo
de rotacion de inventarios y su influencia en
las ventas de bodegas en lima metropolitana
2017

Referencia

Las bodegas de Lima Metropolitana no cuentan con la asesoria y medios
necesarios para profesionalizar su negocio y no aplican técnicas para
ofrecer correctamente sus productos, ademas no cuentan con las
técnicas adecuadas para saber mantener el stock necesario y ofrecer toda
la gama de productos que demanda sus compradores y les ayuden a
vender mas.

la empresa de farmacias Rosita que ha
identificado una baja en las ventas a causa
gue el personal técnico no cumple con
enviar el listado de productos faltantes al
almacén para su reposicion, por otro lado,
los productos del establecimiento
farmacéutico que son vendidos durante el
dia no son reportados en el sistema, en
tal sentido al momento de realizar un
registro de control no coincide la cantidad
de mercaderia en fisico con la mercaderia

gue se registra en el sistema, a
consecuencia de ello se encontro
mercaderia vencida y desordenada

manifestd Altamirano (2017).

Las bodegas de Lima Metropolitana no
cuentan con la asesoria y medios
necesarios para profesionalizar su
negocio y no practican las técnicas de
ventas para ofrecer correctamente sus
productos, ademas desconocen cOémo
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Hadad, D., & Nufiez, C. (2017). Evaluacion de técnicas de ventas y manejo de rotacion de inventarios y su influencia
en las ventas de bodegas en Lima Metropolitana 2017. Lima: Escuela Internacional de Postgrado.

Informe nacional #3

Esencia del problema

Rotacion de Inventarios

Titulo del informe

“Gestion de stocks y administracion de
pedidos en la empresa lubcom s.a.c lima-

2017~

Referencia

En la empresa “LUBCOM S.A.C “el problema existente es la incorrecta
gestién de stocks en la empresa se puede observar un excesivo volumen
de ciertos productos que ocupan gran parte de los almacenamientos que
no estan siendo aprovechados al maximo. Por otro lado, se evidencia
que los pedidos de los clientes no estan siendo entregados
satisfactoriamente en su totalidad debido a una ineficiencia en la toma
de pedidos ya que los trabajadores no se encuentran altamente
calificados para brindar un servicio eficaz.

Linian, C. (2017). Gestion de stocks y administracion de pedidos en la empresa Lubcom s.a.c Lima. Afio 2017. Lima:

Universidad Auténoma del Perd.

mantener el stock necesario de
mercaderia y ofrecer toda la gama de
productos que solicita los compradores y
les ayuden a vender mas (Hadad y Nufiez
2017).

En la empresa “LUBCOM S.A.C “el
problema es la incorrecta gestion de
stocks ya que se ha detectado un excesivo
volumen de mercancias que ocupan gran
parte de los almacenamientos y no estan
siendo aprovechados. Por otro lado, se
observa que los pedidos de los clientes no
son dispensados de forma satisfactoria
debido a una ineficiencia en la toma de
pedidos ya que los trabajadores no estan
aptos para ofrecer un servicio eficaz
sefiala Linian (2017).
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3. Matrices de problemas y Objetivos

Fuente: Carhuancho, I., Nolazco, F., Sicheri, L., Guerrero, M. y Casana, K. (2019). Metodologia para la investigacion holistica. Ecuador:

UIDE.

Obijetivo general

Objetivo general

¢Como mejorar la rotacion de inventarios de una empresa comercial
en farmacias, Lima 2020?

Proponer una estrategia de ventas para mejorar la rotacion de
inventarios de una empresa comercial en farmacias, Lima 2020.

Obijetivos especificos

Obijetivos especificos

¢Cual es la situacion de la rotacion de inventarios de una empresa
comercial en farmacias, Lima 2020?

¢Cuales son los factores que inciden en la rotacion de inventarios de
una empresa comercial en farmacias, Lima 2020?

Analizar la rotacion de inventarios de una empresa comercial en
farmacias, Lima 2020.

Identificar los factores que inciden en la rotacion de inventarios de
una empresa comercial en farmacias, Lima 2020.
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4. Matrices para la justificacion
Fuente: Carhuancho, I., Nolazco, F., Sicheri, L., Guerrero, M. y Casana, K. (2019). Metodologia para la investigacion holistica. Ecuador:
UIDE.

Justificacion tedrica

Cuestiones Respuesta Redaccién final
¢ Qué teorias sustentan la investigacion? Mediante las teorias de Pareto, Taylor y
Wilfredo Pareto (Teoria Pareto) Fayol sustenta la importancia del proceso
Frederick Taylor (Teoria administrativa) administrativo para mejorar acciones,
Henry Fayol (Teoria Administrativa) atenciones y actividades por parte de los
Kotler (Teoria del marketing) colaboradores del laboratorio

farmacéutico principalmente en los
colaboradores  quienes  son  los

— - - - =5 .
¢COmo estas teorias aportan a su investigacion? representantes directos de la empresa.

Ademas, permite pronosticar lo que
sucedera en el futuro, y decidir sobre
ella. No planear significaria
direccionarse sin rumbo , dejar
situaciones al azar. Teoria clésica de la
administracion avalada por Taylor y
Fayol sustenta la importancia del proceso
administrativo para mejorar acciones,
atenciones y actividades por parte de los
colaboradores del laboratorio
farmacéutico principalmente en los
representantes médicos y representantes
de farmacias ya que son ellos que se
encargan de realizar la actividad para el
cumplimiento de metas, por lo tanto, se
deberd elegir los mejores planes y
estrategias para su ejecucion. El control
administrativo es el proceso por el cual
permite garantizar que las actividades
reales se asocien a las actividades
proyectadas.

Estas teorias aportan a la investigacion a ordenarse en sus
procesos Y estrategias ya que es de vital importancia mantener la
comunicacion y enfocarse a un solo objetivo. Las teorias
permiten planificarse correctamente y pronosticar que acciones
tomar a futuro.

Justificacién préctica
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¢Por qué hacer el trabajo de investigacion? El trabajo de investigacion es importante
El trabajo de investigacion es importante porque permite obtener | porque permite proponer un plan para
una solucidn para el laboratorio farmacéutico y se pueda | mejorar/incrementar la rotacion de
incrementar/ mejorar la rotacion de inventarios en las farmacias | inventarios en las farmacias del distrito
del distrito de Surquillo. De esta manera poder encontrar | de Surquillo, puesto que al gestionar
estrategias y acciones a seguir para contribuir a la planificacion | eficientemente los recursos de la
de cada representante de la empresa. empresa farmacéutica se va a lograr
optimizar la rotacion de inventarios a
través de los representantes médicos y
representantes de farmacias. Por ello en

¢Qué espera con la investigacion? la presente investigacion se justifica por
En el presente trabajo de investigacion se espera detectar los | las siguientes razones:

factores por los cuales no existe una Optima rotacion de | En el aspecto préctico se busca encontrar
inventarios en las farmacias del distrito de Surquillo. y planear estrategias y acciones para que
los presentantes medicos y los
representantes de farmacias puedan
ejecutar al momento de visitar a los
clientes de las farmacias del distrito de
Surquillo, asi mismo detectar los factores
por los cuales no existe una Optima
rotacion de inventarios.

De esta manera se puede lograr la
rotacion de los productos de la empresa
farmacéutica, como también la
reposicion de los productos
farmacéuticos.

Justificacion metodolégica

¢Por qué investiga bajo ese disefio? En la investigacion aporta con la medicion de la variable | En el aspecto metodoldgico el estudio
“rotacion de inventarios” y sea analizado para mejorar larotacion | estard sujeto a la investigacion holistica
de inventarios en las farmacias del distrito de Surquillo. de tipo proyectiva con un enfogque mixto

ya que se busca conocer la realidad de la
rotacion de inventarios en las farmacias
del distrito de Surquillo. Por lo tanto, con
los resultados obtenidos del trabajo de
investigacion se espera resolver la
problemética, ya que permitird
determinar el nivel de rotacion de
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inventarios e identificar los factores por
los cuales no existe una Gptima rotacion
de inventarios en

distrito de Surquillo.

las farmacias del

Anexo 10: Matrices de Teorias
Fuente: Carhuancho, I., Nolazco, F., Sicheri, L., Guerrero, M. y Casana, K. (2019). Metodologia para la investigacion holistica. Ecuador:

UIDE.
Teoria 1: Teoria clasica de la administracion
Autor de la ~ . L . Redaccion final
teoria Afio Cita Parafraseo (1) Aplicacién en su tesis (2) (142+3+4)

Este estudio sera aplicado | La teoria clasica de la
Taylor (citado en Terry, George para mejorar  acciones, | administracion  avalada
S)t/e hen, 1999) En su%estu di%s atenciones y actividades por | por Taylor y Fayol
iyn diczron, we el “control Terry, George y Stephen indicaron que el | parte de los colaboradores | sustenta la importancia del
3 dministrati\?o es el Droceso aue control administrativo es el proceso que | del laboratorio farmacéutico | proceso  administrativo
ermite arantizarp e qlas permite lograr que las actividades reales | principalmente en  los | para mejorar acciones,
gctivi da deg reales se g‘usten a coincidan con las actividades proyectadas. De | representantes médicos y | atenciones y actividades
= . o . " esta forma se podré planear cada accidn o | representantes de farmacias | por  parte de los
rederick las actividades proyectadas”, el ividad Ll q ltad I laborad del
Taylor 1999 control  administrativo  debe actividad para el logro de resultados y | ya que son ellos que se | colaboradores ~ de
arantizar que las actividades objetivos, por ello el control administrativoen | encargan de realizar la | laboratorio farmacéutico
?eales e a'ﬂsten 2 las planeadas las empresas debe salvaguardar y garantizar | actividad para el | principalmente en los
o delcir Jue se cun? lan las el cumplimiento de estos resultados e | cumplimiento de metas, por | representantes médicos y
metas oq los resﬁ Lestos inversiones parta su logro en un determinado | lo tanto, se debera elegir los | representantes de
rovectados en un %eterﬁﬂnado tiempo. mejores planes y estrategias | farmacias ya que son ellos
peri);) do. (p.610) para su ejecucidn. Asi | que se encargan de realizar
P - (P mismo deberd ajustarse alos | la actividad para el
presupuestos empresariales. | cumplimiento de metas,
Referencia: | 1™ G- (1999). Principios de la Administracion. Mexico: Continental. por lo tanto, se debera
) elegir los mejores planes y
Autor/es Afo Cita Parafraseo (3) Aplicacion en su tesis (4) | estrategias para su
Fayol (citado en Koontz | Fayol (citado en Koontz O’Donnell,1985), | Esta teoria estudia el proceso | ejecucion. — Asi  mismo
Henry Fayol | 1985 O’Donnell,1985) La prevision | sefialo en la teoria administrativa que la | de planificacion de una | debera ajustarse a los

es la base de la planeacion.

planeacion es el punto de partida de donde

empresa ya que la planeacion

123



Considera la planeacion como:
“una funcion administrativa que
consiste en seleccionar entre
diversas alternativas los
objetivos, las politicas, los
procedimientos y los programas
de una empresa”

estamos y a donde queremos ir. Es un proceso
por el cual se debe tener en claro los objetivos,
acciones y actividades para lograr los
resultados. Para ello se debe evaluar y
analizar cada acciones y tomar desiciones.
Esta teoria permite pronosticar lo que
sucedera en el futuro, y decidir sobre ella. No
planear significaria direccionarse sin rumbo ,
dejar situaciones al azar.

es el punto de partida de
donde estamos y a donde
queremos ir. Es un proceso
por el cual se debe tener en
claro los objetivos, acciones
y actividades para lograr los
resultados que espera la
empresa.Para ello se debe
evaluar y analizar cada
acciones y tomar desiciones.
Esta teoria permite
pronosticar lo que sucedera
en el futuro, y decidir sobre
ella. No planear significaria
direccionarse sin rumbo |,
dejar situaciones al azar. Es
por ello que la teoria permite
a los representantes médicos
y representantes de
farmacias tener los objetivos
definidos desde el inicio de
cada periodo y ejecutar las
acciones,  atenciones
estrategias 'y actividades
planificadas con el fin de
conseguir resultados.

Referencia:

O’Donnell, K. (1985). Administracion. Mexico: Mc Graw and Hill.

presupuestos
empresariales.

Esta teoria estudia el
proceso de planificacion
de una empresa ya que la
planeacion es el punto de
partida de donde estamos
y a donde queremos ir. Es
un proceso por el cual se
debe tener en claro los
objetivos, acciones y
actividades para lograr los
resultados que espera la
empresa.Para ello se debe
evaluar y analizar cada
acciones y tomar
desiciones. Esta teoria
permite pronosticar lo que
sucedera en el futuro, y
decidir sobre ella. No
planear significaria
direccionarse sin rumbo ,
dejar situaciones al azar.
Es por ello que la teoria
permite a los
colaboradores tener los
objetivos definidos desde
el inicio de cada periodo y
gjecutar las acciones,
atenciones , estrategias y
actividades planificadas
con el fin de conseguir
resultados.

(Terry, George y Stephen
,1999; Koontz
O’Donnell, 1985
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Teoria 1: Teoria clasica de la administracién

Autor de la ~ . L . Redaccion final
teoria Ao Cita Parafraseo (1) Aplicacion en su tesis (2) (142+3+4)
Este estudio sera aplicado | La teoria clasica de la
. para mejorar  acciones, | administracion  avalada
Taylor (citado en Terry, George . L
. atenciones y actividades por | por Taylor y Fayol
y Stephen, 1999) En sus estudios - . .
7= i Terry, George y Stephen indicaron que el | parte de los colaboradores | sustenta la importancia del
indicaron que el “control . . . o . .
i . control administrativo es el proceso que | del laboratorio farmacéutico | proceso  administrativo
administrativo es el proceso que . - L . .
. . permite lograr que las actividades reales | principalmente en  los | para mejorar acciones,
permite garantizar que las o . o . g
- . coincidan con las actividades proyectadas. De | representantes médicos vy | atenciones y actividades
actividades reales se ajusten a ] - .
. S - esta forma se podrd planear cada accidn o | representantes de farmacias | por  parte de los
Frederick las actividades proyectadas”, el -
1999 AR actividad para el logro de resultados y | ya que son ellos que se | colaboradores del
Taylor control  administrativo  debe bieti llo el | admini . q I 12 | 1ab 0 f i
arantizar que las actividades objetivos, por ello el control administrativoen | encargan de realizar la | laboratorio farmacéutico
g . las empresas debe salvaguardar y garantizar | actividad para el | principalmente en los
reales, se ajusten a las planeadas L L e
; el cumplimiento de estos resultados e | cumplimiento de metas, por | representantes médicos y
es decir que se cumplan las | . . - . ;
inversiones parta su logro en un determinado | lo tanto, se debera elegir los | representantes de
metas o los presupuestos | .. - . .
. tiempo. mejores planes y estrategias | farmacias ya que son ellos
proyectados en un determinado ; - . .
; para su ejecucion. Asi | que se encargan de realizar
periodo. (p.610) - L L
mismo deberd ajustarse alos | la actividad para el
presupuestos empresariales. | cumplimiento de metas,
e Terry, G. (1999). Principios de la Administracion. Mexico: Continental. por lo tanto, se debera
) elegir los mejores planes y
Autor/es Afio Cita Parafraseo (3) Aplicacion en su tesis (4) | estrategias para su
Fayol (citado en Koontz O’Donnell,1985), | Esta teoria estudia el proceso | ejecucion. Asi  mismo
Fayol (citado en Koontz | sefialo en la teoria administrativa que la | de planificacion de wuna | deberd ajustarse a los
O’Donnell,1985) La previsién | planeacion es el punto de partida de donde | empresa ya que la planeacion presupue§tos
es la base de la planeacion. | estamos y a donde queremos ir. Es un proceso | es el punto de partida de | empresariales. _
Considera la planeacion como: | por el cual se debe tener en claro los objetivos, | donde estamos y a donde | Esta teoria est_ugila _eI
Henry Fayol | 1985 “una funcién administrativa que | acciones y actividades para lograr los | queremos ir. Es un proceso | proceso de planificacion

consiste en seleccionar entre
diversas alternativas los
objetivos, las politicas, los
procedimientos y los programas
de una empresa”

resultados. Para ello se debe evaluar y
analizar cada acciones y tomar desiciones.
Esta teoria permite pronosticar lo que
sucedera en el futuro, y decidir sobre ella. No
planear significaria direccionarse sin rumbo ,
dejar situaciones al azar.

por el cual se debe tener en
claro los objetivos, acciones
y actividades para lograr los
resultados que espera la
empresa.Para ello se debe
evaluar y analizar cada

de una empresa ya que la
planeacion es el punto de
partida de donde estamos
y a donde queremos ir. Es
un proceso por el cual se
debe tener en claro los

125



acciones y tomar desiciones.
Esta teoria permite
pronosticar lo que sucedera
en el futuro, y decidir sobre
ella. No planear significaria
direccionarse sin rumbo ,
dejar situaciones al azar. Es
por ello que la teoria permite
a los representantes médicos
y representantes de
farmacias tener los objetivos
definidos desde el inicio de
cada periodo y ejecutar las
acciones,  atenciones
estrategias 'y actividades
planificadas con el fin de
conseguir resultados.

Referencia:

O’Donnell, K. (1985). Administracion. Mexico: Mc Graw and Hill.

objetivos, acciones y
actividades para lograr los
resultados que espera la
empresa.Para ello se debe
evaluar y analizar cada
acciones y tomar
desiciones. Esta teoria
permite pronosticar lo que
sucedera en el futuro, y
decidir sobre ella. No
planear significaria
direccionarse sin rumbo ,
dejar situaciones al azar.
Es por ello que la teoria
permite a los
colaboradores tener los
objetivos definidos desde
el inicio de cada periodo y
ejecutar las acciones,
atenciones , estrategias y
actividades planificadas
con el fin de conseguir
resultados.

(Terry, George y Stephen
,1999; Koontz
O’Donnell, 1985
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Anexo 11: Matrices de Conceptos
Fuente: Carhuancho, I., Nolazco, F., Sicheri, L., Guerrero, M. y Casana, K. (2019). Metodologia para la investigacion holistica. Ecuador:

UIDE.
Variable o categoria 1: Rotacion de Inventarios
Autor/es Afio Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis Redaccion final
Calimeri (2001). La gestion de : »
inventarios es clave para alcanzar tanto | La gestion de inventarios es crucial fr?ces:tj:rri) ) eg“ceruci';‘l pa?fit:;?ar Igg
objetivos economicos como de servicio | para lograr !os objetivos economicos, Ayuda a determinar los niveles | objetivos econdmicos, este analisis
en la direccion de operaciones; esta | esta gestion mide el nivel de mide el nivel de mercancias
. AR ) : ' p o que deben mantenerse Yy | ..: A
Michele gestion mide el nivel de existencias de | mercancias  utilizados por la . utilizados por la organizacion.
A 2001 . . O L ; - establece en qué momentoy en | Ademas, determina los niveles que
Calimeri cualquier articulo o recurso utilizado | organizacion. Ademas, determina los . . ' .
| i7acion. determina los | niveles que debe mantenerse ven qué | 9Y€ cantidad se debe dar la | debe mantenerse y en qué momento
por la organizacién, determina q yenq icion d . y en qué cantidad deben
. ; . reposicion de mercancia. » !
niveles que deben mantenerse y | momento y en qué cantidad deben reaprovisionarse (p.32). Ademas de
establece en qué momento y en qué | reaprovisionarse (Calimeri 2001). ayudar a determinar los niveles que
cantidad deben reaprovisionarse. (p.32) ABIET TEAENGIED Sl e G
- - ——— . - momento y en qué cantidad se debe
Calimeri, M. (2001). Organizacion del Almacén. Barcelona: Hispano Europea. dar la reposicion de mercancia.
Referencia:
La rotacion de inventario se refiere a
Autor/es Ao Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis 'p"‘”"r:]‘;rs‘:a":t'g Segﬂ:’d::“’:ﬁgaeﬁrr':i
Alvarez'_BUyHa: (2906) “Se denomina ) ] ] almacenados correctamente y en
inventario a un conjunto de recursos o | Inventario es el conjunto de Contribuye al buen buen estado; para ser utilizados,
< mercancias en buen estado, que se | productos o mercancias almacenados almacenamiento de los vendidos y/o dispensados. Asi
Alvarez - : mismo, la rotacion de inventario
encuentran  almacenados con el | en buen estado con el fin de ser productos para que puedan ser ;
Buylla bietivo d tilizad fut tilizad fut Al Buvll didos v/o di q permite detectar productos que
objetivo de ser utilizados en un futuro. | utilizados a futuro (Alvarez-Buylla vendidos y/o dispensando tienen alto nivel de movimientos y
Valle, - .
Mercedes 2006 | Estos recursos pueden ser materiales, | 2006). posteriormente. los que no también. Ademas de
erceaes. equipos, dinero, etcétera.” mantene:j Iairformacif’)n acéualizaga
oy v =T acerca de la rotacion de cada
Ref - Alvares, B., & Valle, M. (2006). Modelos Econémicos Matematicos Il. La Habana: Félix Varela. SR, 68 MR AT
ererencia: que productos tienen  mayor
demanda para la satisfaccion del
= 3 Aplicacion en su tesis cliente. De esta manera la empresa
Autor/es Ao Cita Parafraseo tendra presente la inversion que
Fred F. Weston y T. Copeland (1996) | La rotacién de inventarios debe ser | La rotacion de inventarios fe{i“ziifff‘de” Cadla PftOdl_JGtO mientras
Weston- | 1996 | plantean: “el inventario debe rotarse | continua, ya que mientras més rapida | ayuda a satisfacer la demanda | ™°"4P!€O Sea fa FOMCION, MENOTES
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Thomas con prontitud, ya que mientras mas | sea la rotacion de la mercancia, | de la mercancia, ya que
Copeland rapida sea la rotacion de este, menor es | menor es el monto que debe invertir | mientras mas rapido sea la
el monto que debe invertir la empresa | la empresa (Weston y Copeland | rotacion, menor es el monto
en el inventario para satisfacer una | 1996). que debe invertir la empresa.
demanda de mercancias...”
Referencia: | YWeston, F., & Copeland, T. (1996). Manual de Administracion Financiera. Colombia: Mc Graw Hill.
Autor/es Afio Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis
Schroeder R. G (1992) define el . .
: . L« . Inventario es una cantidad de . .
inventario como: “Una cantidad . - Ayudara a determinar la
- mercancia almacenada que se utilizan
almacenada de materiales que se . - demanda de productos que
Roger - - g para facilitar la produccion o para . . L
1992 | utilizan para facilitar la produccién o . : solicita el cliente facilitando su
Schroeder ; satisfacer al consumidor (Schroeder . L
para satisfacer la demanda del R 1 satisfaccion.
L . 1992).
consumidor”.
Schroeder, R. (1992). Administracion de Operaciones. Toma de decisiones en la funcion de Operaciones. México: Mc
Referencia: Graw Hill.
Autor/es Afio Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis
Ferrin  (2010) considera que: “El
principal Ob.Jet'VO de_I mventglrlo 1 gl objetivo del inventario es | Nos permitira detectar
tener actualizada la informacién del X . L
. mantener actualizada la informacién | productos que no tengan
Arturo stock y poder emitir en el momento - S )
. 2010 A ) . del stock, de esta manera permite | movimiento. Ademas de tener
Ferrin preciso un inventario total que ofrezca p . S .
L . S detectar mercancia que no tengan | la informacién actualizada de
las suficientes garantias de fiabilidad. T .
. o . movimiento (Ferrin 2010). este proceso.
Asi como también detectar articulos
gue no tengan movimiento”. (p.205)
Ferrin, A. (2010). Gestion de Stocks (3° edicién ed.). Madrid: Fundaciéon Confemental.
Referencia:

el monto que invertira. Asi mismo,
los productos no seran
desperdiciados, caducados o
deteriorados.  (Calimeri  2001);
(Alvarez-Buylla, 2006); (F. Weston
y T. Copeland 1996); (Schroeder R.
G 1992); (Ferrin 2010). Es necesario
que la empresa tenga el control de
sus inventarios ya que sus clientes
quedaran satisfechos por proveer los
productos que necesitan.
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Variable o categoria 1: VENTAS

Autor/es Afio Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis Redacci6n final
Torres (2014) Todo negocio tiene la | Indica que las empresas tienen la Las empresas :
oportunidad de realizar distintos tipos de | oportunidad de hacer ventas sea de | ~*° . ool T t:‘g sg;pr:fasralfegfggjggsqzaecee’;
ventas de sus productos o servicios. en | productos o servicios ya que la decision . ;

. _ . oo del marketlng puesto que necesario para lograr los
- articular la decision de vender de manera | de vender de forma directa o distintos . objetivos empresariales mediante
Virgilio . - I, es necesario para lograr | P P
Torres 2014 | directa o mediante uso de canales de | canales de distribucion, esto conlleva a los objetivos las ventas de productos o
distribucién masiva, lo que conlleva a | utilizar medios para lograr objetivos, la . X SEVIE s :

. . .. . empresarlales mediante | Indica que las empresas tienen la
usar, 0 no, publicidad para mejorar el | publicidad ayuda a mejorar el desarrollo las ventas de productos o | oportunidad de hacer ventas sea
desempefio de ventas del producto o | de ventas del producto o servicio. servicios de productos o servicios ya que la
servicio. (p.3) (Torres 2014) ' ggcisién dz_ vender de |fo”3a

ni T A AvirA- B irecta o distintos canales de
Referencia. Torres, V. (2014). Administracién de ventas. México: Patria. distribucion. esto conlleva a
. utilizar medios para lograr
_ _ _ i objetivos, la publicidad ayuda a
Autor/es Ano Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis | mejorar el desarrollo de ventas
o o En efecto la venta es vital | del producto o servicio. (Torres
Mateo (2005) Es un acto econdmico en el | Las ventas es un acto econémico para rotar los inventaros 2014)
que un producto cambia de propietario | mediante el cual se intercambia un de una empresa, como En efecto la venta es vital para
mediante una contraprestacion | producto o servicio por un valor ) ’ iy s InsiEs i ui
L. . S . - s también el personal debe | empresa, como también el
2005 | econdmica. Esta podria ser una definicion | econdmico. Siendo una definicion . :
! . L ; - estar capacitado para | Personal debe estar capacitado
Angel Mateo de un economista, al igual que un | econdmica, al igual que un sociélogo lo brindar  la  correcta | Para  brindar la  correcta
socidlogo podra definirla como el acto | define como el acto mediante el cual se informacién al cliente y informacion al cliente y de esa
mediante el cual se satisface un deseo o | cubre la necesidad o deseo de una de esa forma poder I‘;;g;gopggg[s)ac'arar ElplE) Al
necesidad. persona. (Mateo 2005) aclarar alguna duda. Las empresas gozan de los
—~ - ingresos que perciben durante un
Mateo, A. (2005). Manual de ventas y negociacién. Libros en Red. pe?iodo guesfo que si la empresa
Referencia: es de rubro comercial sus
ingresos seran netamente de las

Autor/es Afio Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis | ventas que se realice y dependera
Martinez y Zumel (2016) La venta, que . .| Las empresas gozan de | 4¢ ella su crecimiento 'y

i . La venta forma parte del &rea comercial . - desarrollo en el  mercado

forma parte de la funcion comercial o N los ingresos que perciben | (wvartinez y Zumel 2016)

Aurora / . de una empresa u organizacion, donde : y :

. marketing, consigue para la empresa los . L . durante un  periodo,
Martinez y . ! es crucial conseguir ingresos necesarios . Las ventas como  obietivo
. 2016 | ingresos necesarios para su : . S puesto que si la empresa : b

Maria Zumel funcionamiento continuidad para su funcionamiento, continuidad y es de rubro comercial sus | fomentan  elegir estrategias
crecimiento , Y| crecimiento (Martinez y Zumel 2016) ingresos serdn netamente MBI B (Oitei €3
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de las wventas que se
realice y dependera de
ella su crecimiento y
desarrollo en el mercado.

Martinez, A., & Zumel, M. (2016). Organizacion de equipos de ventas. Madrid: Paraninfo.

Referencia:
Autor/es Afio Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis
Las ventas como objetivo
Lopez, y Lobato (2006) Los objetivos de La. p!anlflcamon de ventas tiene como fomentap . elegir
e . objetivo vender productos y servicios, | estrategias mediante una
la planificacion de ventas incluyen , - oo
- ademaés de desarrollar nuevos negocios. | planificacion de ventas
desarrollar nuevos negocios, vender ;
o2 Es necesario obtener y mantener | para cada producto o
, productos y  Servicios, obtener | . = -
A. Lbpez, y ' . _— informacion para salvaguardar esta | servicio. Puesto que las
informacion y proteger el territorio contra :
Lobato 2006 - e fuente ante la competencia. La | personas encargadas de
los ataques de la competencia. Planificar e )
. . planificacién  consta  de  elegir | llevar el control de
supone elegir las estrategias de ventas - ; . .
; o estrategias adecuadas para ejecutar las | inventarios de productos
adecuadas para conseguir los objetivos f | 05 obieti q q
reviamente establecidos (p.37) ventas y esta orma lograr los o jetivos | de cada zona son
P R establecidos. (A. Lépez, y Lobato 2006) | vendedores, promotores y
supervisores.
Lépez, M., & Lobato, F. (2006). Operaciones de ventas. Madrid: Paraninfo.
Referencia:

Autor/es Afio Cita Parafraseo Aplicacién en su tesis
Kotler (citado en Luis Antinez 2014) las Las ventas tienen como
ventas y la propaganda forman parte de lo | Las ventas forman parte del marketing, | objetivo satisfacer las
que se conoce como marketing, siendo | siendo definido como una cadena social | necesidades tanto del

Luis Antunez | 2014 definido como un proceso social y de | y de gestion por medio de individuos y | cliente y empresa con el

gestion por el cual individuos y grupos
obtienen lo que necesitan y quieren a
través de la creacion, oferta y cambio de

productos y valores con otros. (p.8)

grupos obteniendo lo que necesitan a
través de la oferta y cambio de
productos. (L. Antinez 2014).

fin de cubrir su
necesidad. De esta forma
las dos partes obtienen lo
que desean.

Referencia:

Antunez, L. (2014). La Gestion Profesional de Ventas. IT Campus Academy.

ventas para cada producto o
servicio. Puesto que las personas
encargadas de llevar el control de
inventarios de productos de cada
zona son vendedores, promotores
y supervisores (A. Loépez, y
Lobato 2006).

Las ventas tienen como objetivo
satisfacer las necesidades tanto
del cliente y empresa con el fin de
cubrir su necesidad. De esta
forma las dos partes obtienen lo
que desean (L. Antlinez 2014).
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Variable o categoria 2: ABC

Autor/es Afio Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis Redaccion final
M. Frutos (2012) Consisten en . el método ABC consta
segmentar el cgnjunt)o de productos A, El _rr_letodo ABC consta en El andlisis ABC es el méas utilizado | en clasificar un grupo de
B C. podemos clasificar los Clasificar un grupo de productos uesto que ayuda llevar un control | productos o materiales
y ~. P . - 0 materiales segin su valor de P d yuda . prod
materiales por valor de inventario, por adecuado de los inventarios, de tal | segun su valor de venta,
valor de venta, por valor de consumo venta, valor de consumo o modo que los productos se pueden | valor de consumo o
Maria Jests 2012 or cantidad,gonsumida 0 por ei cantidad consumida, siendo los se menqtar en t?es rupos sepl]n el | cantidad consumida
Frutos por- ¢ P materiales de tipo A sean los mas gme €5 grupos seg . . '
criterio que deseemos. Lo que se trata | . . criterio establecido. Asi mismo se | siendo los materiales de
| ales tino A | importantes, el tipo B los de clasificar 10 i - . | y
es que los materiales tipo A sean los intermedios y los tipos C los puede clasificar los inventarios por su | tipo A sean los mas
méas importante, los tipos B los : valor de venta, valor de consumo o por | importantes, el tipo B los
. ) - menos  importantes.  (Frutos - . : . -
intermedios y los tipos C los menos 2012) cantidad consumida. intermedios y los tipos C
importantes. pag 158 los menos importantes.
Frutos, M. (2012). Disposicion y venta de productos. Espafia: Paraninfo. El andlisis ABC es el
Referencia: mas utilizado puesto que
ayuda llevar un control
Autor/es ARfo Cita Parafraseo Aplicacién en su tesis adecuado de los
Izar (1998) El sistema ABC consiste . . i i
en (clasif)icar los articulos del El sistema ABC consiste en lnu\;entlzrslos, r%?jlj?:!torgoig
inventario en 3 tipos conforme a algin segmentar los articulos  del queden sg mentar en
criterio de seleccion, el cual la mayoria inventario en 3 tipos de acuerdo Fres ru og segin el
: . al criterio de seleccion, puesto . . S grup -9 .
de veces es el valor monetario de los que la mayorfa de veces es el El sistema ABC se ejecuta en las | criterio establecido. Asi
mismos. Estos tipos son: : . empresas comerciales ya que manejan i
Juan Manuel iculos ti F')I q | valor monetario. Los articulos P icul yadg 1a MISMo € pue_de
Articulos tipo A: los de mayor valor | . q - varios articulos, puesto que es mas | clasificar los inventarios
Izar 1998 ; . .| tipo A son de mayor monetario, . . X
monetario, control de inventario | .~ 700 i eniario maximo. | (ectiPle llevar unmodelo deinventario | por su valor de venta,
méaximo. . . ' | para cada uno. Por ello existe el
’ . _ .| los articulos tipo B son de valor | P = valor de consumo o por
Articulos tipo B: de valor monetario o . sistema ABC para clasificar los | cantidad consumida.
! . . - monetario intermedio, control de . . .
intermedio, control de inventarios inventarios normal y articulos de productos o materiales del inventario. | (Frutos 2012).
normal. . .
. . tipo C son de valor monetario i
Articulos tipo C: los de valor o ; : El sistema  ABC
monetario  minimo,  control  de | Minimo, control de inventario segmenta los articulos en
inventarios minimo. minimo. (1zar 1998) 3 tipos de acuerdo al
Izar, J. (1998). Fundamentos de investigacion de operaciones para administracion. México: UASLP. criterio  de  seleccion,
Referencia: puesto que la mayoria de
veces es el valor
Autor/es Afo | Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis monetario. Los articulos
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Chaves (1975) El sistema ABC para
inventarios se  fundamenta en
determinar por orden de necesidad o
urgencia en el proceso, los bienes en el
inventario, de tal forma que se

El sistema ABC para inventarios
se centra en  determinar
conforme al orden de necesidad
0 urgencia el control de
inventario de tal forma que se
nomina en productos tipo A

La clasificacion ABC sigue el
principio de Pareto. Ya que es una
distribucién que indica las frecuencias

Eric Chaves nominara: productos tipo A: prioridad | prioridad en el control y uso muy de consumo o necesidad. La
Vega 1975 . L clasificacion es importante para
en el control y uso muy alta. alta, productos tipo B prioridad
. A, . mantener un control adecuado de los
Productos tipo B: prioridad en el | en el control y uso media vy | . . .
- . o inventarios y determinar cada uno de
control y uso media. productos tipo C prioridad en el ellos por orden de necesidad
Productos tipo C: prioridad en el | control y uso baja. (Chaves P '
control y uso bajo. (p.66) 1975)
Chaves, E. (1975). Administracion de Materiales. Costa Rica: EUNED.
Referencia:
Autor/es Afio Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis
D. Mufoz (2009). La clasificacién | La clasificacion ABC es una
ABC es una aplicacion del analisis de | actividad del andlisis de Pareto
Pareto para clasificar articulos segln | para segmentar los articulos de
su importancia. De acuerdo con el | acuerdo a su importancia. Segun
enfoque de Pareto, es razonable | el enfoque de Pareto, esclaroque | La clasificacion ABC se usan depende
0 suponer que son pocos los articulos | son pocos los articulos que | de los objetivos de la clasificacién de
David Mufioz 2009 que tienen una mayor importancia en | tienen un mayor valor en el | inventarios, de acuerdo a su valor o
Negron el sistema de administracion de | sistema de administracion de | importancia. Hay otros criterios que se
inventarios, y la clasificacion ABC | inventarios. La clasificacion | aplica como una medida de valor.
consiste en efectuar un andlisis de | consiste en desarrollar el andlisis
Pareto para clasificar los articulos en | de Pareto para clasificar los
inventario en categorias A, B y C, de | articulos en categorias A, By C.
acuerdo a su importancia. (p.150) (Mufioz 2009).
Mufioz, D. (2009). Administracion de operaciones. Enfoque de administracion de procesos de negocios. Mexico: Cengage
Referencia: Learning Editores.
Autor/es Afio Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis
Tatau (2018) La herramienta ABC nos | La herramienta ABC permite | La herramienta ABC nos ayuda a
Fernando . - . . . L .
2018 | permite muchas funcionalidades, entre | muchas funcionalidades, entre | cumplir diferentes funciones, una de
Tatau Gomez ) e A -
ellas definir formulas para modificar | ellas establecer férmulas para | ellas es definir los stocks y calcular

tipo A son de mayor
valoracion y control de
inventario maximo, los
articulos tipo B son de
valoracion intermedio y
control de inventarios
normal y los articulos de
tipo C son de valoracion
minimo y control de
inventario minimo. El
sistema ABC se ejecuta
en las empresas
comerciales ya que
manejan varios articulos,
puesto que es mas
factible llevar un modelo
de inventario para cada
uno. Por ello existe el
sistema ABC para
clasificar los productos o
materiales del
inventario. (1zar 1998).

El sistema ABC para
inventarios se centra en
disponer conforme al
orden de necesidad o
urgencia el control de
inventario de tal forma
gue se nomina en
productos  tipo A
prioridad en el control y
uso muy alta, productos
tipo B prioridad en el
control y uso media y

productos  tipo C
prioridad en el control y
uso baja. La
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stocks minimos automaticamente y | modificar stocks minimos y | existencias segin las ventas de | clasificacion ABC sigue
calcular existencias optimas segun | calcular las existencias. (Tatau | acuerdo al periodo sea quincenal o | el principio de Pareto.

ventas decenales o mensuales. Nos | 2018) mensual, ademas permite analizar y | Ya que es una
permite también analizar y tomar tomar la mejor decision acerca de los | distribucion que indica
decisiones sobre todo nuestro stock. stocks. las  frecuencias de

consumo 0 necesidad.
La clasificacion es

importante para
conservar un control
adecuado de los

inventarios y determinar
cada uno de ellos por
orden de necesidad
(Chaves 1975).

La clasificacion ABC es
una actividad del estudio
de Pareto para segmentar
las  existencias  de
acuerdo a su
importancia. Segin el
enfoque de Pareto, son
pocas las existencias que
tienen un mayor valor en
el sistema de gestion de
inventarios. La
clasificacion consiste en
desarrollar el analisis de
Pareto para clasificar las
existencias en categorias
AL, B y C La
clasificacion ABC se
usan segun los objetivos
de la clasificacion de
inventarios, de acuerdo a
su valor o importancia.
Hay otros criterios que
se aplica como una

Tatau, F. (2018). Una Farmacia de éxito. Espafia: Alcala.
Referencia:
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medida de valor (Mufioz
2009).

La herramienta ABC nos
ayuda a cumplir
diferentes funciones, una
de ellas es definir los
stocks y  calcular
existencias segun las
ventas de acuerdo al
periodo sea quincenal o
mensual, ademas
permite analizar y tomar
la mejor decision acerca

de los stocks. La
herramienta ABC
permite muchas

funcionalidades, entre
ellas establecer férmulas
para modificar stocks
minimos y calcular las
existencias (Tatau
2018).

Variable o categoria 3: FUERZA DE VENTAS

Autor/es Afo Cita Parafraseo Aplicacién en su tesis Redaccion final
. . El equipo comercial o fuerza son .
M. Pareja (2014) El equipo de vendedores ~quip .- | Las ventas como objetivo fomentan | | 2 ventas como
; un instrumento de comunicacién . . :
o fuerza de ventas constituye un . . elegir estrategias mediante una | gpietivo fomentan
. S . comercial, ya que estan en e ]
instrumento de comunicaciéon comercial, S planificacion de ventas para cada | gleqir estrategias
. , . . constante comunicacién con los - g g
Maria José en la medida en que realizan una labor de | . .. . producto o servicio. Puesto que las | mediante una
Pareja 2014 comunicacion ersonal  con  los distribuidores, proveedor, ersonas encargadas de llevar el iRl
J distribuid p - consumidores. Asi mismosonun | P ol de | gt o d duct planificacion de ventas
istribuidores, prescriptores 0 control de inventarios de productos | para cada producto o

consumidores, a la vez que también son un
instrumento de distribucién con una

instrumento de distribucion con
el fin de abastecer los canales de
distribucién. (Pareja 2014)

de cada zona son vendedores,
promotores y supervisores.

servicio. Puesto que las
personas encargadas
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participacion activa en el canal de

distribucién. (p.131)

Pareja, M. (2014). Temas de empresa, Volumen 1. Madrid: Editorial Edinumen.

Referencia:
Autor/es Afo Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis
La fuerza de ventas es una fuente
gue genera 'y mantiene relaciones
E. Diez de Castro, A. Navarro, B. Peral | a largo plazo con los clientes,
(2003). La fuerza de ventas se centra en | marcando la diferencia ante la
generar y mantener relaciones a largo | competencia. Los vendedores Las ventas como objetivo fomentan
plazo con los clientes que dificilmente | desarrollan sus habilidades como . : .
Diez de sean imitables por la competencia. Los | consultores con el fin de brindar ellegl'r%' egt[ateglas mediante - una
Castro vendedores actGan como consultores, con | soluciones que beneficien tanto a planimcacion de:\ Vv entas para cada
2003 : . . producto o servicio. Puesto que las
Navarroy el objeto de desarrollar soluciones que | la empresa como al cliente. Los das de Nevar el
Peral beneficien a las partes relacionadas. | valores que destacan son la personas encargadas ce lievar €
Aspectos como la confianza, compromiso | confianza y compromiso, asi control de inventarios de productos
o el intercambio de informacién se | mismo toman con de cada zona son vendedores,
consideran de especial importancia para la | responsabilidad la importancia promotores y supervisores.
satisfaccion de las necesidades del cliente | de satisfacer las necesidades del
sy por tanto su fidelizacion. (p.23) cliente y de esa forma obtener la
fidelizacion. (Diez de Castro,
Navarro, y Peral 2003)
Diez de Castro, E., Navarro, A., & Peral, E. (2003). Direccion de la fuerza de ventas. Madrid: ESIC Editorial.
Referencia:
Autor/es Afio Cita Parafraseo Aplicacién en su tesis
A. Rodriguez (2014) La fuerza de ventas )
se compone del equipo de vendedores que | L@ fuerza de ventas esta
lleva a cabo estas actividades y quien se | conformada por un equipo de .
encarga de conseguirlos y fidelizarlos. La | vendedores que ejecutan sus La labor principal de la fuerza de
Alicia 2014 | fuerza de ventas, también denominada | actividades y ademas se ventas s captarylfldgllzar cl(ljgntg S
Rodriguez equipo ventas, es el canal de | encargan de conseguir clientesy puesto que son fos intermediarios

comunicacion entre los clientes y la
empresa, el contacto directo ejerciendo un
doble papel en sus funciones. (p.13)

fidelizarlos. La fuerza de ventas
también es denominada equipo
de wventas, es un canal de

entre clientes y la empresa para
llevar a cabo el proceso de venta.

de llevar el control de
inventarios de
productos de cada zona
son vendedores,
promotores y
supervisores  (Pareja
2014).

Las ventas como
objetivo fomentan
elegir estrategias
mediante una
planificacion de ventas
para cada producto o
servicio. Puesto que las
personas encargadas
de llevar el control de
inventarios de
productos de cada zona
son vendedores,
promotores
supervisores (Diez de
Castro, Navarro, vy
Peral 2003).

La fuerza de ventas
esta constituida por un

conjunto de
vendedores que
gjecutan sus

actividades y ademas
se encargan de
conseguir clientes vy
fidelizarlos. La fuerza
de ventas también es
denominada equipo de
ventas, es un canal de
comunicacion entre los
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comunicacion entre los clientes y
la empresa. (Rodriguez 2014)

Referencia:

Rodriguez, A. (2014). MF1001_3 - Gestion de la fuerza de ventas y equipos comerciale

s. Espafia: Editorial Elearning.

Autor/es

Ao

Cita

Parafraseo

Aplicacion en su tesis

Pilar
Caballero

2019

Caballero (2019) La fuerza de ventas
también es denominada como task forcé
de la empresa y representa el conjunto de
recursos humanos (agentes o vendedores)
0 materiales que conectan la empresa con
el cliente actual y potencial. Su funcion
principal consiste en detectar las
necesidades y mejoras en el producto o
servicio y ofrecerlo a los clientes.
Representan un papel importante en la
empresa ya que son los responsables de
poner en practica la estrategia de ventas

(p-18)

Fuerza de ventas denominada
task force de la empresa
representa el conjunto de
personas (agentes o vendedores).
Su principal funcién consta en
identificar las necesidades Yy
mejoras en el producto o servicio
y ofrecerlo a sus clientes.
Desenvuelven un papel
importante en la empresa ya que
son los encargados de poner en
practica la estrategia de ventas.
(Caballero 2019)

La fuerza de ventas debe poseer
habilidades y técnicas de ventas y
capacidades de satisfaccion al
cliente, puesto que se podra
conseguir el objetivo que desea. En
efecto la fuerza de venta es vital para
la empresa ya que tendrd como
objetivo realizar el cierre de ventas.

Referencia:

Caballero, P. (2019). Gestion de la fuerza de ventas y equipos comerciales. Espafia: EDITORIAL CEP.

Autor/es

Afo

Cita

Parafraseo

Aplicacién en su tesis

Leon
Valbuena
Noelia Isabel

2013

Valbuena e Isabel (2013) La figura del
vendedor es la pieza clave de la fuerza de
ventas de la empresa, vital para el
desempefio de ventas, ya que al realizar su
labor contribuyen a aumentar las
utilidades y obtener altos indices de
satisfaccion al cliente.

El vendedor es la pieza clave de
la fuerza de ventas en una
empresa, puesto que son ellos
quienes realizan a labor de
ventas, de tal modo contribuyen
en incrementar las utilidades y
obtener la fidelizacion vy
satisfaccion del cliente
(Valbuena e Isabel 2013).

El vendedor o representante de venta
tiene la labor de ser el medio que
enlace al proveedor del producto y lo
conecte con el cliente. Puesto que la
fuerza de venta hace posible el
abastecimiento de los productos y
servicios de una empresa.

Referencia:

Valbuena, L., & Isabel, N. (2013). Fuerza de ventas determinante. Revista de Ciencias Sociales (RCS), 19(2), 389.

clientes y la empresa.
La labor principal de la
fuerza de ventas es
captar y fidelizar
clientes, puesto que
son los intermediarios
entre clientes y la
empresa para llevar a
cabo el proceso de
venta (Rodriguez
2014).

La fuerza de ventas
debe poseer
habilidades y técnicas
de ventas y
capacidades de
satisfaccion al cliente,
puesto que se podra
conseguir el objetivo
gue desea. (Caballero
2019).

El vendedor 0
representante de venta
tiene la labor de ser el
medio que enlace al
proveedor del
producto y lo conecte
con el cliente. Puesto
gue la fuerza de venta
hace posible el
abastecimiento de los
productos y servicios

de una  empresa
(Valbuena e Isabel
2013).
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Anexo 12: Matrices de Antecedentes

Fuente: Carhuancho, I., Nolazco, F., Sicheri, L., Guerrero, M. y Casana, K. (2019). Metodologia para la investigacion holistica. Ecuador:

UIDE.
Datos del antecedente 1: NACIONAL
Titulo Relacion entre promocion farmacéutica y prescripcion de .
. , Metodologia
medicamentos en Per(.
Autor Rafael Orlando Florian Castro Enfoque Cuantitativo
Afio 2017 Tipo Deductiva, no experimental
Obietivo Medir y evaluar la relacién entre la promocién farmacéutica y la
J prescripcion de medicamentos en el Per(
Método
Los resultados fueron que en el pais existen laboratorios
farmacéuticos muy competitivos para captar la preferencia de | Poblacion
médicos top que son muy reconocidos en el rubro de la salud, por
. . o . Muestra 337
Resultados tal motivo los laboratorios farmacéuticos plantean diversas
estrategias para ejecutarlo y ganar la atencion de los médicos e Encuestas, recopilacion de
puesto que depende de ellos que marca de medicamento Técnicas informacion
prescriban y de esta forma generen las recetas médicas.
Instrumentos Cuestionario, estadistica

Conclusiones

La promocién farmacéutica representa una gran parte de una
estructura de costos de la industria farmacéutica como: pago de
remuneraciones de visitadores médicos, combustible, muestras
médicas, regalos diversos, entre otros; sin embargo, para el
presupuesto del aspecto mas valorado para los médicos como son
los eventos educativos y de capacitacion que tienen una relacién
positiva con la prescripcion de los medicamentos.

Meétodo de analisis de datos
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Florian (2017) Promoci6n farmacéutica y prescripcion de medicamentos en Perd, la investigacion lo realizo mediante un enfoque cualitativo, tipo
deductiva y aplicada no experimental, con una muestra de 337 médicos, utilizd técnicas de encuestas para la recopilacion de informacion. Objetivo de
la investigacion fue medir y evaluar la relacién entre la promocion farmacéutica y la prescripcion de medicamentos en el Pert arrojando como resultados

que en el pafs existen laboratorios farmacéuticos muy competitivos para captar la preferencia de médicos top que son muy reconocidos en el rubro de

Redaccion

final al estilo | la salud, por tal motivo los laboratorios farmacéuticos plantean diversas estrategias para ejecutarlo y ganar la atencion de los médicos puesto que

Tesis (10 depende de ellos que marca de medicamento prescriban y de esta forma generen las recetas médicas. Los laboratorios farmacéuticos mediante la fuerza

lineas) de ventas buscan persuadir e influir en los médicos para su prescripcion de la marca de tal modo que realizan actividades como visitar a los médicos,
obsequiar presentes, invitaciones a capacitaciones que generan una inversion alta y se espera de esta un retorno de ganancias mediante la generacién
de receta médica y ventas de los medicamentos.

Redaccidn Florian (2017) la fuerza de ventas busca persuadir e influir en los médicos para su prescripcion de la marca de tal modo que realizan actividades como

final al estilo | visitar a los médicos, obsequiar presentes, invitaciones a capacitaciones que generan una inversién alta y se espera de esta un retorno de ganancias

articulo mediante la generacion de receta médica y ventas de los medicamentos.

(5 lineas)

Referencia . L, Lo L . , L .

(tesis) Florian, R. (2017) Promocion farmacéutica y prescripcion de medicamentos en Perd. Universidad San Ignacio de Loyola
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Datos del antecedente 2: NACIONAL

Control de inventarios y su relacion con el volumen de ventas de

Titulo . . L Metodologia
Farmacias Rosita-Independencia afio, 2017 g
Altamirano Fernandez Miriam Araceli
Autor Enfoque Descriptivo- correlacional
Pera
Afio 2017 Tipo Aplicada
Obietivo determinar la relacion entre el control de inventarios y el volumen
J de ventas en farmacias Rosita- Independencia 2017
Método
Como resultado se determind que existe relacion positiva entre el | Poblacion 35
control de inventarios y la rentabilidad por lo cual se sugiere a la
Resultados . . . y P g Muestra 35
Farmacia Rosita mejorar sus procesos para el control adecuado de
sus inventarios. Técnicas Entrevista, encuestas
Instrumentos Cuestionario

Conclusiones

Meétodo de analisis de datos

Redaccién
final al estilo
Tesis (10
lineas)

Altamirano (2017) Control de inventarios y su relacion con el volumen de ventas de Farmacias Rosita-Independencia afio, 2017, objetivo determinar la
relacion entre el control de inventarios y el volumen de ventas en farmacias Rosita- Independencia 2017. La investigacion se realizo mediante un enfoque
descriptivo-correlacional, tipo aplicada como resultado se conocié que existe relacion positiva entre el control de inventarios y la rentabilidad de la
Farmacia Rosita, ya que llevar un control oportuno de los inventarios evitara la perdida de productos, mermas, robos y productos caducados. La rotacion
de inventarios en las farmacias es crucial ya que ciertos productos farmaceuticos tienen fecha de vencimiento, ademéas necesitan de un buen manejo y
almacenamiento para su correcta conservacion de uso humano, es por ello que el personal toma un papel importante puesto que ellos tienen la

responsabilidad de cumplir con las buenas practicas de manufactura.
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Redaccién

Altamirano (2017) evidencio que en la Farmacia Rosita existe relacion positiva entre el control de inventario y el volumen de ventas, puesto que la

final al estilo | rotacion de inventarios es un factor determinante para los ingresos de la empresa. El control de inventarios es necesario para mantener en orden los
articulo ingresos y egresos de los productos farmacéuticos y evitar pérdidas por diferentes factores.
(5 lineas)

) Altamirano, M. (2017). Control de inventarios y su relacién con el volumen de ventas de Farmacias Rosita-Independencia . Lima: Universidad Cesar
Referencia Vallejo.
(tesis)

140



Datos del antecedente 3: NACIONAL

Titulo

Gestion de inventarios en una empresa comercializadora y
distribuidora de productos farmacéuticos veterinarios, Lima,
2017

Metodologia

Autor

Franco Lopez, Mary Katherine

Peru

Enfoque

Mixto

Afo

2017

Tipo

Proyectivo

Objetivo

Formular una propuesta para la mejora de la gestion de
inventarios en una empresa comercializadora y distribuidora de
productos farmacéuticos veterinarios, Lima, 2017

Resultados

Mediante los resultados encontrados por medio del cuestionario
y la entrevista, se concluyé que la empresa, cuenta con una
gestion de inventarios en un nivel regular debido a las
deficiencias que se da desde la obtencion de mercancias hasta la
salida de los pedidos y durante el almacenamiento de ellos. La
cual se ha identificado que la base de estos problemas son los
procedimientos desfasados que no generan mayor productividad,
en este sentido para mejorar se realizara procesos y métodos que
permitan a la organizacién alcanzar la rentabilidad que todo
negocio desea llegar.

Método

Pablacion

40

Muestra

40

Técnicas

Encuesta, entrevista

Instrumentos

Cuestionario

Conclusiones

Meétodo de analisis de datos
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Redaccion
final al estilo
Tesis (10
lineas)

Franco (2017) Gestion de inventarios en una empresa comercializadora y distribuidora de productos farmacéuticos veterinarios, Lima, 2017,
objetivo Formular una propuesta para la mejora de la gestion de inventarios en una empresa comercializadora y distribuidora de productos
farmacéuticos veterinarios, Lima, 2017. La presente investigacion se realiz6 mediante un enfoque mixto tipo proyectivo, con una muestra de 40
trabajadores de la empresa Labodec SRL, ubicada en el distrito Ate- Lima. Las técnicas que se utilizaron fueron encuestas y entrevistas, donde se
obtuvo resultados que la empresa cuenta con una gestion de inventarios de nivel regular se identificé que el problema radica desde la recepcion de
las existencias, durante su almacenamiento y hasta los pedidos solicitados. Por lo cual el procedimiento de la gestion de inventarios no es la adecuada
ya que es de suma importancia mantener la conservacion y orden de aquellos productos generando deficiencias en la empresa perjudicando
directamente a su rentabilidad, incluso propinando perdidas por factores como productos deteriorados, caducados y mal conservados.

Redaccién
final al estilo
articulo

(5 lineas)

Franco (2017) determino que formular una propuesta para la mejora de la gestion de inventarios traeria como solucion evitar las deficiencias en su
proceso de inicio a fin, desde la recepcion de existencias, durante su almacenamiento y su salida por la toma de pedidos. De esta forma mejorando
la rentabilidad de la empresa Labodec SRL. Cuyo fin es como toda empresa obtener ingresos.

Referencia
(tesis)

Franco, M. (2017). Gesti6n de inventarios en una empresa comercializadora y distribuidora de productos farmacéuticos veterinarios, Lima, 2017.
Lima: Universidad Norbert Wiener.
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Datos del antecedente 4: NACIONAL

Estrategias de marketing mix para el incremento de ventas en la

Titulo . . Metodologia
fabrica de dulces finos “Briining” s.a.c. Lambayeque — 2016 g
Autor Aldo Israel Coronel Cajan Enfoque Cuantitativo
Afio 2016 Tipo No experimental
Determinar la existencia de una relacién entre estrategias de
Objetivo marketing mix y el incremento de las ventas en la fabrica de
dulces finos Briining S.A.C. Lambayeque — 2016
Los resultados demuestran que la estrategia de marketing mix | Método Deductivo
tiene relacion positiva en las ventas de acuerdo como se gestione Poblacion
en la empresa, también obtuvo como resultado las dimensiones
Resultados del marketing mix como producto, precio, plaza y promocion | Muestra 195

destacando la Gltima dimension ya que los clientes no estan de

acuerdo con las promociones que ofrecidas por la empresa ya Tecnicas Encuesta
gue no son satisfactorias para los clientes. Instrumentos Cuestionario
La empresa no cuenta con estrategias de ventas para incrementar

Conclusiones | la comercializacion de sus productos. Método de analisis de datos

Redaccién
final al estilo
Tesis (10
lineas)

Coronel (2016) llevo a cabo la investigacion Estrategias de marketing mix para el incremento de ventas en la fabrica de dulces finos “Briining”
s.a.c. Lambayeque — 2016, el objetivo del estudio fue determinar la existencia de una relacion entre estrategias de marketing mix y el incremento de

las ventas en la fabrica de dulces finos Briining S.A.C. Lambayeque — 2016, la investigacion fue realizado mediante un enfogue cuantitativo, con una
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muestra de 195 personas entre ellos 15 colaboradores y 180 clientes. Las técnicas que utilizaron fue una encuesta y cuestionario, el método utilizado
fue deductivo. Los resultados demuestran que la estrategia de marketing mix tiene relacion positiva en las ventas de acuerdo como se gestione en la
empresa, también obtuvo como resultado las dimensiones del marketing mix como producto, precio, plaza y promocion destacando la Gltima
dimension ya que los clientes no estan de acuerdo con las promociones que ofrecidas por la empresa ya que no son satisfactorias para los clientes.

En tal sentido la empresa no cuenta con estrategias de ventas para incrementar la comercializacion de sus productos.

Redaccion . . .. ., ...
final al estilo | Coronel (2016) sefiala que los resultados demuestran que la estrategia de marketing mix tiene relacion positiva en las ventas
articulo de acuerdo como se gestione en la empresa, también obtuvo como resultado las dimensiones del marketing mix como
roducto, precio, plaza y promocion

(5 lineas) P P P yp

_ Coronel A. (2016). Estrategias de marketing mix para el incremento de ventas en la fabrica de dulces finos “Briining” s.a.c. Lambayeque — 2016.
Referencia Universidad Sefior de Sipam.
(tesis)
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Datos del antecedente 5: NACIONAL

Titulo

Evaluacion de técnicas de ventas y manejo de rotacion de
inventarios en las ventas de bodegas en lima metropolitana 2017.

Metodologia

Autor

Dante Haddad Morote
José Carlos Nufiez Chasquero

Peru

Enfoque

Explicativa

Afo

2017

Tipo

No experimental

Objetivo

Determinar como influyen las técnicas de ventas y un buen
manejo de rotacion de inventarios en la variacion de las ventas en
las bodegas de Lima metropolitana para el 2017

Resultados

Al analizar los resultados obtenidos en la entrevista y en la
aplicacion de los cuestionarios observamos el poco uso de los
medios de comunicacién, como el internet el Facebook y otros;
porque las bodegas no pueden mejorar sus ventas, no pueden
ofertar y no pueden expandirse. Ademas, vemos que las bodegas
trabajan tradicionalmente, atienden sus bodegas de manera
rutinaria, sin ningln conocimiento en técnicas de venta ni
manejan la rotacion de sus inventarios

Método

Pablacion

6000

Muestra

205

Técnicas

Encuestas, entrevistas

Instrumentos

Cuestionario, guia para la
entrevista

Conclusiones

se concluye que la evaluacién de técnicas de venta y manejo de
rotacién de inventarios y su influencia en las ventas en las
bodegas de Lima se determind que estan directamente

Meétodo de analisis de datos
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relacionados y su ausencia o poca utilizacion influyen negativa y
significativamente en estas

Haddad y Ndfiez (2017) Evaluacion de técnicas de ventas y manejo de rotacidn de inventarios en las ventas de bodegas en lima metropolitana 2017.
Como objetivo tuvieron Determinar como influyen las técnicas de ventas y un buen manejo de rotacion de inventarios en la variacion de las ventas en

Redaccidn . . . . X . T . T
. . las bodegas de Lima metropolitana para el 2017. La investigacion se desarrollo mediante un enfoque explicativo tipo no experimental, Se utilizo
final al estilo | , . . . . . . .
Tesis (10 técnicas de encuestas, guias para entrevistas a 205 bodegas de Lima Metropolitana de un total de 6000. Los resultados obtenidos mediante la
lineas) investigacion se observaron que las bodegas no pueden incrementar sus ventas y expandirse ya que se identifico que el personal trabaja de forma
rutinaria y no estan capacitados para atender a los clientes. La falta de técnicas de ventas y manejo de rotacion influye en la comercializacion de sus
productos, puesto que la ausencia de clientes se debe a la atencién recibida por parte del personal de las bodegas de Lima Metropolitana.
Redaccion
final al estilo | Haddad y Nufiez (2017) identifico que las ventas no incrementan en las Bodegas de Lima Metropolitana se deben a la falta de técnicas de ventas'y
articulo manejo de rotacion de inventarios por parte del personal, puesto que los clientes no reciben la atencion adecuada. Debido a ello las bodegas no
pueden incrementar sus ventas, ofertar sus productos ni expandirse.
(5 lineas)
) Hadad, D., & Nufiez, C. (2017). Evaluacion de tecnicas de ventas y manejo de rotacion de inventarios y su influencia en las ventas de bodegas en
Referencia Lima Metropolitana 2017. Lima: Escuela Internacional de Postgrado.
(tesis)
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Datos del antecedente 1: Internacional

Titulo

Analisis de la rotacion de medicamentos, para garantizar
un stock permanente de los mismos, a través de la
implementacion de la hoja de kardex, en la farmacia del
hospice san camilo del sector comité del pueblo dmg
2015-2016

Metodologia

Autor

Taipe Lema Marjorie Lizbeth

Lugar: Ambato -Ecuador

Enfoque

Cuantitativo

2016

Tipo

Exploratorio

Objetivo

Identificar cuéales son los principales problemas en la
rotacion de inventario de medicamentos para conocer la
cantidad de farmacos vendidos y cuantos se deben
adquirir en la farmacia Hospice San Camilo.

Resultados

se conoce que no existe un control adecuado en la
farmacia Hospice San Camilo en el momento de
despachar medicamentos, ya que el ingreso a la farmacia
es apto para la mayoria de las personas que fueron
encuestadas trayendo como amenaza una pérdida de
farmacos, stock inadecuado y como punto final la
farmacia no obtiene ingresos. Con la ayuda de la
implementacion de la hoja Kardex se lograria tener un
control de todos los medicamentos que ingresan al igual

Método

Poblacion

20

Muestra

10

Técnicas

Encuestas

Instrumentos

Cuestionarios
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que todo el personal que debera registrarse para los
farmacos.

Conclusiones

El personal que labora en la farmacia Hospice San
Camilo —Ecuador no lleva un control adecuado al
momento de despachar los medicamentos, las
consecuencias son la perdida de farmacos, stock
inadecuado.

Método de analisis de datos

Taipe Lema (2016) Analisis de la rotacion de medicamentos, para garantizar un stock permanente de los mismos, a través de la implementacion de la
hoja de kardex, en la farmacia del hospice san camilo del sector comité del pueblo dmq 2015-2016. Objetivo Identificar cuales son los principales

EEZ?Z(I:I;:HO problfamas en la r(.)tacién.de inyentg/rio de mgdi{camer.wtos para conocer la ce}nti.dad Qe farmacos v!endidos y cyérjm? se deben adquirir en I.a farmacia
Tesis (10 Hospice S.an Camllo: La |nvest|g§C|on se realizd mediante un enfoque cua(]tlt_atlvo tipo exploratorio. S? utilizo técnicas de encuestas, (_:uestlonarlos e,n
lineas) la farmacia del Hospice San Camilo, se obtuvo como resultado el desconocimiento de despacho de medicamentos por parte de los trabajadores, ademéas
de generar la perdida de medicamentos y stock de medicamentos inadecuados. Por ello se requiere de una implementacion de la hoja de Kardex para
mantener el control adecuado de los inventarios y evitar todo tipo de pérdidas de productos y no perjudiquen a la liquidez de la farmacia del hospital.
Redaccion
final al estilo | Taipe Lema (2016) evidencio la falta de control de los inventarios al ser despachados como también la perdida de medicamentos y su uso irracional.
articulo Asi mismo implementando un sistema que controle la rotacion de los inventarios de la farmacia se evitaria todo tipo de pérdidas y llevar un control
adecuado de los stocks de medicamentos y no crearse irregularidades.
(5 lineas)
Taipe, M. (2016). Andlisis de la rotacion de medicamentos, para garantizar un stock permanente de los mismos, a travées de la implementacion de la
(Refer)encia hoja de kardex, en la farmacia del hospice san camilo del sector comité del pueblo dmg 2015-2016. Quito: Dspace.
tesis
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Datos del antecedente 2: Internacional

Titulo

La rotacion de los inventarios y su incidencia en el flujo
de Efectivo

Metodologia

Autor

Gaston Guillermo Suérez Gallegos
Polet Denisse Cardenas Miranda

Lugar: Ambato -Ecuador

Enfoque

Cuantitativo

Afo

2017

Tipo

Descriptivo y documental

Objetivo

Demostrar la necesidad que posee el establecimiento de
un registro de inventarios que permita un mejor control
de los productos de alta y baja rotacion de la empresa.

Resultados

Se pudo identificar aquellos productos que rotan de
forma rapida y lenta, que posee la empresa Comercial
Roxana Villacis S.A. Roxvill. Definiendo asi que ciertos
inventarios toman demasiado tiempo en renovarse en el
afio y otros su rotacion en muy rapida lo cual provoca una
escasez de producto, para lo cual se debera solicitar la
reposicion del inventario en el tiempo establecido por la
empresa.

Método

Poblacion

Muestra

Técnicas

Encuestas, entrevistas, revision de

documentos

Instrumentos

Cuestionarios

Conclusiones

En la empresa Comercial Roxana Villacis S.A. Roxvill.
se identifico los productos que rotan de forma répida y
lenta. Por lo tanto, definieron que productos toman
demasiado tiempo en renovarse al afio.

Meétodo de analisis de datos

Redaccién
final al estilo
Tesis (10
lineas)

Suarez y Cérdenas (2017) La rotacion de los inventarios y su incidencia en el flujo de Efectivo, como objetivo Demostrar la necesidad que posee el

establecimiento de un registro de inventarios que permita un mejor

control de los productos de alta y baja rotacion de la empresa, la investigacion se realizé mediante un enfoque cuantitativo tipo descriptivo y documental.
Se utilizo técnicas de encuestas, entrevistas y revision de documentos, como resultados se identifico los productos que rotan de forma mas rapida y
lenta en la empresa Comercial Roxana Villacis S.A. Roxvill. Ya que algunos inventarios llevan demasiado tiempo en reponerse durante un periodo, y
otros inventarios rotan mas rapido lo que ocasiona sus escases, puesto que se debe reponer con rapidez los productos mas potenciales de la empresa.
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Es importante mantener el control de inventarios para conocer los productos con alto nivel de rotacion y bajo nivel de rotacion de esta forma se puede
reponer o solicitar los inventarios faltantes a la empresa. También identificar cual es el cuello de botella en los inventarios de un periodo.

Redaccidn Suarez y Céardenas (2017) evidenciaron en la empresa Comercial Roxana Villacis S.A. Roxvill. La rotacion de sus inventarios identificando que
final al estilo | productos rotan mas rapido y que productos rotan mas lentos en un periodo, definiendo la reposicidn de aquellos inventarios mas solicitados. De esta
articulo forma la empresa tiene conocimiento de la inversion que realizara en un periodo determinado.
(5 lineas)

Suarez, G., & Cardenas, P. (2017). La rotacion de los inventarios y su incidencia en el flujo de efectivo. Revista Observatorio de la Economia
Referencia Latinoamericana.
(tesis)
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Datos del antecedente 3: Internacional

El inventario como determinante en la

Titulo rentabilidad de las distribuidoras Metodologia
farmacéuticas
Luis Ascencio
Edwin Gonzales
Autor Enfoque exploratoria y descriptiva
Mariana lozano
Ecuador
Afio 2017 Tipo Mixto
Analizar el control de inventarios,
contextualizado en el sector de distribucion
Obijetivo farmacéutica de la provincia de Guayas-
Ecuador, a fin de determinar su incidencia en
los costos y en la rentabilidad de las empresas
Los resultados obtenidos en la encuesta, | M€todo
Resultados | resaltan la carencia de organizacion y control [pgpiacion o5
de inventarios que tiene esta empresa de
distribucion farmacéutica, expresado en un | Muestra 15
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67% que manifiestan tal situacion. De igual
manera, se evidencia la poca agilidad y
eficiencia en la gestion de requisicion de
inventarios con un 60%; asi como un
ineficiente  manual de  procesos vy
procedimientos para el manejo del inventario
con un 53%. Resulta interesante observar que
el 100% de la muestra indica la necesidad de
contar con un manual de procedimientos para
la organizacion y control de inventarios.

Técnicas

observacion, entrevistas

Instrumentos

Encuestas

Conclusiones

Se identifico la carencia de organizacion y
control de inventarios. Indicando el 100 % de
la muestra que necesitan un manual de guia
para el correcto control de inventarios.

Método de analisis de datos

Redaccién
final al estilo
Tesis (10
lineas)

Ascencio, Lozano y Gonzales (2017) EIl inventario como determinante en la rentabilidad de las distribuidoras
farmacéuticas. Tiene como objetivo Analizar el control de inventarios, contextualizado en el sector de distribucion
farmacéutica de la provincia de Guayas-Ecuador, a fin de determinar su incidencia en los costos y beneficios de las
empresas, la investigacion se realiz6 mediante un enfoque exploratoria, descriptivo, tipo mixto, con una muestra de 15
personas de un total de 25. Se utilizo técnicas de observacion, entrevistas y encuestas realizadas a una empresa distribuidora
farmacéutica, como resultados obtenidos se identifico la carencia de organizacion y control de inventarios. Indicando el 100
% de la muestra que necesitan un manual de guia para el correcto control de inventarios. Siendo relacionado con las ventas

para asegurar la rotacion de inventarios y el incumplimiento por parte del personal encargado, desfavoreciendo a las

ganancias de la empresa farmacéutica.
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Redaccion
final al estilo | Ascencio, Lozano y Gonzales (2017) evidenciaron la carencia por parte de la distribuidora farmaceutica en la
articulo organizacion y control de inventarios perjudicando en los procesos de rotacion desfavoreciendo a los resultados de la

empresa.
(5 lineas)

Ascencio, L., Gonzales, E., & Lozano, M. (2017). El inventario como determinante en la rentabilidad de las distribuidoras
farmacéuticas. RETOS. Revista de Ciencias de la Administracion y Economia, 7(13).

Referencia
(tesis)
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Datos del antecedente 4:

Internacional

Titulo

Rotacion del inventario y su incidencia en
los estados financieros

Metodologia

Autor

Ochoa Hidalgo Verénica Elizabeth

Ecuador

Enfoque

Investigativo

Afo

2019

Tipo

Descriptiva, documental

Objetivo

Determinar el grado de rotacion del
inventario y su incidencia en los estados
financieros

Resultados

Se puede evidenciar que el total del
inventario se realiza en 129 dias, sin

Método

embargo, lo que en primera instancia

Poblacién

10

significa que se tiene inventario para
alrededor de 4 meses aproximadamente.

Muestra

3

A primera vista se podria tomar la
decision de suspender el proceso de
compras por ese lapso de tiempo, pero asi

Técnicas

entrevista, observacion y

andlisis financieros

mismo se conoce que no es lo mas
acertado ya que se debe analizar e ir mas
alla de la cifra expuesta, se debe realizar
un andlisis de la rotacion de inventario.

Instrumentos

Cuestionario

Conclusiones

De acuerdo al indicador de la ratio para la
rotacion de inventarios, se obtiene que

Método de analisis de datos
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estd rota en 129 dias. Es decir, que
aproximadamente en 4 meses se debe
solicitar nuevo inventario, lo que se
considera un grado medio en relacion al
tamafo de la empresa

Redaccion final al estilo Tesis
(10 lineas)

Ochoa Hidalgo (2019). Rotacion del inventario y su incidencia en los estados financieros. Objetivo de la
investigacion es Determinar el grado de rotacion del inventario y su incidencia en los estados financieros,
la investigacion lo realizo mediante un enfoque investigativo, tipo descriptivo documental, con una
muestra de 3 trabajadores de un total de 10. Asi mismo utilizo técnicas de entrevistas, observacion de
estados financieros para recopilacion de datos. Obteniendo como resultados que el total de inventario se
realiza en 129 dias, puesto que aproximadamente en 4 meses se debe solicitar nuevo inventario siendo un
nivel medio para la empresa, ya que puede ser mejorado. Por lo tanto, mantener un nivel de inventario
adecuado ayuda reducir costos y llevar un control correcto de la rotacién para la proyeccién de inventarios
futuros. La rotacion de inventarios debe llevar un control adecuado para su reposicion e inversion que esté
acorde a la realidad de la empresa, puesto que no se permitira gastos inadecuados para su rentabilidad.

Redaccion final al estilo
articulo

(5 lineas)

Ochoa Hidalgo (2019). Evidencio que cada 4 meses de debe solicitar nuevo inventario, siendo un
indicador de nivel medio en beneficio de la empresa.

Referencia (tesis)

Ochoa, V. (2019). Rotacion del inventario y su incidencia en los estados financieros. Ecuador: Universidad Laica
Vicente Rocafuerte de Guayaquil.
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Datos del antecedente 5: Internacional

Gestion del inventario y su impacto en los estados

Titulo i . Metodologia
financieros
Keshia Lorena Cruz Rendon

Autor Enfoque Cualitativo
Ecuador

Afio 2018 Tipo Documental, descriptiva
Analizar la incidencia de la gestién del inventario

- en los estados financieros de Black & Decker del

Objetivo .
Ecuador S.A. para la correcta toma de decisiones
en la empresa.
En base a los analisis efectuados, se concluye que, | Método
Si Ig .empr.e'sa lleva una cor,recta y efl’clente Poblacion 22
administracién de su mercaderia, la rotacion del

Resultados inventario va incidir positivamente en los estados | Muestra 22
financieros de la empresa ya que tiene una | _
influencia significativa en el ciclo de efectivo, que Técnicas Observacion, encuestas
es el principal activo no realizable de la Compafiia. [nstrumentos Entrevistas, guias de informacion

Conclusiones

Al gestionar el inventario de una manera adecuada
y analizdndolo de manera periddica, esto va ayudar
a que la incidencia sea positiva en la liquidez, en
los flujos de efectivo y en los estados financieros
de la empresa, puesto que la gestion del inventario

Meétodo de analisis de datos
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tiene un impacto directo en el indice de liquidez de
la Compaiiia

Cruz Rendon (2018) realizo la tesis titulada Gestidn del inventario y su impacto en los estados financieros, la investigacion lo
realizo mediante un enfoque cualitativo, tipo documental descriptivo, con una muestra de 22 trabajadores, utilizo técnicas de
encuestas y observaciones para la recopilacion de informacion para la correcta toma de decisiones en la empresa. Objetivo de la
investigacion es Analizar la incidencia de la gestion del inventario en los estados financieros de Black & Decker del Ecuador
S.A. dando como resultado que dentro de la empresa investigada el factor mas importante es una correcta y eficiente
administracion de su mercaderia, ya que la rotacion de inventarios va a influir positivamente en los estados financieros de la
empresa. Ademas, el correcto analisis y control periodicamente de la rotacion de inventarios incide significativamente en la
liquidez, siendo directa su relacion. El gestionar de manera adecuada los inventarios periédicamente beneficiara directamente a
sus estados financieros, puesto que la gestion de inventarios tiene un impacto en la liquidez de la empresa.

Redaccion final al estilo Tesis (10
lineas)

Cruz Rendon (2018) evidencio que gestionar de forma correcta y adecuada los inventarios periédicamente beneficiara
Redaccion final al estilo articulo directamente a los estados financieros de la empresa, impactando directamente en su liquidez. La rotacion de inventarios es

(5 lineas) importante para la compafiia ya que dependera de su alto indice de rotacion la rentabilidad de la empresa.

Cruz, K. (2018). Gestion del inventario y su impacto en los estados financieros. Ecuador: Universidad Laica Vicente
Rocafuerte de Guayaquil.

Referencia (tesis)
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Anexo 13: Matrices de Método

Fuente: Carhuancho, I., Nolazco, F., Sicheri, L., Guerrero, M. y Casana, K. (2019). Metodologia para la investigacion holistica. Ecuador:

Enfoque mixto

Cita

Parafraseo

Redaccidn final

Jick T. (citado en A. Otero EI método
de este enfoque mixto busca responder
a un problema de investigacion desde
un disefio concurrente, secuencial, de
conversion o de integracion segln sea
los logros planteados. Jick, (1979),
introdujo los términos bésicos de los
disefios mixtos al recurrir a técnicas e
instrumentos  proporcionados  por
paradigmas positivistas y naturalistas
para la

Recoleccién de datos, dando un lugar
prioritario a la triangulacién de los
mismos.

El enfoque mixto consiste en dar respuesta
al problema de una investigacion, puesto
que se utilizaran técnicas e instrumentos
para la recoleccidn, analisis e interpretacion
de datos cuantitativos y cualitativos. (A.
Otero 2018)

El enfoque mixto consiste en dar
respuesta al problema de una
investigacion, puesto que se utilizaran
técnicas e instrumentos para la
recoleccion, analisis e interpretacion
de datos cuantitativos y cualitativos.
(A. Otero 2018)

UIDE.
Autor/es Afio
A. Otero
2018
Referencia: Otero, A. (2018).

Enfoques de investigacion. Colombia.
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Sintagma: Holistico

Autor/es

Cita

Parafraseo

Redaccidn final

Rene Hernandez

2005

Hurtado (citado en Hernandez R.
2005) sefiala que la holistica es una
integracion de corrientes, posturas,
teorfas o paradigmas, la cual permite a
través del sintagma aproximarse a los
eventos de manera integrativa.

La investigacion holistica ayuda a la
integracion de teorias o paradigmas que
permite acercarse a evento 0 escenarios
futuros, los cuales seran interpretados
desde distintas perspectivas (Hernandez
2018).

La investigacion holistica ayuda a la
integracion de teorias o paradigmas
que permite acercarse a evento o
escenarios futuros, los cuales seran
interpretados desde distintas
perspectivas (Hernandez 2018).

El enfoque holistico permite percibir
una realidad sea corta o compleja,
ayudando a acercarse o relacionarse
con esta realidad.

Referencia:

Hernandez, R. (2005). Epistemolégia y formacién gerencial: un enfoque holistico. Negotium.
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Tipo proyectiva

Autor/es

Cita

Parafraseo

Redaccidn final

Jacqueline Hurtado

2010

Segun Hurtado (2010) con
respecto a la investigacion

proyectiva menciono: Tiene como
objetivo disefiar 0 crear propuestas
dirigidas a resolver determinadas
situaciones. Los  proyectos de
arquitectura e ingenieria, el disefio de
maquinarias, la creacion de programas
de intervencidn social, el disefio de
programas de estudio, los inventos, la
elaboracion de programas
informaticos entre otros siempre que
estén sustentados en un proceso de
investigacién, son ejemplos de
investigacién proyectiva. Este tipo de
investigacién potencia el desarrollo
tecnoldgico (p.133).

La investigacion proyectiva tiene como
objetivo elaborar o crear propuestas o
mejoras para resolver situaciones y
escenarios. Como disefio de programas de
estudio, creacion de programas de
intervencion social. (Hurtado 2013)

La investigacion proyectiva tiene
como objetivo elaborar o crear
propuestas 0 mejoras para resolver
situaciones y escenarios. Como disefio
de programas de estudio, creacion de
programas de intervencion social.
(Hurtado 2013)

Referencia:

Hurtado, J. (2010). Guia para la comprensién holistica de la ciencia. Caracas:Fundacion Sypal.
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Nivel comprensivo

Autor/es

Cita

Parafraseo

Redaccidn final

J. Hurtado

2005

Segun Hurtado (2005) “El nivel
comprensivo toca el campo de las
explicaciones. El investigador ya no
solo percibe caracteristicas explicitas
en el evento, o descubre aspectos
menos explicitos, sino que establece
conexiones entre diversos eventos, a
partir de las cuales puede formular
explicaciones. Las explicaciones le
permiten al investigador anticipar
situaciones y también planificar o
desarrollar propuestas de
transformacion.  En el nivel
comprensivo se ubican los objetivos
explicar, predecir y proponer”. (pag.
44)

Segun Hurtado, el nivel comprensivo
establece  conexiones entre  diversos
eventos. Sefiala que el investigador no solo
percibe las caracteristicas del evento o
hallar sus aspectos. Puesto que el nivel
comprensivo le permite al investigador
actuar y prever ante escenarios, asi mismo
planificar o ejecutar propuestas de mejora.
Hurtado (2005)

Segun Hurtado, el nivel comprensivo
establece conexiones entre diversos
eventos. Sefiala que el investigador no
solo percibe las caracteristicas del
evento o hallar sus aspectos. Puesto
que el nivel comprensivo le permite al
investigador actuar y prever ante
escenarios, asi mismo planificar o
ejecutar propuestas de mejora.
Hurtado (2005)

Referencia:

Hurtado, J. (2005). Como formular objetivos de investigacion. Venezuela: Instituto Universitario Jose Antonio Anzoategui
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Método

: Deductivo

Autor/es Afo Cita Parafraseo Redaccidn final
Popper K. (citado en Mejia E. | El método deductivo es el mas influido | EI método deductivo es el mas
2005) ElI método que mas ha | en el desarrollo cientifico, el cual es un | influido en el desarrollo cientifico,
influido en el desarrollo cientifico | proceso logico del analisis que | el cual es un proceso ldgico del
tecnoldgico de la humanidad es el | promueve el investigador. Con el | analisis que promueve el

Elias Mejia método hipotético deductivo que | propdésito de fomentar el desarrollo de | investigador. Con el propoésito de

2005 Segin Popper, es un proceso | conocimientos y acercarse a larealidad. | fomentar el desarrollo de
I6gico del pensar que conduce las | Popper K. (citado en Mejia E. 2005) conocimientos y acercarse a la
tareas que cumple el investigador, realidad. Popper K. (citado en
promovido por su afan de producir Mejia E. 2005)
nuevos conocimientos y acercarse
a la verdad.
Referencia:

Mejia, E. (2005).

Metodologia de la investigacion cientifica. Peru: Universidad Nacional Mayor de San Marcos.
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Método:

Inductivo

Autor/es Afio Cita Parafraseo Redaccion final

Bacon (citado en Davila 2006) En su | El investigador debe obtener conclusiones | EI  investigador  debe  obtener
opinién, el investigador tenia que | mediante hechos. Aconsejaba basarse en la | conclusiones  mediante  hechos.
establecer conclusiones generales | observacion para obtener conocimientos, | Aconsejaba basarse en la observacion

Gladys Davila basandose en hechos recopilados | siendo una manera de encontrar la verdad. | para obtener conocimientos, siendo
mediante la observacion directa. | citado en Davila 2006) una manera de encontrar la verdad.

2006 Bacon aconsejaba observar a la citado en Davila 2006)

naturaleza directamente, desechar los
prejuicios e ideas preconcebidas que
él denominada idolos.

Referencia:

Davila, G. (2006). ). El razonamiento inductivo y deductivo dentro del proceso investigativo en ciencias experimentales y sociales.
Venezuela: Universidad Pedagogica Experimental Libertador.
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Poblacién

Autor/es Afio Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis Redaccion final
Kish (1972) 2005 Kish  (citado  por | La poblacion es el | En tal sentido, la poblacion es el
Tang(1951) Manuel Vivanco) | conjunto de individuos u | objeto de la investigacién con la La poblacion es el
Manuel vivanco Corresponde al | objetos que poseen | finalidad de encontrar caracteristicasy

agregado de elementos
respecto del cual se
recaba informacion.
Los elementos son
unidades  elementales
sometidas a medicion.
La poblaciéon es un
conjunto de ndmeros y
universo al conjunto de
entes que son medidos
para su numeracion.

caracteristicas para ser
medidos e investigados.
(Manuel Vivanco 2005).

ser medidos. Para ello la poblacién de
la investigacion son las farmacias del
distrito de Surquillo.

Numero de colaboradores: Colaboradores de las farmacias.
Referencia: Vivanco, M. (2005). Muestreo estadistico. Disefio y aplicaciones. Chile: Universal
Muestra
Autor/es Afio Cita Parafraseo Aplicacién de la técnica de
muestreo
Kish 1972 2005 Kish (citado  por | La muestra representa a | Cabe resaltar, que la muestra es vital

Manuel Vivanco 2005)
La muestra es una
maqueta de la
poblacion en la que
estan reproducidos sus
atributos a una escala
menor. Kish usa la
imagen de la muestra
como un espejo de la
poblacion

una toda la poblacion
donde presenta ciertas
caracteristicas para ser
estudiado. De esta forma
se  pueden  obtener
conclusiones en base a

esta parte de la
poblacion. (Manuel
Vivanco 2005)

para determinar una investigacion, ya
gue se conocera las caracteristicas que
presenta una poblacion en general. Asi
mismo es Util para el estudio y poder
obtener resultados y conclusiones.

Nuamero de colaboradores:

60 colaboradores

conjunto de individuos
U objetos que poseen
caracteristicas para ser
medidos e investigados.
(Manuel Vivanco 2005).

En tal sentido, la
poblacion es el objeto de
la investigacion con la

finalidad de encontrar
caracteristicas 'y  ser
medidos. Para ello la
poblacién de la
investigacion  son  las
farmacias.

La muestra representa a
una toda la poblacion
donde presenta ciertas
caracteristicas para ser
estudiado. De esta
forma se  pueden
obtener conclusiones en
base a esta parte de la
poblacion. (Manuel
Vivanco 2005)
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Cabe resaltar, que la

— : — — —— — muestra es vital para
Referencia: Vivanco, M. (2005). Muestreo estadistico. Disefio y aplicaciones. Chile: Universal determinar una
investigacion, ya que se
conocera las
caracteristicas que
presenta una poblacién
en general. Asi mismo
es util para el estudio y
poder obtener
resultados y

conclusiones.

Unidades informantes
Autor/es Afio Cita Parafraseo Descripcion de cada unidad Redaccion final
informante

2015 OCDE, (2015) define a | Las unidades | a) Quimico farmacéutico Las unidades informantes

la "Unidad informante,
como la entidad que
proporciona los datos.
Dentro de una entidad
estadistica dada, puedes

haber diferentes
unidades a  cuyos
niveles estan
disponibles los datos
deseados, y pueden ser
proporcionados. La
unidad informante,

corresponde a la que
lleva el registro
individual.

informantes ayudan a
tener un panorama claro
sobre los escenarios que
se  presentan  estas
pueden ser en lugares
que  requieren un
estudio, asi mismo
siendo las unidades
informantes participes y
teniendo conocimiento
acerca de la situacion,
con el fin de obtener
informacion real y veraz
(OCDE, 2015)

b) Encargado
c) Técnico en farmacia

Numero de Unidades Informantes:

3

ayudan a tener un panorama
claro sobre los escenarios
gue se presentan estas
pueden ser en lugares que
requieren un estudio, asi
mismo siendo las unidades
informantes  participes Yy
teniendo conocimiento
acerca de la situacion, con el
fin de obtener informacion
real y veraz (OCDE, 2015)
Para la obtencion de la
informacion seran: Duefios
de farmacias, técnicos
colaboradores y analistas de
compras.
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Referencia: OCDE, (2015) Guidelines for Collecting and Reporting Data on Research and Experimental
Development. Paris, Francia: OCDE. Obtenido de: https://read.oecd-ilibrary.org/science-and-
technology/frascati-manual-2015 9789264239012-en#pagel
Técnica: Encuesta
Autor/es Afio Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis Redaccion final
Garcia Ferrando 1993 Garcia Ferrando | Se define a la encuesta | Sin duda, la técnica de la encuesta | Se define a la encuesta como
M. (1993), como «una | como una técnica | mediante su aplicacion permite | una técnica compuesto por
técnica que utiliza un | compuesto por | conocer, recopilar y analizar datos. | procedimientos de
conjunto de | procedimientos de | Puesto que seran de gran utilidad | investigacion mediante ello se
procedimientos investigacién mediante ello | para detectar alguna ineficiencia o | recopila y analiza una serie de
estandarizados de | se recopila y analiza una | carencia y poder presentar una | datos, asi pues, Sse busca
investigacion serie de datos, asi pues, se | propuesta con  todas  estas | explorar, describir, predecir
mediante los cuales se | busca explorar, describir, | caracteristicas claras. una serie de caracteristicas.
recoge y analiza una | predecir una serie de Garcia Ferrando 1993).
serie de datos de una | caracteristicas. (Garcia . _
muestra de casos | Ferrando 1993). Sin duda, la tec_”'ca de la
representativa de una enc_uest_a{ mec?|ante su
poblacion o universo apllcafcmn permltfa conocer,
mas amplio, del que recopilar 'y ana}llzar datos.
se pretende explorar, Puesto que seran de gran
describir, predecir y/o ytlll_da_td para detectgr alguna
explicar una serie de ineficiencia o carencia y poder
caracteristicasy. presentar una propuesta con
todas estas caracteristicas
claras.
Referencia: Lopez, P., & Fachelli, S. (2015). Metodologia de la investigacion social cuantitativa. Barcelona: Universidad

Autonoma de Barcelona
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Instrumento: Cuestionario

Autor/es Afo Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis Redaccidn final
Padilla, 1998 Padilla, Gonzales y | EI cuestionario es un | En efecto, el cuestionario es | ElI  cuestionario es un
Gonzales y Pérez  (1998) EI | instrumento basico que se | sumamente importante ya que estd | instrumento basico que se

) instrumento  basico | utiliza en laencuesta de una | conformado por preguntas acerca de | utiliza en la encuesta de una
Pérez utilizado en la | investigacion. Se define | la investigacion que se desea | investigacion. Se define como
investigacién por | como un documento que | conocer, registrando los resultados | un documento que recopila
encuesta es el | recopila indicadores de | para luego ser analizados. indicadores  de  variables
cuestionario, que | variables asociadas en el asociadas en el objetivo de la
podemos definir | objetivo de la encuesta. encuesta. (Padilla, Gonzales y
como el «documento | (Padilla, Gonzales y Pérez Pérez 1998).

que recoge de forma | 1998) . .
organizada los En efecto, gl cuestionario es
indicadores de las sumamente importante ya que
variables implicadas esta conformado por preguntas
en el objetivo de la acerca de la investigacion que
encuesta» se desea conocer, registrando
los resultados para luego ser

analizados.
Referencia: Rojas, A., Fernandez, J., & Perez, C. (1998). Investigar mediante encuestas. Fundamentos tedricos y aspectos
practicos. Madrid: Sintesis
Técnica: Entrevista

Autor/es Afo Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis Redaccién final

2008 Steinar Kvale (2008) | La entrevista es la | En efecto, la entrevista es de gran | La  entrevista  es la

Steinar Kvale

La entrevista es una
conversacion que
tiene una estructura y

un propdsito
determinados, por una
parte: el

entrevistador. Es una

interaccion entre el
entrevistador y
entrevistado, por ello tiene
una estructura con el fin de
que las dos partes
conversen e intercambien
ideas, puesto que la

utilidad para una investigacion ya
gue se puede obtener informacién y
conocimiento. Con esta herramienta
se puede lograr conocer las ventajas
0 desventajas que presenta una
situacion, por lo mismo que

interaccion entre el
entrevistador y entrevistado,
por ello tiene una estructura
con el fin de que las dos
partes conversen e
intercambien ideas, puesto
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interaccion
profesional que va
mas alla del
intercambio
espontaneo de ideas
como en la

conversacion

cotidiana y se
convierte en un
acercamiento basado
en el interrogatorio
cuidadoso 'y la
escucha  con el
proposito de obtener
conocimiento.

entrevista se volvera amena
para las dos partes y se
convierta en un
acercamiento basado en
interrogatorio  con el

proposito de conseguir
informacion. (Steinar
Kvale 2008)

interactuar y cambiar ideas se puede
lograr analizar y concluir hipaétesis.

que la entrevista se volvera
amena para las dos partes y
se convierta en un
acercamiento  basado en
interrogatorio  con el
proposito  de  conseguir
informacién. (Steinar Kvale
2008)

En efecto, la entrevista es de
gran utilidad para una
investigacion ya que se
puede obtener informacion y
conocimiento. Con esta
herramienta se puede lograr
conocer las ventajas o
desventajas que presenta una
situacion, por lo mismo que
interactuar y cambiar ideas
se puede lograr analizar y
concluir hipotesis.

Referencia: Kvale, S. (2011). Las entrevistas en Investigacion Cualitativa. Espafia: Morata.
Instrumento: Guia de entrevista
Autor/es Afo Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis Redaccion final
Munarriz, 1992 Munarriz (1992) La | La guia de la entrevista es | En definitiva, aplicar la guia de | La guia de la entrevista es la
Begofia guia de la entrevista | la formulacion de | entrevista en la investigacion es | formulacion de preguntas que

que  utilizard el
investigador sirve
para tener en cuenta
todos los temas que
son relevantes y, por

preguntas que el
investigador utilizara
conociendo los detalles de
los temas que son
importantes  para  su

relevante porque se debe tener en
cuenta los temas que se van abordar
durante futura entrevista, ademas de
conocer  aspectos que  seran
analizados. La guia de entrevista

el investigador utilizara
conociendo los detalles de los
temas que son importantes para
su investigacion, y sobre todo
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tanto, sobre los que
tenemos que indagar,
aunque no €s

necesario  mantener
un orden en el
desarrollo de la
entrevista.

investigacion, y sobre todo
lo que serd analizado.
(Munarriz 1992)

encamina a mantener una cordial
conversacion entre el entrevistador y
entrevistado

lo que serd analizado.

(Munarriz 1992)

En definitiva, aplicar la guia de

entrevista en la investigacion es
relevante porque se debe tener
en cuenta los temas que se van
abordar durante futura
entrevista, ademas de conocer
aspectos que seran analizados.
La guia de entrevista encamina
a mantener una cordial
conversacion entre el
entrevistador y entrevistado.
(Munarriz 1992)

Referencia:

Universidad de Corufia.

Munarriz, B. (1992). Técnicas y métodos en Investigacion cualitativa. Metodologia educativa I. Espafia:

169



Anexo 14: Matriz para el disefio de la propuesta

Nonibe delacategoriasolcion

—
e ———r— —
ot
i At Desroler el pcato 05 s b 10
g [RT——
f2.Lasfarmaasincican que I alta de rotacion ha provocado. (2 Gerenca generdl
Jencontar procucosvencidos ensu amacen Tma%pvm unaplicatvo de aerta A2 Probr e fncionamiento del 1005000 500 b »mge teenokogiae )
de reposicion de stock [eplcativo informaica
-4 famacias incica qe el catode os roducsslt [
148 R el s s 6 meica
s s 1
lwieavo et )
- il sttega1, Eidencia 1. Aplitin Sales bt
[ ————————— P ——— Fore"
14 Vol s s s s 5
e Pronioes
PR——
15.-£1 20% de Ias farmacias mencionan que nunca les llegarecetas Téctica 2 Ientiicar productos deala | Reptesntrts deventas !
s — ———- 1% Conocerbrotaiondels | g B0 | Repeseanemedco n
! rodicos sy OTC
recomendaciin [e.
[r——
1.-Lasfarmacias mencionan que Ia fuerza de ventas veces oirece
N —— b oticnanscios | - :gmm"f »n
Ipotenciaes A
-
(2. Representante de ventas
17 Detctr b s e
Teoia Teoria s de aadministracion i b ot s 2R . Repeserane o m
5 5
I ™~ A8 Mantene informad  perscalaceade s rectsde b tacin
Tevan cabopralgar ks e — 148 N nomato e
Téctca 3. Identficar los producyos de
o3 Wi os Y O\ e de s podicts | 2208000 05 | %
b i "
de ba rotacibn [c.
i 10 et on ks f P et o
riar o P! egonmn e o 3
" Itetio2 e uncontolfcte 6 roducos por vecer k. Evidencia 2. Aplcaivo Sas
-7 amacassimportaelagererscondereea s famacas Famecis [oniandelosroducs e i |A0 Reforzar bs vt y | Representante de ventas s
e i e icentvos”
“ Vencdisyantenseidenticounato R berfios e bspocucosde | 1062020 [ — )
) b ncin e Ponsos
s e P JPO——
I o Tt Prorwcia b podus e U MEEGE P - :';:’;”m“‘m” mf‘ 0
i 4
I :
f3.Los entrevistados indican que s necesario quela fuerzade. e N2 Resar 2 gz na v denanarte
enas it g rcenenr roccioncelosertris socin. |2 e vacangta 4\ - : ';?;ramme::;"f .
A ——
(c. Promotores
4.-Los entrevistados mencionan gue deben tenerun stock maxy ir A1 Batoran gt
fa. Avea de marketing
T —— (A8 ERboarnprogemede |y w05 | m
(Icentivos ke
1.-Los entrevistados mencionan gue han encontrado productos " . 414 Pantesr descuencs pr o dietes
Ticias.Ceatnpogamace b Asaconer
st srin
s i ‘;‘;‘;m“““"“s‘mb e W5 )
eeainGerweanidia | 3
e ————— E——— P———
i
ot A5 i gy pbs | ey P X ——— 10
e do b s o
[Fotema 3, Ao o derecetas medics orotas [e Evidencia3. "Prograna de
; s -
. Awadmaeing
{A16 Eleborar un programa de
s, s 50 |: B
z Ticiat.Ceanpoganace IES— e —
fdinepracospor AT ATlrapsonltels o b Regeseae e )
ecomendacin famecs A
b y |a Representante de ventas e p———
(A8 Recomemenanepr |y W b Represennemeico n
et ;

Titulo final de la investigacion

Estrategia de ventas de una empresa comercial para la rotacion de i

en farmacias, Lima 2020.
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