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RESUMEN

Este Trabajo de Grado se plante6 como objetivo general Disefiar estrategias competitivas
basadas en el E-Procurement para la toma de decisiones financieras en la cadena de valor de
las empresas del Sector Farmacéutico ubicadas en el Municipio Girardot del Estado Aragua,
dentro de las empresas seleccionadas para este estudio estan Laboratorios Farma y
Laboratorios Kimiceg. La metodologia utilizada se corresponde con una investigacion de
campo de tipo descriptiva bajo la modalidad de proyecto factible, con aplicacion de la
observacion, la técnica e instrumento de recoleccion de datos utilizada para el presente
estudio fue la encuesta y un cuestionario elaborado bajo escala tipo Likert y la revision
documental. Los resultados alcanzados en el estudio incluyen la descripcién de los procesos
relacionados en la adquisicién y manejo de materiales de la Cadena de Valor de Laboratorios
Farma y Laboratorios Kimiceg del Sector Farmacéutico y su diagnéstico, asi como las
actividades que agregan y no generan valor al procesos, uso de nuevas tecnologias, entre
otros. En base a los resultados obtenidos se puede concluir que en un mundo globalizado las
empresas no pueden quedarse estancadas en cuanto a tecnologia en sus procesos, deben
adoptar mejoras continuas en los mismos con la finalidad de minimizar actividades que no
agreguen valor, ser mas competitivas, con elementos diferenciadores que le permitan adaptar
estrategias para lograr mejorar su eficiencia, productividad, toma de decisiones y por ende
sus costos a través del E-procurement. La autora recomienda la implementaciéon del E-
procurement para las empresas del Sector Farmacéutico.

Descriptores: E-procurement- estrategias-cadena de valor y toma de decisiones.
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SUMMARY

The main purpose statement of this Paper is to design competitive strategies based on
e-procurement for making financial decisions in the value chain of Pharmaceutical
Sector's corporations located in Girardot Municipality of the State of Aragua, being
Laboratorios Farma and Laboratorios Kimiceg the entities selected to perform this
study. The methodology used is a fieldwork-based descriptive study as a feasible
project where the methods of observation and data collection for this paper were
survey, a questionnaire prepared by using Likert scale, and document review. The
results achieved from the study include the description and diagnosis of related
processes in materials purchase and management in the Value Chain of
Pharmaceutical Sector's Laboratorios Farma and Laboratorios Kimiceg, as well as the
activities yielding value and those yielding none to the processes and the use of new
technologies, among others. The drawn conclusion based on the results that were
obtained in this study is that, in a globalized world, corporations cannot stay stagnant
concerning processing technologies and instead must implement continuous
improvements with the aim of minimizing those activities yielding no value, being
more competitive with distinguishing features allowing to adapt strategies for
improving efficiency, productivity, decision making, and thus costs by means of
instituting E-procurement, which the author recommends to the Pharmaceutical
Sector's companies.

Descriptors: E-procurement, strategies, value chain, decision making
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INTRODUCCION

La economia mundial en los altimos afios se ha enfrentado a una serie de cambios
en el entorno, tales como, la globalizacion de los mercados y la revolucion
tecnoldgica, que han motivado el replanteamiento de las estructuras de produccion y

comercializacion més acentuadas y tradicionales.

El proceso de compras desempefia un papel en la actualidad un papel clave en la
gestion global de la cadena de valor de las organizaciones. Frente al enfoque
tradicional en el que dicho proceso se encontraba fragmentado en multitud de tareas
funcionales de las empresas, el nuevo enfoque plantea su gestion desde una

perspectiva Unica, enfocada al cliente.

El proceso de aprovisionamientos situados como interfaz entre proveedores y
clientes pueden constituirse como el elemento determinante para fomentar un
planteamiento estratégico comin y para conseguir una integracion de aspectos

relacionados con las actividades logisticas (intercambio de informacion y materiales).

Las nuevas tecnologias de la informacién y las comunicaciones pueden jugar un
papel clave a la hora de facilitar e impulsar la integracion de los flujos de informacion

a lo largo de la cadena de valor.

Asi pues, en el interior de las organizaciones, en repuesta a este tipo de cambios,
se empezaron a introducir una serie de importantes modificaciones que significaron la
construccién de organizaciones menos verticales y mas especializadas, con politicas
de calidad de primer orden y procesos de produccion controlados al detalle y mas

automatizadas.



Es en estos momentos de cambio las actividades de gestién como las que realiza el
departamento de compras en las organizaciones toman un especial interés. Porter
(1980) ya destacaba la importancia y el papel estratégico de las compras,

principalmente por el efecto que causan en los costes totales.

El papel que desarrolla la funcion de compras y aprovisionamiento en las
organizaciones va mucho mas alla que un control de costes. Es, ante todo, un eslabén
fundamental de la cadena de abastecimiento que ayuda a desarrollar y mejorar las

relaciones con los proveedores.

La presente investigacion tiene como objetivo principal: Proponer estrategias
competitivas basadas en E-Procurement para la toma de decisiones financieras en la
cadena de valor de las Empresas del Sector Farmacéutico Ubicadas en el Municipio
Girardot Del Estado Aragua. Asi mismo la investigacion fue estructurada en cinco

capitulos.

El capitulo I, se enfoca en el planteamiento del problema en donde se analizan y
se exponen las dificultades y problematicas de presente, se refleja el objetivo general
y especificos de la investigacion que detalla cada una de las etapas necesaria para
desarrollar dicha investigacion, y para finalizar este capitulo se encuentra la
justificacion de la investigacion que explica y argumenta las razones principales de la

elaboracion de la presente investigacion.

El capitulo 1l, se enfoca el marco teodrico referencial, alli se enuncian los
antecedentes de la investigacion, las bases tedricas y la definicion de términos, que

sustentan la investigacion.

El capitulo Ill, aborda el marco metodol6gico de la investigacion en donde se

expone lo siguiente: disefio de la investigacion, método de investigacion, poblacion y



muestra, técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad el

instrumento.

El capitulo IV, detalla los resultados obtenidos en esta investigacion,

realizando los gréaficos, andlisis e interpretacion de los hallazgos encontrados.

El capitulo V, aborda la propuesta la cual contiene los siguientes aspectos:

presentacion, justificacion, fundamentacion, estructura y factibilidad.



CAPITULO |

EL PROBLEMA

Planteamiento del Problema

La globalizacion, un entorno altamente competitivo, y el desarrollo tecnologico
demandan procesos mas eficientes en cuanto a tiempos con la finalidad de que los
ciclos en cuanto a procesos sean mas cortos, una mejor utilizacion de recursos,
manejo de informacion confiable para que las empresas proveedoras de productos y
servicios puedan competir y ser lideres diferenciadores en el sector de la industria

donde operan.

En las ltimas décadas se han generado cambios sustanciales en el campo de la
gerencia, afectando en general a todas las organizaciones, la ausencia de una
tecnologia no conduce a una buena eficiencia de las organizaciones, la falta de un
plan de carrera formal de desarrollo, mediante el cual los conocimientos, la
experiencia y las destrezas de los gerentes que se mantengan actualizados con las
exigencias cada vez mas creciente del mundo globalizado de los negocios, la ausencia
de una gerencia con conocimiento sobre las nuevas estrategias a nivel de gerencia y
de mercadeo para el desarrollo de estrategias competitivas y asi asegurar un buen
desempefio de las organizaciones entre otros, impulsan de algun modo a las
organizaciones a incorporarse en un mundo globalizado para ser mas productivas,
mas eficientes competitivas. Autores como Zorrilla (2006), opinan que la formacion
gerencial en las organizaciones esta dirigida a establecer estrategias mas efectivas a
fin de mejorar la competitividad. Por lo tanto se necesita personas preparadas
profesionalmente al frente de las mismas, que dominen las técnicas de negociaciones

en cuanto a marketing, calidad en los servicios, nuevas tecnologias, entre otros, para



lograr el éxito.

Al respecto, Villareal (2006, p .6) plantea que, la competitividad va més alla de la
productividad, representa un proceso centrado en: generar y fortalecer las capacidades
productivas y organizacionales para enfrentar de manera exitosa los cambios del
entorno, transformando las ventajas comparativas en competitivas, dandole

sustentabilidad a través del tiempo como condicién indispensable para alcanzar nivel.

Sin embargo, en el mundo globalizado en cuanto a economia y de la industria,
demanda organizaciones que sean innovadoras no solamente en productos y servicios,
también en los procesos internos en donde existen grandes oportunidades de aplicar
las nuevas tecnologias para lograr ventajas competitivas que permitan el éxito en las

organizaciones.

En este contexto, las tecnologias de informacion son parte fundamental de la
nueva administracion de negocios, es por ello que las empresas tienen sistemas que
permiten la planeacion, organizacion, comunicacion e integracion de los procesos y
datos internos de la empresa (Enterprise Resource Planning), asi como sistemas para
la administracion de la cadena de suministros (Supply Chain Managment), y sistemas
gue se abocan a la administracion de las relaciones del cliente (Customer
Relationship Management). Cabe sefialar que las Tecnologias de la Informacion
(TIC) agrupan un conjunto de sistemas necesarios para administrar la informacion, y
especialmente los ordenadores y programas necesarios para convertirla, almacenarla,
administrarla, transmitirla y encontrarla. Por lo que la adopcion de éstas, se puede
considerar como una oportunidad para mejorar no solo la eficiencia y eficacia de las
operaciones y procesos de las empresas, asi como el aumento de la calidad de sus

servicios. (dcyc.ipn.2009:s/p).

En este contexto, el auge del internet y el comercio electronico ha posibilitado en



las empresas con presencia en la red una capacidad de relacionar en forma resumida
la informacidn sobre productos y clientes con el fin de agilizar la toma de decisiones,

reducir sus costos y mantener una mayor y mejor atencion al cliente.

En este orden de ideas, el modelo E-procurement, desarrollado exitosamente por la
NASA, el gobierno de Australia y la IBM, representa un cambio dramatico hacia el
esquema de trabajo tradicional con relacién a procesos de compras y abastecimiento.
Es conveniente sefialar que, a través de los procesos de e-commerce, se genera un
ambiente donde cualquier empresa, sin importar su tamafio, puede proveer o comprar
mejores productos a un mejor precio, acelerando el proceso de compra, el pago de
bienes y servicios, y por tanto ayudando a reducir costos, tomar decisiones rapidas y

obtener valores agregados.

Asi mismo; el caso de la gran distribucién mexicana, donde las grandes superficies
han desarrollado complejos sistemas informaticos para llevar a cabo la tarea de
control de clientes, proveedores, stock y otros. La comunicacion proveedor-
distribuidor ya puede llevarse a cabo sin necesidad de hacer uso de un teléfono.
Mediante las nuevas herramientas informéaticas, tanto proveedores como
distribuidores, estan al tanto de sus necesidades en tiempo real, simplemente
accediendo a sus sistemas. Ejemplo Walmart, lider mundial en distribucion y con

gran presencia en Meéxico.

En este orden de ideas, todos estos cambios en la forma de realizar negocios y en
el impacto de costos en la cadena de valor de las organizaciones a nivel mundial,
han influido en las economias Latinoamericanas, empujando a las organizaciones
tanto nacionales como trasnacionales a adaptarse a ellos, esencialmente al de la
innovacion tecnoldgica, el cual conduce a adoptar nuevos enfoques organizacionales,
metodoldgicos y de procesos. En Argentina, Colombia, han adoptado e-procurement

en el sector farmacéutico; en el caso de Bayer Colombia adopto esta filosofia en sus



compras de productos para su fabricacion como en el material de oficinas, logrando
una reduccion de costos en sus procesos y optimizando su cadena de valor, y la

reduccion de su ciclo de aprovisionamiento entre 7 a 2 dias.

En Venezuela la importancia del E-procurement consiste en la automatizacion de
procesos internos y externos relacionados con el requerimiento, compra, suministro,
pago y control de productos utilizando el Internet como medio principal en la
comunicacion cliente-proveedor. Es una tecnologia relacionada con la administracion
de la cadena de suministros (Supply Chain Management), la cual tiene entre sus
principales caracteristicas: la utilizacion de informacion de requerimientos,
inventarios, material en transito, desplegados a través de una pagina de Internet. Por
otro lado, el flujo de informacion se realiza en tiempo real lo cual permite conocer los

datos al instante de producirse algin cambio en las variables.

Sin embargo, las organizaciones en Venezuela a pesar del avance tecnoldgico y
usos de las Tic no han emigrado a la utilizacion del E-procurement, debido a que
mismas desconocen de las ventajas que ofrece esta herramienta, es por ello que los

gerentes deben tomar decisiones que les permita optimizar los procesos.

En otro orden de ideas, la toma de decisiones a través del tiempo ha representado
la accion directiva en las organizaciones desde la perspectiva de la gerencia
estratégica, todo ello con la finalidad de fijar el rumbo hacia los objetivos
empresariales y una vision prospectiva que mantenga el posicionamiento en el
mercado, asi como de las operaciones de los negocios en todos los ambitos de la
organizacion. En este sentido, la toma de decisiones en términos basicos segun
Hellriegel, y Slocum (2004:267) es el “proceso de definicion de problemas,

recopilacion de datos, generacion de alternativas y seleccion de un curso de accion”.

Por su parte, Stoner, (2003:260) define la toma de decisiones como “el proceso



para identificar y solucionar un curso de accién para resolver un problema
especifico”. Partiendo de las definiciones anteriores, la toma de decisiones desde la

perspectiva organizacional es una parte importante de la labor del gerente financiero.

Sin embargo, cuando un gerente toma una decision o cuando el costo de buscar y
evaluar las alternativas es bajo, el modelo racional proporciona una descripcion
moderadamente precisa del proceso de decision. Pero tales situaciones, afirma

Robbins (1999), son la excepcion.

En general, la toma decisiones para el criterio de seleccion de los proveedores no
puede estar fundamentado tomando como Unico el precio, debe existir una vision
global. Por supuesto el precio debe ser un elemento a considerar, pero no el Unico.
Los mejores proveedores, son aquellos que pueden entregar los bienes y servicios que
producen o comercializan con el costo total méas bajo, considerando que el costo total
como la suma del precio mas todas las actividades relacionadas con el proceso de

adquisicion, fabricacion y los servicios post venta que ofrezca un proveedor.

Un estudio realizado por el profesor Kaplan en 1.998 y confirmada en sus Gltimas
publicaciones puso de relieve que estos costos afiadidos, una vez se define el proceso
de compra llegan a representar un valor superior al precio establecido. Este Gltimo
aspecto resalta la imperiosa necesidad que tiene todo directivo que desea alcanzar el
éxito de involucrarse activamente en la busqueda de oportunidades que les permitan
reducir los costos a través de toda la cadena de valor y por consiguiente, mejorar los

resultados financieros de una manera radical.

Considerando lo anteriormente expuesto, se puede sefialar que dentro del Sector
Farmacéutico ubicado en la ciudad de Maracay mas especificamente en el municipio
Girardot; se encuentran Laboratorios Farma y Laboratorios Kimiceg, Unicas del

sector que tienen una trayectoria econdémica, caracteristicas similares en el proceso de



produccion de productos farmacéuticos para la salud humana, poseen plantas de
manufacturas, hacen uso de buenas practicas de manufacturas, poseen una némina,
cartera de clientes, proveedores, logistica y estructura similar, por lo que la autora ha
tomado como objeto de la investigacion por el aporte que pueden brindar al estudio y
porque ambas buscan la excelencia y la calidad de los productos que elaboran para el

consumo humano.

Estas empresas, desde su creacién han tenido un progreso y avance significativo
dentro del sector, que cada dia demanda mayor competitividad, razén por la cual
todos los procesos dentro de las empresas deben estar encaminados a lograr un alto
grado de eficacia y eficiencia en la gestion de procesos. En los actuales momentos,
éstas carecen de un adecuado mecanismo de compras de insumos, productos o
servicios, ya que utilizan la manera tradicional donde una persona facultada para esta
actividad se encarga de contactar, citar y pedir los precios de estos rubros, generando
una carga administrativa con sus respectivas repercusiones financieras en los costos

del aprovisionamiento y retrasos en los procesos productivos de las mismas.

En vista de lo anterior, los distintos departamentos de las empresas realizan de
forma programada sus respectivas requisiciones de materiales y servicios necesarios
para ejecutar sus operaciones enmarcadas dentro de los lineamientos estratégicos que
se plasman mensualmente de acuerdo a al plan de produccion. Este volumen de
informacidn tiene una sola unidad funcional en donde confluye el departamento de

compras, que realizan las siguientes actividades:

e  Se recibe la solicitud de pedido por el comprador.
e Se elige el posible proveedor de acuerdo a la base de proveedores aprobados
en caso de Materia Prima; y repuestos previamente registrados en el sistema.

e Se genera la solicitud de ofertas (cotizaciones) ElI comprador envia la



solicitud de ofertas a los proveedores elegidos.

e Los proveedores reciben la solicitud de oferta y confirman la misma.

e Se evaluan las cotizaciones y se selecciona el proveedor que cumpla con los
requerimientos establecidos.

e La orden de compras es emitida por el comprador y solicita la aprobacion de
acuerdo al limite de autorizacion.

e Una vez aprobada la orden de compras se envia al proveedor seleccionado.

Seguimiento para el cierre de la orden de compra en caso de entrega parcial.

De acuerdo a lo antes expuesto; las actividades realizadas para las compras en el
Sector farmacéutico del Estado Aragua, municipio Girardot (Laboratorios Farma y
Laboratorios Kimiceg); en muchas ocasiones tiene una pérdida considerable de
tiempo, tratando de hacer dicho proceso de compra de la manera tradicional. Aunado
a esto se incurre en altos costos administrativos y operativos originados por el
aprovisionamiento apresurado de insumos y servicios, lo que genera altos inventarios

de materia prima, que repercuten en la rentabilidad de las empresas.

En este mismo sentido los aspectos tales como: Seguimiento del departamento de
compras para obtener la aceptacion de una orden de compra (ordenes abiertas); re-
trabajos en el proceso de recepcion de materiales originado por errores en las
cantidades; aumento en la muestra de inspecciones de calidad causado por fallas en
los materiales recibidos; Costos en cuanto el traslado de mercancias; tiempo ocio por
paradas de planta debido a materiales con problemas de calidad; eliminacion y re-
procesos de productos terminados a causa de materiales entrantes defectuosos (No
detectados); costo por materiales defectuosos no reconocidos por el proveedor;
retrasos en los procesos de produccion por tiempo en la planificacion;
reprogramaciéon de procesos debido a entregas tardias; costos de oportunidad (gastos

financieros) por el incremento de los inventarios de materiales para estar cubiertos
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por fallas de calidad y tiempo de entrega; costos elevados por el manejo y
almacenaje originado por altos niveles de inventarios; disefio, ingenieria y
determinacion de las especificaciones de materiales utilizando recursos propios de la
empresa; costo de oportunidad, debido a la reduccién de los plazos de financiamiento
de las cuentas por pagar e intereses; costo de reposicion de productos terminados al
cliente final por materiales defectuosos, la no consideracion de la posible pérdida de
clientes y ausencia en el mercado de la marca; si bien estos aspectos son
estratégicamente importantes y representan una alta erogacion de recursos para la
organizacion, estos no son considerados en los procesos de negociaciones de compras
de materiales, lo cual puede llevar a las empresas a futuras pérdidas en su
rentabilidad y competitividad. Si la gerencia no cuenta con instrumentos que permitan
visualizar de forma detallada y separada las partidas antes mencionadas, dichos
conceptos quedaran ocultos dentro de las cuentas de costos y gastos generales,
destruyendo el valor de la empresa y disminuyendo las utilidades obtenidas.

En este orden de ideas, en caso de que las empresas del Sector Farmacéutico no
puedan implementar estrategias competitivas basadas en E-procurement en su cadena
de valor puede ocurrir que a corto plazo los costos del proceso sigan creciendo debido
a que algunos de los insumos y servicios estén solapando una erogacion mayor de lo
real, por lo que la gerencia general y la de compras deben tomar medidas urgentes

para no afectar las utilidades.

Asi mismo a mediano plazo al no tener claro como las empresas realizan el
proceso de aprovisionamiento de insumos y servicios, se puede estar incurriendo en
actividades que no afiaden valor al proceso mismo, y menos aun a la cadena de valor
de las empresas, lo cual se veria reflejado en el producto final o servicio que no

satisfaga las exigencias cada vez mas presentes en los clientes.

En un escenario a largo plazo, el no empleo de esta herramienta de negocios
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electrénicos, haria que las empresas perdieran muchos de los actuales clientes de
Sector farmacéutico de Maracay, municipio Girardot, los cuales han adoptado esta
nueva forma de hacer negocios, permitiendo evaluar los servicios de las empresas

como posibles proveedores seguros y confiables de sus productos.

En virtud a las inquietudes planteadas la investigacion estaria enmarcada en el
efectivo y eficaz empleo de las herramientas electronicas de creacion de negocios
basadas en la Internet, como lo es el e-Commerce especificamente del tipo business
to business (B2B) empleando el e-Procurement, como alternativa para mejorar el
proceso de aprovisionamiento de insumos Yy servicios, que permitiria aumentar
progresivamente la masa critica de proveedores con su correspondiente flujo de
informacidn, consiguiéndose atraer a grandes empresas de compras, que a Su vez
forzaran la incorporacion de nuevos proveedores a este esquema de negocios que no
querran quedarse fuera del mismo. E-Procurement, perseguira ahorro de costos que
generarian mas valor a los productos finales entregado a los clientes, y las siguientes

ventajas como:

e Laejecucion de un proceso de forma mucho mas réapida, utilizando el soporte
electronico.

e La consecucion de un proceso mucho mas eficaz ( ahorro de tiempo) y mas
eficiente (ahorro de costo).

e Laempresa no requiere de grandes estructuras en su departamento de compras

y destinar grandes recursos en tramites y papeleo.
e Eltiempo de busqueda de proveedores se reduce ostensiblemente.

e Lainformacién llega a los participantes en tiempo real y simultanea.

En ese sentido, el estudio estara centrado en la Gerencia de Procura y

Exportaciones, adscrito a la Direccion General y en el impacto que pudiera tener el
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modelo de e-procurement para el mejoramiento de los costos en el proceso de
aprovisionamiento en la cadena de valor de las empresas. En vista de lo anterior la
investigadora se ha planteado una serie de interrogantes que pretenden ser

respondidas a través de la investigacion, las mismas son:

a) ¢Qué estrategia competitiva se puede desarrollar para la toma de decisiones
financieras basada en E-procurement en la cadena de valor de las empresas del Sector
Farmacéutico del Municipio Girardot?

b) ¢Qué caracteristicas deber tener la cadena de valor de las empresas en el area

de compras o abastecimiento?

Objetivos de la Investigacion

Objetivo General

Proponer estrategias competitivas basadas en E-Procurement para la toma de

decisiones financieras en la cadena de valor de las Empresas del Sector Farmacéutico

Ubicadas en el Municipio Girardot Del Estado Aragua.

Objetivos Especificos

— Diagnosticar la situacion actual en el proceso de compras de las empresas del

Sector Farmacéutico ubicadas en el Municipio Girardot del Estado Aragua.
— Identificar los elementos de la cadena de valor en el area de insumos y

repuestos de las empresas del Sector Farmacéutico ubicadas en el Municipio
Girardot del Estado Aragua.
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— Determinar los elementos de los costos asociados a las actividades que
intervienen en las compras de materiales e insumos para la toma de decisiones en la
implementacion del E-procurement.

— Disenar estrategias competitivas basadas en el E-Procurement para la toma de
decisiones financieras en la cadena de valor de las empresas del Sector Farmacéutico

ubicadas en el Municipio Girardot del Estado Aragua.

Justificacion de la Investigacion.

La presente investigacion se justifica debido a la inquietud del comité de Gerencia
y la directiva de las empresas, quienes consciente de la situacion econdémica y social
del pais, han decidido evaluar con una vision estratégica los niveles de rentabilidad,
mediante un estudio que permita establecer mecanismos que orienten hacia una
posicién competitiva favorable y rentable a sus empresas, y a su vez que sea

sostenible y sustentable en el tiempo.

En este sentido; el beneficio de la inversion en la procuracion electrénica de
materia prima es considerada por los directivos de empresas de clase mundial como
una de las que proporciona un Retorno de Inversion (ROI) superior a otros proyectos
de tecnologias de informacion y genera una significativa reduccion de costos en un
periodo de tiempo corto después de su implementacion. Crouch (2003) sefiala; que la
reduccién de costos es consecuencia de los siguientes factores: Disminucion en los
niveles de inventario, requisicion de materia prima en base a necesidades reales de
cliente, eliminacion de excesos, cumplimiento de los planes de produccion, reduccion

de gastos originados por transportacion area del material.

De acuerdo a lo anteriormente descrito las empresas del Sector Farmacéutico
ubicadas en el Municipio Girardot del Estado Aragua (Laboratorios Farma y
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Laboratorios Kimiceg), les interesa conocer el impacto financiero de la incorporacion
de la herramienta de negocios B2B del tipo E-Procurement en la cadena de valor de
sus operaciones con el objetivo de determinar si esta le agrega valor al producto o le

afiade costo.

El presente estudio beneficiard a las empresas del Sector Farmacéutico ya que a
través de esta herramienta podran: Tomar decisiones gerenciales en funcion a los
resultados financieros positivos 0 negativos, aprovisionamiento eficiente y efectivo
en el medio on-line, fortalecer las exigencias y demandas que cada dia son mayores,
controlar la gestion permanente y estratégica que garantice el éxito y la supervivencia

de las empresas.

Es conveniente sefialar que a través del E-Procurement las empresas del Sector
Farmaceéutico se beneficiaran ya que podrian tener: verificacion de la disponibilidad,
comparacion de precios, reduccion de costos, eficiencia administrativa, control,
reduccién de compras no autorizadas, ampliacion de alternativas de compras, mejores

precios.

Estos elementos generaran conocimiento relevante sobre el desarrollo de las
operaciones las cuales pueden agregar costos en los procesos de compras, por lo que
para los gerentes de compras deberan analizar en aras de proporcionar informacion
necesaria para la toma de decisiones las cuales resultan imprescindibles para

diferenciarse de las competencias.

Dada esta situacion, la investigacion reviste de gran importancia, ya que permitira
diagnosticar los efectos del modelo de gestion basado en E-Procurement en el
desarrollo de las transacciones celebradas con empresas a nivel de compras de
insumos y servicios del Sector Farmacéutico ubicado en el Municipio Girardot del

Estado Aragua. La propuesta de este modelo, permitira generalizar los resultados de
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la investigacion a las empresas con caracteristicas similares a las del objeto de

estudio.

Del mismo modo se beneficiaran todas las entidades organizacionales que
intervienen en la cadena de valor de las empresas del Sector farmacéutico del
Municipio Girardot del Estado Aragua (Laboratorios Farma y Laboratorios
Kimiceg)en sus plantas manufactureras, ya que permitira mejorar la gestion interna
de las empresas, conocer el mercado y los competidores ya sean estos actuales o

potenciales.

En este mismo orden de ideas, la realizacion de esta investigacion se justifica en la
necesidad nacional de fortalecer al pais frente a las exigencias y demandas que cada
dia parecen ser mayores, ademas de estar frente a un sector que tiene gran peso en la
economia nacional, por lo que necesita un constante proceso de innovacion, que le
permita un verdadero control de gestion permanente y estratégico, que garantice el

éxito y su supervivencia.

Esta investigacion tiene relevancia social, por cuanto la perentoria necesidad de
presentar alternativas de salida a la problematica que actualmente refleja el sector
farmacéutico del Estado Aragua, municipio Girardot, en virtud de que éste representa

una alternativa que podria elevar la competitividad de los mismos.

Igualmente, el estudio tiene un aporte tedrico y practico para los estudiantes de
pregrado y postgrado de la Universidad de Carabobo y otras Universidades de la
region, debido a que el modelo de E-Procurement en la cadena de valor para la toma
de decisiones financieras, servira como antecedente de otras investigaciones que estén
relacionada con la tematica y para otros profesionales en el campo de la asesoria y
asistencia a clientes que estén involucrados en dicha tematica.

Asi mismo, a través de esta investigacion se espera despertar el interés de otros
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investigadores sobre la importancia de una gestion eficiente que contribuya al
enriquecimiento de conocimientos. Esta investigacion permite introducir conceptos
novedosos enmarcados en la nueva economia, tales como negocios electronicos,
aprovisionamiento en linea, generacion de valor organizacional, business to business
(B2B), business to consumer (B2C), electronic data interchage (EDI) entre otros, de

manera didfana, concisa y ampliamente detallados y ejemplarizados.
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CAPITULO I

MARCO TEORICO

Antecedentes de la investigacion

Segun Arias (1997) plantea que los antecedentes de la investigacion se refieren a
los estudios previos y tesis de grado relacionadas con el problema planteado, es decir,
investigaciones realizadas anteriormente y que guardan alguna vinculacién con el

problema en estudio.

En ese mismo orden de ideas, Ramirez T, (2010: 40) “Los antecedentes consiste
en dar al lector toda la informacion posible de las investigaciones que se han
realizado, tanto a nivel nacional como a nivel internacional, sobre el problema que se

pretende investigar”.

A continuacién se presentan algunos trabajos que son considerados como
importantes dentro de la investigacion, debido a que los mismos, guardan una

relacion con el tema en estudio, a continuacion se describen los mismos:

Peraza (2010), presenta una investigacion titulada Estrategias competitiva
basadas en las perspectivas del cuadro de mando integral para las empresas
comercializadoras de partes automotrices ubicadas en el Estado Cojedes;
investigacion documental y de campo. Para optar al grado maestria en
Administracion de Empresas mencion Gerencia en la  Universidad de Carabobo, en
Valencia, Edo. Carabobo. Logrando poner en evidencias que deben establecer
medidas de gestion estratégica que garantice la estandarizacién de los procesos,
tomando ventaja de la situacion actual de las grandes empresas ensambladoras de

vehiculos, maximicen su participacién en el mercado, impulse la competitividad,
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mejore la toma de decisiones y logre el éxito de las actividades organizacionales, por
medio del cuadro de mando integral.

Lo anteriormente sefialado, establece con claridad la vinculacion de este estudio
con la presenta investigacion, la cual radica en el sentido del desarrollo de la
aplicacion de estrategias competitivas en el sector manufacturero; el mismo permitio
profundizar en la importancia de las estrategias competitivas en las organizaciones, y

sirvié como apoyo documental.

Mettler,T.(2008): en su investigacion titulada: E-Procurement in Hospital
Pharmacies: AnExploratoryMulti-Case StudyfronSwitzerland., investigacion de
tipo documental , de campo. Concluy6 que: La adopcion de la nueva informacion
tecnoldgica de la comunicacion (TIC) es lo que ve como una oportunidad para
mejorar no solo la eficiencia y eficacia, como también la calidad de servicios de
salud. En funcion a que los costos de las drogas aumentan continuamente, sobre todo
en farmacias de hospital estaran en la necesidad de adquirir conocimientos y

tecnologia a fin de mejorar los procesos de aprovisionamiento.

Se vincula con el presente estudio, por el aporte tedrico de E-procurement en el
Sector Salud, y la ventajas competitivas que ofrece a las empresas y/u organizaciones
que deciden emprender esta forma de negocios en el ambito tecnolégico, con la
finalidad de la reduccion de costos y mejoras de procesos en el area de

abastecimientos.

Por su parte; Aguila. (2010), en su investigacion titulada: Analisis del proceso de
adopcion de tecnologias de informacion y comunicaciones en actividades de
aprovisionamiento empresarial en pequefias y medianas empresas
manufactureras. Una aplicacion del Sector del Mueble en Espafia. Tesis

Doctoral, publicada por la Universidad Politécnica de Valencia, Espafia,
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investigacion de tipo documental, exploratoria. Concluy6 que el resultado de la tesis
aporta conocimiento para la generalizacion empirica de estudio y ofrece a la
comunidad académica un punto de partida para la realizacion de futuros estudios que
confirmen la validez de los resultados, y a la comunidad empresarial una alternativa
valida de los aspectos a tener en cuenta en la toma de decisiones TIC como soporte a

sus actividades de aprovisionamiento.

Se vincula fundamentalmente con el presente estudio, debido al aporte de
lineamientos sobre la implantacion de e-procurement en las organizaciones que
deciden ser mas competitivas en el mercado, en miras a otorgar informacion valida
para la toma de decisiones de la alta gerencia. lgualmente sirvié como base
documental e informativa para dar respuestas a la interrogante planteada en el
presente estudio, en relacion a e-procurement, a fin de reducir los costos en el
proceso de compras de insumos Yy servicios para la produccion de productos
farmacéuticos para el consumo humano, en las empresas del sector ubicadas en el

Municipio Girardot del Estado Aragua.

Por otro lado, Duarte (2010). En su estudio: Propuesta de un modelo de
evaluacion operativa y estratégica de proveedores, con la finalidad de reducir los
costos de adquisicion de materiales desde la fase de disefio y desarrollo de
nuevos productos, en una empresa manufacturera de articulos derivados de
goma ubicada en Venezuela, Edo. Cojedes. Investigacion documental y de campo.
Para optar al grado maestria en Administracién de Empresas mencion Finanzas

publicada por la Universidad de Carabobo, Valencia, Edo. Carabobo.

El objetivo de esta Tesis es desarrollar una metodologia que permita evaluar de
forma financiera y operativa los principales proveedores de materias primas, con la
finalidad de establecer oportunidades de ahorros y mejoras en la productividad,

vinculando estrechamente los conceptos de valor que maneja el cliente. A través de
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un analisis documental de los procesos administrativos; las politicas corporativas y
las entrevistas con los empleados, se evidenciara las principales actividades a
desarrollarse para la adquisicion y manejo de materias primas, Yy establecer en cual de
estas actividades, de acuerdo a la vision utilizada por el usuario final, no se agrega

valor al producto.

Este antecedente aportd elementos tedricos a la presente investigacion,
relacionados con la cadena de valor que contribuyen en la generacion de valor en las
organizaciones y el impacto que tienen en los costos internos y su contribucion en la

productividad de las mismas.

Villanueva, (2011), en su trabajo titulado: Estrategias Gerenciales para
optimizar la gestion financiera del centro médico Rafael Guerra Méndez
ubicado en Valencia Edo. Carabobo. Trabajo de grado Maestria en Finanzas de la
Universidad de Carabobo. Plantea a través de una investigacion de campo,
descriptiva. En la cual concluyo: La clinica ha desarrollado politicas financieras que
les asegures que sus procesos administrativos y financieros sean eficaces, la gerencia
de administracion y finanzas carece de indicadores de gestion que le permitan evaluar
oportunamente los procesos financieros de manera de tomar medidas correctivas
cuando exista desviacion en los objetivos propuestos, debido al mal manejo del flujo
de efectivo la empresa no cumple a tiempo con sus obligaciones, ademéas de poseer
debilidades en sus sistema de informacion que les apoye en la buena toma de

decisiones financieras de la gerencia.
La vinculacion de la misma con la investigacion radica en el sentido de que

describié las debilidades en cuanto a los sistemas de informacion en las

organizaciones, y su impacto en la toma de decisiones financieras.
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Teorias de entrada

Para la investigadora los principios bajo los cuales se fundament6 la presente
investigacion se cimientan bajo el esquema de la economia digital, disciplina dentro
de las finanzas corporativas la cual estd sujeta a importantes cambios bajo distintas
perspectivas tales como: cambios en el mercado, cambios en los sistemas de
informacidn y cambios en los modelos de hacer negocios, todo esto influenciado por
el auge de los B2B (Business to Business) los cuales como elemento fundamental de
los negocios electronicos (E-Business), hacen que el nuevo proceso de
aprovisionamiento de bienes y servicios que se desempeiia en la actualidad cumpla un
papel clave en la gestion global de la cadena de suministros de una organizacion. En
este sentido la | investigadora enumera una serie de teorias que le dara sustentabilidad

a la presente investigacion.

Teoria financiera.

De acuerdo a Deusto (2002:120) las teorias financieras se han desarrollado como
disciplinas independientes desde principios del siglo XX y siguen desarrollandose en
nuestros dias. Anteriormente las finanzas eran sélo un subconjunto mas de la ciencia
econdmica. La evolucion que han tenido las teorias financieras desde un enfoque
descriptivo de la financiacion de empresas a un enfoque que combina el anélisis
riguroso con la teoria normativa; asi como, un campo centrado en la obtencion de
fondos a otro que incluye la gestion de activos, la asignacion de capital y la
valoracion de la empresa en el mercado. De un planteamiento que enfatizaba el
analisis externo de la empresa a otro que pone el acento en la toma de decisiones

dentro de la empresa.

Segun Deusto (2002) la teoria financiera trata de estudiar la racionalidad del

comportamiento de un agente econdmico ante la decision de asignar sus recursos en
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el tiempo, buscando un equilibrio entre consumo e inversion, buscando conjugar los
principios de valoracion con los de rentabilidad versus riesgo en un entorno de
mercados financieros y de empresas cuyo enfoque de generacion de nuevos negocios
han definido un nuevo estilo econémico al cual todas las empresas a partir de los afios

90 han tenido que concebir como componente de su estructura.

La investigadora comparte lo expresado por Deusto (2002) y considera que el
acontecimiento entendido como la nueva economia, es ante todo una revolucion
tecnoldgica, que tiene mucho que ver con el crecimiento econémico, y en efecto, la
produccion de bienes y servicios bajo este nuevo esquema consiste en la combinacion
de factores productivos (mano de obra, diversos tipos de capital fisico, humano,

organizativo y social, etc.) segun lo permite la tecnologia utilizada.

La teoria financiera y la nueva economia.

Santomé (2002:17) entiende como nueva economia a una revolucién tecnoldgica
incubada a lo largo de los afios cincuenta y sesenta del siglo XX, que explota en los

primeros afos setenta y que se manifiesta sobre todo en los afios noventa.

De igual manera afirma Brynjolfsson (2000:120) "que la nueva economia trata de
la adquisicion, procesamiento, transformacion y distribucion del conocimiento y de la
informacion (de ahi el nombre de tecnologias de la informacion y las

comunicaciones", TIC).
De acuerdo con Whinston (1999:212) " la caracteristica distintiva que define la

nueva economia es la simultanea confluencia del aumento de la globalizacion y el

progreso de la tecnologia de la informacion”.
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La investigadora tiene un punto de vista que mantiene mucha coincidencia con lo
expresado por los autores antes mencionados y es que en sentido profundo, no existe
una nueva economia, sino que, como en el pasado, nuestra economia es conducida
principalmente por la psicologia humana que moldea el sistema de valores en el que

se basa la economia de mercado.

Segun lo establecido por Brynjolfsson (2000:135):

Una caracteristica que distingue la nueva economia, respecto
de lo que podriamos llamar la vieja economia, es la creciente
importancia del conocimiento como impulsor del crecimiento
de la empresa, opuesto al capital en la economia industrial o
la tierra en la economia agraria. La nueva economia esta
basada en el conocimiento, que se transmite a través de los
individuos, a través de los trabajadores de las organizaciones,
por lo que el poder que ahora poseen las personas, a nivel
individual, es claramente distinto del que poseian en
economias pasadas.

Para Santoma (2002) otro de los aspectos que adquiere una especial relevancia es
el concepto de virtualidad; considera este autor que en la actualidad, las personas que
trabajan y participan en la economia de un pais pueden estar ubicadas en cualquier
lugar, donde las barreras geogréaficas desaparecen, afectando tanto a la fuerza laboral

nacional como a la internacional.

Continda diciendo Santoma (2002) que los profesionales con talento y altos
conocimientos son requeridos para trabajar en empresas de cualquier parte del mundo
sin la necesidad de un traslado fisico, sino simplemente virtual. La investigadora esta
de acuerdo con lo expresado por este autor y agrega que la organizacion se
transforma, la vieja corporacion se desagrega y se reemplaza por unidades y grupos
de individuos que forman la base de la actividad econdémica. En éste sentido las

condiciones del entorno actual hacen que las corporaciones tradicionales con las que
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se contaban en las décadas pasadas se estén transformando para conseguir mayor
flexibilidad.

Segun Lopez, (1999:267), que “la nueva economia requiere que las empresas
sean organizaciones en tiempo real, que se ajusten de forma continua a los cambios a
través de la inmediatez de la informacion” y es alli en opinidén de la investigadora
donde toma relevancia el e-Procurement debido a que es la principal aplicacién del
comercio electronico de tipo B2B que permite a las empresas incrementar su valor al

integrar su cadena de abastecimiento en la red.

En opinidn de Brynjolfsson (2000:138), “otra de la clave de la nueva economia es
la aparicion de transformaciones sociales sin precedente, gque pueden causar
potenciales traumas y conflictos”. La investigadora del presente estudio esta
completamente de acuerdo con este planteamiento e indica que al encontrarnos en la
frontera de una nueva realidad econdémica, podemos observar la aparicion de nuevos
debates sociales en los que surgen preguntas acerca de la privacidad, el poder, el
acceso, la equidad, la calidad de la vida laboral y hasta el futuro del proceso

democrético en si mismo.

Segun lo establecido por Brynjolfsson (2000:145):

La tecnologia cambia la mayoria de los aspectos de la
existencia humana, choca con las culturas tradicionales y
produce un conflicto social significativo en el tejido de las
estructuras e instituciones. Como consecuencia, aparecen
nuevas dialécticas sociales, la naturaleza del trabajo y los
requisitos de la fuerza laboral resultan fundamentalmente
distintos; y hay una tendencia concurrente hacia el
autoempleo y la creacion de pequefias industrias basadas en el
conocimiento.
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Del mismo modo contintda afirmando Brynjolfsson (2000) que en la economia
digital, donde el capital intelectual se convierte en el recurso mas valioso, los
trabajadores con conocimientos pueden ejercer su poder de formas infinitamente mas
efectivas. Por el contrario, los que “no estan conectados” cada vez se quedan mas

rezagados.

Teoria del Valor.

Esta teoria también es conocida como la teoria del valor-trabajo en la cual se
conoce principalmente por los estudios de Karl Marx, siendo un principio
fundamental en el pensamiento econémico del marxismo. Marx (1980:45) pensaba
firmemente que solo el trabajo produce el valor, y en su obra “El Capital”, desarrolld
esta tesis. Para ello estableci6 cuatro conceptos distintos de valor: individuales (sirve
para comparar el valor directo y el valor de produccién), directos (s6lo tiene en
cuenta la competencia intrasectorial), de produccion (tiene en cuenta la competencia

intrasectorial e intersectorial) y efectivos (el precio de la realidad mercantil).

Segin Smith (1997:98) “es una teoria que considera que el valor de un bien o
servicio depende directamente de la cantidad de trabajo que lleva incorporado”. Asi,
considera este autor que el trabajo era la unidad de medida exacta para cuantificar el
valor. Para él el valor era la cantidad de trabajo que uno podia recibir a cambio de su
mercancia. Se trata de la teoria del valor comandado o adquirido. Aunque no era el
factor determinante de los precios, estos oscilaban hacia su precio de produccion

gracias al juego de la oferta y la demanda.

La teoria del valor en opinidn del investigador surge como respuesta a la cuestion
fundamental de la naturaleza econémica: dado que en una sociedad de mercado los
individuos son libres y auténomos, y segin Smith (1997:98) “;cémo puede ser que

sus acciones tengan un minimo de compatibilidad que haga posible la viabilidad de
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esa sociedad sin engendrar el caos?”. Analizando esta cuestion, resulta logica la
resolucion de la ortodoxia de adoptar un analisis real, que excluye del analisis toda
institucion Ilamese dinero, estado, etc. para otorgar al individuo la mencionada

autonomia que requiere.

Ademas sostiene Smith (1997:100), “la teoria del valor estd compuesta por
principios que describen las relaciones que se presentan en un sistema econdémico y
que se manifiestan exclusivamente en magnitudes, es decir, que se pueden expresar
de manera cuantitativa”. Asi, con la condicién de la existencia de un conjunto de
individuos en relacion con una lista de bienes dados a priori, la teoria del valor busca

asociar valores o precios a estos bienes conocidos.

Posteriormente Ricardo (1997:225) desarrollé una teoria del valor-trabajo
incorporado en su obra Principios de economia politica y su tributacion. En dicho
ensayo afirmaba “que todos los costos de produccion son costos laborales que se
pagan de una forma directa o acumulandolos al capital. Pensaba que los precios

dependerian de la cantidad de trabajo incorporado en los bienes o servicios”.

En opinién de la investigadora, Ricardo (1997) en un comienzo concuerda con
Smith (1997) cuando afirma que las cantidades de trabajo incorporado son las
determinantes del valor, en aquella sociedad ruda y primitiva, pero se muestra en
desacuerdo desde el momento en que Smith (1997) invalida este principio al
introducir los beneficios y la renta como nuevos componentes del precio como
resultado de la acumulacion de capital y la propiedad privada, cualidades de la

sociedad capitalista.

Para Ricardo (1997), la forma en que se distribuya el producto no afecta las
proporciones de cambio y afirma que, la Unica causa de variaciéon del valor en una

mercancia es un aumento o disminucion en la cantidad de trabajo requerido en la
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produccion, o expresado en términos méas generales, el valor en cambio depende de la

dificultad o condiciones de produccion.

Bases Tedricas

De acuerdo con Arias (2006), las bases teoricas:

Comprenden un conjunto de conceptos y proposiciones que
constituyen un punto de vista o enfoque determinado, dirigido
a explicar el fendmeno o problema planteado. Esta seccion
puede dividirse en funcion de los topicos que integran la
teméatica tratada o de las variables que seran analizadas

(p.39).

Para la realizacion de esta investigacion, se consulté material bibliogréafico con las
principales apreciaciones de expertos académicos en materia E-procurement, cadena
de valor, e-commerce, economia digital, las cuales sirven para el disefio de las bases

tedricas que sustentan la investigacion desarrollada.

La cadena de valor en las organizaciones

Algunas empresas prefieren establecer La cadena de valor en las organizaciones.
El concepto de cadena de valor para Porter (1995:35) “se enfoca en la identificacion
de los procesos y operaciones que aportan valor al negocio, desde la creacion de la

demanda hasta que ésta es entregada como producto final”.

Para la autora lo antes expuesto ésta, se encuentra formada por dos subsistemas: la
cadena de demanda, que se refiere a todo los procesos relacionados con la creacion y
entendimiento de la demanda; y la cadena de suministros, que se refiere a alinear

todos los procesos del negocio hacia el surtimiento de los requerimientos de la
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demanda en tiempo, cantidad y forma; es decir, lograr la excelencia en la ejecucion

logistica obteniendo altos niveles de servicio al costo mas bajo.

Sin embargo, en opinion de la investigadora la cadena de valor no sélo implica
mayores eficiencias y menores costos, sino un cambio radical en nuestra manera de

operar, para asi establecer ventajas competitivas estructurales.

Para Raypor, (1999): establece lo siguiente:

La cadena de valor se define como el conjunto de actividades
fundamentales que aportan un valor afiadido a los productos y
servicios que ofrece una empresa. Esta integra basicamente
los procesos de la empresa donde existe transformaciéon de
materiales y su flujo se denomina cadena de suministro
(supplychain) o cadena de logistica. (p.143)

Cuando la vision de la cadena de suministro se limita a una empresa se denomina
cadena de suministros interna, y cuando contempla interrelaciones con proveedores y
clientes hasta llegar al consumidor final se denomina la cadena de suministro
extendida. Se considera que a finales de los noventa, con la llegada de la revolucion
tecnoldgica de Internet, se hizo mas habitual hablar de redes, dado que las
interrelaciones entre organizaciones para llegar a un consumidor final son

generalmente méas complejas que una mera cadena.

Porter (1995:124) “considera el incremento del valor agregado o afiadido como
una estrategia efectiva para aumentar el valor del negocio.” En este caso, la estrategia
seria proporcionar mejor servicio en el proceso de abastecimiento de productos y

servicios para la empresa, dedicando mas tiempo a la gestion de compra y logistica.
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Porter (1995),” considera el incremento de valor agregado como una estrategia
efectiva para aumentar el valor del negocio.” (Pag. 223) En este caso dicha estrategia
seria proporcionar mejor servicio con la venta, dedicAndose a una fabricacion final
del producto, o hacer sub-montaje 0 montaje de los componentes antes de venderlos
al cliente. La diferenciacion incrementada del producto y por tanto, mayores
margenes que no pueden lograrse en el producto o servicio base, se pueden lograr con

tales actividades.

Para Porter (1995), “la Cadena de Valor disgrega a la empresa en sus actividades
estratégicas relevantes para comprender el comportamiento de los costos y las fuentes

b

de diferenciacion existentes y potenciales.” Una empresa obtiene la ventaja
competitiva, mediante el desempefio de estas actividades estratégicamente

importantes, mas accesible o mejor que sus competidores, (Pag. 54).

En términos competitivos, el valor es la cantidad que los compradores estan
dispuestos a pagar por lo que una empresa les proporciona. El valor se mide por el
ingreso total, es un reflejo del alcance del producto en cuanto al precio y las unidades
que pueda vender. Una empresa es lucrativa, si el valor que impone excede a los
costos implicados en crear el producto. El crear el valor para los compradores que

excede el costo de hacerlo es la meta de cualquier estrategia genérica.

Es por ello, que debe ser usado en el analisis de la posicion competitiva, debido a
que las empresas con frecuencia elevan deliberadamente su costo para imponer un
precio superior por medio de la diferenciacion. La Cadena de Valor despliega el valor
total, y consiste en las actividades de valor y del margen. Las actividades de valor,
son aquella distinta fisica y tecnolégicamente que desempefia una empresa. El
margen es la diferencia entre el valor total y el costo colectivo de desempefiar las

actividades de valor.
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Actividades de la cadena de valor.

Porter (1995) en su obra denominada Estrategia y ventaja competitiva, sostiene
que el definir las actividades de valor relevantes requiere que las actividades
relacionadas con economia y tecnologia se aislen. Asi pues explica el autor que las
funciones amplias como manufactura o mercadotecnia deben ser subdivididas en
actividades. El grado apropiado de disgregacion depende de la economia de las
actividades y de los propositos para los que se analiza la cadena de valor, partiendo
de un principio basico que establece que las actividades deberian estar aisladas
separadas cuando; a) tengan economias diferentes, b) tengan un alto potencial de

impacto de diferenciacién o c¢) representen una parte importante o creciente del costo.

La cadena de valor consiste en actividades de valor y de margen. Las actividades
de valor son las actividades distintas fisica y tecnolégicamente que desempefia una
empresa. Estos son los elementos por medio de los cuales una empresa crea un
producto valioso para sus compradores. EI margen, es la diferencia entre el valor total
y los costos totales incurridos por la empresa para desempefiar las actividades
generadoras de valor.

Cada actividad de valor emplea insumos comprados, recursos humanos y algin
tipo de tecnologia para desempefiar su funcion. También crea y usa la informacion
(datos del comprador, parametros de desempefio, estadisticas por fallas), asi como
activos financieros como inventario y cuentas por cobrar 0 compromisos como
cuentas por pagar. Las actividades de valor pueden dividirse en dos amplios tipos,

actividades primarias y actividades de apoyo.

Para Porter (1995:93) “un andlisis de la cadena de valor en lugar del valor
agregado es la forma apropiada de examinar la ventaja competitiva”. El propdsito de

analizar la cadena de valor es identificar aquellas actividades de la empresa que
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pudieran aportarle dicha ventaja potencial. El valor agregado (precio de venta menos
el costo de la materia prima comprada) se ha usado algunas veces como el punto
central para el analisis de costos, porque ha sido considerado como el area en que la
empresa puede controlar los costos, sin embargo, el valor agregado no es una base
solida para el andlisis de costos, porque distingue incorrectamente las materias primas

de muchos otros insumos comprados que se usan en las actividades de una empresa.

Para la identificacion de las actividades de valor de acuerdo a Rayport (1999), se
requiere el aislamiento de las actividades que son tecnoldgica y estratégicamente
distintas. Las actividades de valor y las clasificaciones contables casi nunca son las
mismas. Las clasificaciones contables agrupan a las actividades con tecnologias

dispares y separan costos que son parte de la misma cantidad.

Dentro de las actividades de logistica internas estan las asociadas con las
actividades primarias y actividades de apoyo. En cualquier empresa las actividades
primarias pueden dividirse en cinco categorias genéricas: logistica interna,

operaciones, logistica externa, mercadotecnia y ventas y servicio.

Se puede observar en la figura Nro.1 y segun lo expresado por Porter (1995) las
lineas punteadas reflejan el hecho de que el abastecimiento, el desarrollo de
tecnologia y la administracion de recursos humanos pueden asociarse con actividades

primarias especificas, asi como el apoyo a la cadena completa.

Por lo tanto, las actividades primarias no son mas que las actividades implicadas
en la creacion fisica del producto, su venta y transferencia al comprador, asi como la
asistencia posterior a la venta. Existen cinco categorias, relacionadas con la
competencia en cualquier industria y cada categoria es divisible en varias actividades
distintas que dependen del sector industrial en particular y de la estrategia de la

empresa. Estas son:
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a) Logistica interna: Se refiere a las actividades asociadas con recibo,
almacenamiento y manejo de materiales, almacenamiento, control de inventarios,

programacion de vehiculos y retorno a los proveedores.

b) Operaciones: Son las actividades asociadas con la transformacion de insumos
en la forma final del producto, como maquinado, empaque, ensamble, mantenimiento

del equipo, pruebas, impresion u operaciones de instalacion.

c) Logistica externa: Se describen las actividades asociadas con la recopilacion,
almacenamiento y distribucién fisica del producto a los compradores, como
almacenes de materias terminadas, manejo de materiales, operacion de vehiculos de

entrega, procesamiento de pedidos y programacion.

d) Mercadotecnia y ventas: Representa todas las actividades asociadas que
proporcionan un medio por el cual los compradores puedan comprar el producto e
inducirlos a hacerlo, como publicidad, promocion, fuerza de ventas, cuotas,

selecciones del canal, relaciones del canal y precio.
e) Servicio: Todas aquellas actividades asociadas con la prestacion de servicios

para realizar o mantener el valor del producto, como la instalacion, reparacion

entrenamiento, repuestos y ajuste del producto.
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Fuente: Porter, (1995).Figura N°1 Actividades de la cadena de Valor.

Afirma Rappaport (2006) que la infraestructura de la empresa por ejemplo, no esta
asociada con actividades primarias particulares, sino que apoya a la cadena entera,
por consiguiente las actividades de apoyo sustentan a las actividades primarias y se
apuntalan entre si, proporcionando insumos comprados, tecnologia, recursos

humanos y varias funciones de toda la empresa.

Segln Rappaport (2006) cada categoria de actividades de apoyo es divisible en
varias actividades de valor distintas que son especificas para un sector industrial
dado, de esta manera dichas actividades pueden dividirse en cuatro categorias

genericas a saber son:

a) El abastecimiento; se refiere a la funcion de comprar insumos usados en la
cadena de valor de la empresa, dichos insumos incluyen materias primas, servicios y
otros articulos de consumo, asi como los activos como maquinaria, equipo de

laboratorio, equipo de oficina y edificios. Aunque los insumos comprados se asocian
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comunmente con las actividades primarias, estan presentes en cada actividad de valor,

incluyendo las actividades de apoyo,

b) El desarrollo de tecnologia; aqui se hace énfasis en que cada cadena de valor
representa tecnologia, conocimientos (know-how), procedimientos, o la tecnologia

dentro del equipo de proceso.

Costeo Basado en actividades:

El Costeo Basado en Actividades (ABC), surge ante la falla de los sistemas
tradicionales de costeo en distribuir y asignar correctamente los productos, los gastos
y costos indirectos. Tienen dos propoésitos fundamentales: la correcta asignacion
delos costos indirectos al costo de los productos y el control y la reduccién de los
costos indirectos. Ademas pueden contribuir al proceso de planificacion estratégica

de la empresa.

Este método de asignacion de costos evita repartir los costos indirectos entre todos
los productos utilizando como Unica clave de distribucion el volumen de actividad,
determinando las distintas actividades que ocasionan los costos indirectos y
asociandolos con los productos a través de los factores generadores de los costos. El
ABC, constituye el punto culminante del analisis estratégico de los costos v,
contribuye significativamente al proceso de planificacion estratégica de la empresa.

Teoria general de los sistemas.

Para Campos (1996:176) “la teoria de general de sistemas, surge de la
preocupacion por la construccion de modelos abiertos mas o menos definidos y que
interactian dindmicamente con el ambiente y cuyos subsistemas denotan una

compleja interaccion igualmente interna y externa”. Las organizaciones son
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analizadas como sistemas abiertos, esto es, abiertas al intercambio de materia,

energia e informacion con el ambiente que los rodea.

En este mismo orden de ideas, Hall (1996) considera que la TGS se considera muy
abstracta y conceptual, por lo tanto, de dificil aplicacion a situaciones gerenciales
préacticas. Aunque tiene gran aplicabilidad, su enfoque sistematico es basicamente una
teoria general comprensible, que cubre todos los fendmenos organizacionales. En un
sentido amplio, para el investigador la teoria general de los sistemas (TGS) se
presenta como una forma sistematica y cientifica de aproximacion y representacion
de la realidad y, al mismo tiempo, como una orientacion hacia una practica

estimulante para formas de trabajo transdisciplinarias.

Es valido destacar para la investigadora que dentro de esta teoria una empresa es
un sistema creado por el hombre, la cual mantiene una interaccién dindmica con su
ambiente sean clientes, proveedores, competidores, entidades sindicales, o muchos
otros agentes externos, que influye sobre el ambiente y recibe influencias de éste.
Ademas es un sistema integrado por diversas partes relacionadas entre si, que trabajan
en armonia con el propésito de alcanzar una serie de objetivos, tanto de la

organizacion como de sus participantes.

Para la investigadora, la organizacion debe verse como un todo constituido por
muchos subsistemas que estan en interaccion dindmica entre si, debiéndose analizar
el comportamiento de tales subsistemas, en vez de estudiar simplemente los

fendmenos organizacionales en funcion de los comportamientos individuales.

El e-Business dentro del enfoque de la teoria general de sistemas.

Se entiende de acuerdo a Santoma (2002:115) por e-Business 0 negocio

electronico “el conjunto de aspectos relacionados con la gestion de negocios de las
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empresas que utilizan las tecnologias de la informacién Tl a través de Internet para
mejorar la eficiencia de sus areas”. Tal y como se afirma en la teoria general de
sistemas, los elementos que conforme el sistema no pueden separarse ya que la
comprension de un sistema se da s6lo cuando se estudian globalmente e involucrando

todas las interdependencias de sus partes.

Aun cuando una empresa tome la opcién de no participar del comercio electronico,
sus modelos de negocios invariablemente se veran afectados por las Tl, ya sea en la
forma en que organizan su trabajo, en relacion con sus proveedores o clientes, 0 en
las multiples facetas en las que la nueva era digital terminard por reemplazar casi
completamente las formas tradicionales de capturar, procesar y utilizar la

informacion.

La teoria general de sistemas afirma Patel (2001), penetrd rapidamente en la teoria
administrativa y en la financiera por dos razones fundamentales: la necesidad de
sintetizar e integrar mas las teorias que la precedieron, llevandose con éxito cuando se
aplicaron las ciencias del comportamiento al estudio de la organizacion y el
nacimiento de la cibernética y la tecnologia informatica que trajeron inmensas
posibilidades de desarrollo y operacion de las ideas que convergian hacia una teoria

de sistemas aplicada a la administracién financiera.
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Figura N° 2. El e-business segun los destinos a los que la compafiia se dirija.
Fuente: Serrano (2005). Adoptado por Torres, J. (2009)

El e-Commerce.

De acuerdo a la Camara Venezolana del Comercio Electronico (2004:30) “el
concepto de comercio electronico no sélo incluye la compra y venta electrénica de
bienes, informacion o servicios, sino también el uso de la Red para actividades
anteriores o posteriores a la venta”, como son: a) La publicidad, b) La busqueda de
informacidn sobre productos, proveedores, etc., ¢) La negociacion entre comprador y
vendedor sobre precio, condiciones de entrega, etc., d) La atencidon al cliente antes y
después de la venta, €) El cumplimiento de tramites administrativos relacionados con
la actividad comercial y f) La colaboracidn entre empresas con negocios comunes (a

largo plazo o solo de forma coyuntural).

El E-Procurement:

Segun Patel (2001:145) la definicion de e-Procurement se fundamenta en “el
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proceso de aprovisionamiento de los productos y servicios de la empresa permitiendo,
gracias a la incorporacién en una red virtual, mejorar la eficacia de los procesos de
compra y costos relacionados”. Un proyecto de e-Procurement en funcién de este
autor, se basa en la automatizacion del proceso de aprovisionamiento de los productos
y servicios de la empresa con el objetivo de mejorar la eficacia de los procesos de
compra Yy reducir costos relacionados con las mismas gracias a la incorporacion en
una red virtual basada en la tecnologia Web y la integracion de los procesos

asociados.

Las herramientas basadas en la Web, permiten llevar a cabo de una forma mas
rapida y precisa: a) cualquier proceso de produccion, distribucién o actualizacién de
informacidén dinamica que tradicionalmente se publica en papel, b) cualquier proceso
que impligue la consolidaciéon de informacién desde mdaltiples fuentes de datos, c)
cualquier proceso que requiera un elevado nivel de comunicacién y colaboracion,
especialmente si se esta separado geograficamente, d) cualquier proceso de busqueda
u obtencion de informacién y productos y e) cualquier proceso automatizado por un

servidor de cliente o aplicacion.

Estas herramientas continGa afirmando Patel (2001) muestran un gran potencial
para ayudar a los departamentos de compras en la consecucion de objetivos. El e-
Procurement estd apareciendo como una iniciativa estratégica para establecer
relaciones solidas con los proveedores y reducir costos. Las diferentes actividades de
negocio contempladas en los procesos de compra y aprovisionamiento de las
empresas han estado tradicionalmente poco cubiertas por sistemas de informacion.
Con la llegada de los ERP las empresas han podido informatizar sus gestiones de
aprovisionamiento y explotar esta informacion para realizar analisis estratégicos de
compra. Aun asi, hay ciertas actividades de valor que son soportadas por estos

sistemas.
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En este contexto Bailey (2001) considera que “todos estos procesos y sistemas de
soporte realizados mediante el método tradicional, son modificados al introducir la
Red en los modelos de negocio”. Las aplicaciones de e-Procurement tienden a ir
incorporando funcionalidades que reflejen la complejidad del negocio y la gestion de
contratos, donde la negociacion es s6lo una pieza del rompecabezas, a la que hay que
afiadir escalados de precios, descuentos por pronto pago, precios en funcién de
calidades, solicitudes de muestras de productos, contratos marco, calendarios de
entregas y herramientas potentes de evaluacion de proveedores El éxito de un
proyecto de e-Procurement depende del desarrollo previo de la estrategia de
aprovisionamiento de la empresa, centrdndose en cémo la tecnologia puede dar
soporte a la estrategia, cOmo puede integrar procesos, garantizar que se puedan

mantener los ahorros y evaluar oportunidades futuras, sostiene Bailey (2001).

Al respecto Porter (2001) considera que:

La excelencia en compras se alcanza cuando una compafiia
enlaza sus requerimientos de suministro con las capacidades
del mercado de suministro de tal manera que crea mejoras
sostenibles en costo y rendimiento, recordando que la
tecnologia por si misma no lleva consigo eficiencia ni
eficacia, sea Internet o cualquier otra tecnologia.(p.118)

Siguiendo esta linea de opinidn el investigador del presente trabajo, considera que
el e-Procurement es un elemento clave para el éxito de la estrategia de e-Business ya
que, entre otras muchas ventajas, goza de bajo riesgo de fallo, no afecta el proceso
estratégico de la compafiia se basa en objetivos claros y mesurables, y tiene la

importante caracteristica de desarrollar el proceso de suministro a través de la Red.

Sin embargo, parafraseando los autores antes expuestos se puede resumir que el
concepto de E-Procurement o La denominada “nueva economia” o “economia a

través de la red” (e-economy) tiene por objeto el negocio electrénico (e-business), el
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cual se ha convertido, en la actualidad, en una necesidad para el desarrollo de las
empresas. La generalizacion del uso de internet nos acerca a términos como e-
procurement, e-economy, e-business, e-commerce, e-fulfillment, e-marketpalce, e-

puchasing o e-payment que se imponen en el mundo de la empresa.

Situados en un entorno de mercados virtuales propio de internet, una empresa
puede establecer relaciones con sus “partners” dentro de la cadena de suministros de

tres formas diferentes:

a) e-procurement
b) web selling

c) e-marketplace.

En el primer caso, nos estamos refiriendo a una plataforma que permite la
realizacion de los procesos de compras a través de internet; en el segundo a aquella
plataforma que permite comercializar productos a través de la red y, en altimo lugar,
el concepto e-marketplace se refiere al mercado virtual que permite la compra-venta

entre proveedores y clientes.

Si nos acercamos a algunas definiciones vinculadas o relacionadas con el e-

procurement, debemos sefialar:

a) El concepto de “B2B” (comercio electronico entre empresas) orientado a la
gestion on line de las compras con el objetivo de reducir gastos, concentrar las
compras sobre proveedores y catalogos de productos homologados y reducir el

tiempo del ciclo de compra” o.

b) El uso de la tecnologia internet para conectar a compradores y vendedores con

el objetivo de facilitar el flujo de los procesos de abastecimiento”.
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Estas y otras definiciones que se pueden dar del concepto, tienen en comdn la
consideracién del mismo como la utilizacién de internet como una herramienta basica
para obtener soluciones globales del proceso de compras, es decir, estamos hablando
de “compras electronicas a través de internet”, lo que representa un cambio muy
significativo en el esquema de trabajo tradicional relacionado con el proceso de

compras 0 aprovisionamiento.

La puesta en préactica de sistemas e-procurement no es bien recibido por algunos
responsables de compras, aduciendo que se pierde la ventaja competitiva que radica
en la negociacion con el proveedor. Sin embargo, para los mas reacios a la adopcion
del sistema, podemos sefialar que hay compras rutinarias, compras de productos
basicos cuyo costo es bajo y su riesgo de suministro también es bajo, compras de
productos para los que hay muchos proveedores en el mercado, en las cuales, el
esfuerzo negociador requerido es minimo y el ahorro en tiempo y costo que se
obtiene ante al automatismo aportado por el e-procurement justifica perfectamente su

utilizacion.

Tipos de e-procurement

Algunas empresas prefieren establecer una diferenciacién previa del producto

comprado, resultando de ello tres tipos de e-procurement:

E-procurement simple: referido a la compra de bienes y servicios que requieren un

proceso sencillo de compra.
E-procurement complejo: los bienes y servicios de adquisicion son de una

relevancia tal que se requiere una seleccion y evaluacion previa de los posibles

proveedores.
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E-procurement estratégico: Solamente se ejercita el sistema con un pequefio grupo
de proveedores preseleccionados y evaluados capaces de garantizar un buen precio y
poder reaccionar ante una demanda imprevista.

Otras tipologias e-procurement pueden ser:

E-transacting: Compras de cantidades pequefias "dia a dia" bienes no

inventariables.
E-sourcing: Compras de volumen casi siempre centralizadas para toda un area
definida (con subasta invertida). También puede ser una subasta normal en la que se

puede ofrecer bienes inventariados en desuso.

E-intelligence: es la compra negociada y programada que es posible en la medida

en que se ahorro tiempo y esfuerzo en las actividades previamente sefialadas.

En la puesta en préactica del e-procurement se pueden diferenciar los siguientes

elementos:

1. Un registro de proveedores.

2. Un catdlogo de productos mediante el que la empresa informa a los

proveedores de cudles son sus necesidades.

3. Un soporte de proceso o programa que permite la compra electronica.
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Toma de Decisiones.

La toma de decisiones es el proceso mediante el cual se escogen alternativas para
seleccionar una de ellas, ésta debe ser la mas adecuada a las necesidades y objetivos

de una persona o grupo.

Chiavenato (1998), determina que la toma de decisiones es “una serie de ochos
pasos que empieza por identificar un problema y los criterios de decision, asi como
asignar peso a esos criterios, avanzar al desarrollo, analizar y elegir una alternativa
que pueda resolver el problema, implementar la alternativa y finalmente la evaluacion

de la eficacia y la decision.” (p. 45).

Estos criterios permiten establecer que al momento de decidir una alternativa, el

proceso racional de la toma de decisiones implica las siguientes fases de actividad:

e Diagnosticar el problema: lo que significa analizarlo para determinar las

necesidades.

e Hallar las alternativas méas adecuadas: este aspecto se logra al tomarse en

consideracion las propuestas o alternativas.

e Analizar las alternativas y compararlas: esta actividad estuvo constituida en

razon del costo, materiales y efectividad, rentabilidad, entre otros.

e Seleccionar la alternativa: la cual se establece a través de una matriz de

decisiones.
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Compras

Segun Mercado (2004), a la compra se le define de la siguiente manera: “Adquirir
bienes y servicios de la calidad adecuada, en el momento y al precio adecuado y del
proveedor mas apropiado”. (p.13). Dentro del concepto de empresa moderna las
compras se deben manejar por un departamento especializado que debe formar parte

de la propia organizacién de la compafiia.

De lo anterior, podemos definir a las compras como el insumo necesario en todo
proceso productivo, siendo el responsable de adquirirlas el departamento de compras
dentro de una organizacién. Un buen aprovisionamiento de compras, puede traducirse
en una reduccién importante en los costos de adquisicion, compra, almacenaje,
transporte, comercializacion y/o servicio de los productos ofrecidos, garantizando el

suministro en el tiempo y lugar requerido.

Las compras en toda organizacion constituyen un conjunto de operaciones que
permiten en el momento oportuno, en la calidad y cantidad deseada, obtener todos
los productos y materiales necesarios, al menor costo posible. Las compras han sido
siempre bésicas para el progreso y la riqueza del hombre, tratese de su progreso o

riqueza personal o como parte de sus funciones ya organizadas en grupo.

Bases Legales

Fundamentacién Legal.

Las bases legales son muy importantes dentro de un proceso investigativo, ya
que las mismas brindan el soporte juridico necesario para la validez del mismo. La
presente investigacion estd sustentada legalmente por: La Constitucion de la

Republica Bolivariana de Venezuela (1999) que representa la carta magna de
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Venezuela y la misma rige las actividades efectuada por toda persona natural y/o
juridica. La constitucién conforma la clspide, segun la pirdmide de Kesler en la
estructura de los estudios juridicos, por lo tanto es muy importante para el presente
trabajo de investigacion. Los articulos que sustentan esta afirmacién son: El articulo
Nro. 98, el cual expresa: “. La creacion cultural es libre. Esta libertad comprende el
derecho a la invencidn, produccién y divulgacion de la obra creativa, cientifica,
tecnoldgica y humanistica, incluyendo la proteccién legal de los derechos del autor o
de la autora sobre sus obras. El Estado reconocera y protegera la propiedad intelectual
sobre las obras cientificas, literarias y artisticas, invenciones, innovaciones,
denominaciones, patentes, marcas y lemas de acuerdo con las condiciones y
excepciones que establezcan la ley y los tratados internacionales suscritos y

ratificados por la Reptblica en esta materia.”

Capitulo VIII, relacionado a la garantia de los derechos econémicos,
especialmente el Art. Nro. 112, expresa: “Todas las personas pueden dedicarse
libremente a la actividad economica de su preferencia, sin mas limitaciones que las
previstas en esta Constitucion y las que establezcan las leyes, por razones de
desarrollo humano, seguridad, sanidad, proteccion del ambiente u otras de interés
social” y el articulo Nro. 113, que expresa: No se permitirdn monopolios. Se declaran
contrarios a los principios fundamentales de esta Constitucion cualesquier acto,
actividad, conducta o acuerdo de los y las particulares que tengan por objeto el
establecimiento de un monopolio o que conduzcan, por sus efectos reales e
independientemente de la voluntad de aquellos o aquellas, a su existencia, cualquiera
que fuere la forma que adoptare en la realidad. También es contrario a dichos
principios el abuso de la posicion de dominio que un o una particular, un conjunto de
ellos o de ellas, o0 una empresa o conjunto de empresas, adquiera o haya adquirido en
un determinado mercado de bienes o de servicios, con independencia de la causa
determinante de tal posicion de dominio, asi como cuando se trate de una demanda

concentrada. En todos los casos antes indicados, el Estado adoptara las medidas que
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fueren necesarias para evitar los efectos nocivos y restrictivos del monopolio, del
abuso de la posicion de dominio y de las demandas concentradas, teniendo como
finalidad la proteccion del publico consumidor, de los productores y productoras, v el

aseguramiento de condiciones efectivas de competencia en la economia.

En el mismo orden de ideas se tiene que la Ley Especial contra los Delitos
Informéaticos de la Republica Bolivariana de Venezuela (2001). Se considera
fundamental el basamento juridico que se plasma en esta legislacion en todos sus
articulos, ya que tiene por objeto la proteccion integral de los sistemas que utilicen
tecnologias de informacion, asi como la prevencion y sancion de los delitos
cometidos contra tales sistemas o cualquiera de sus componentes o los cometidos
mediante el uso de dichas tecnologias, en los términos previstos en esta ley. Articulo
1 expresa: “ objeto de ley, expresa: La presente ley tiene como objeto la proteccion
integral de los sistemas que utilicen tecnologias de informacién asi como la
prevencion y sancion de los delitos cometidos contra tales sistemas o cualesquiera de
sus componentes, o de los cometidos mediante el uso de dichas tecnologia en los

términos previstos en esta ley”.

Y finalmente el Codigo de Comercio de la Republica Bolivariana de Venezuela
(1955). Representa la compilacion de directrices tal como lo expresa su Art. Nro. 1, el
cual norma sobre las obligaciones de los comerciantes en sus operaciones mercantiles
y los actos de comercio, aunque sean ejecutados por no comerciantes dentro del

territorio de la Republica de Venezuela.
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Cuadro N° 1.
Operacionalizacion de Variables.

Objetivos Especificos

Variable

Dimensién

Indicadores

Técnicade
recoleccion

Iltems

instrumento

Diagnosticar la situacién actual en el
proceso de compras de las empresas del
Sector Farmacéutico ubicadas en el
Municipio Girardot del Estado Aragua.

Proceso de
Compras

Entorno
Interno

Entorno
Externo

Procedimientos de
compras

Proceso de envio y
recepcion de
materiales

Proceso de pago y
financiamiento de
compras

Andlisis y seleccion
de ofertas
Comunicacién con
proveedores

Encuesta

2-4

6-7

Cuestionario

Identificar los elementos de la cadena de
valor en el &rea de insumos

de las empresas del Sector Farmacéutico
ubicadas en el Municipio Girardot del
Estado Aragua.

Elementos
de la
Cadena de
Valor

Cadena de
Valor del

Actividades
primarias
-Produccién
-Logisticay
distribucion

- Mercadeo y Ventas

Actividades de
apoyo
-Abastecimiento y/o
compras

-Recursos
Humanos(RRHH)
-Finanzas
-Tecnologia

Encuesta

10

11
12-13
14-15

Cuestionario

Fuente Torres. (2015)
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Cont. Cuadro N° 1

Objetivos Especificos Variable Dimension Indicadores Técnica de items | Instrumento
recoleccion
Determinar los elementos de los costos
asociados a las actividades que Elementos
intervienen en las compras de materiales | Elementos del Costo Abastecimiento y/o _ _
e insumos para la toma de decisiones en de los Asociados a Compras Encuesta Cuestionario
propuesta del e-procurement Costos la actividad | Logistica y 16-17
de compras | distribucién,
Produccion,
18-19
20

Fuente Torres. (2015)
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Definicion de Términos Basicos

Accidn: Todos los pasos que deben darse para poder alcanzar un resultado

deseado.
Actividades: Trabajo que debe hacerse en tiempo limitado.

Actividades de apoyo: Son aquellas que sustentan a las actividades primarias y

se apoyan entre si.

Actividades de valor: Son las actividades distintas fisicas y tecnoldgicamente

que desempefia una empresa en su Cadena de Valor.

Actividades primarias: Son las actividades implicadas en la creacion fisica del
producto, su venta y transferencia al comprador, asi como asistencia posterior a la

venta.
Cadena: Conjunto de eslabones entrelazados entre si.

Cadena de valor: Método de analisis, del conjunto concatenado de todas las
actividades a través de las cuales pasa el producto, desde la adquisicion de la materia

prima hasta llegar al consumidor final.

Competitividad: Mantenerse en el mercado con un posicionamiento estratégico

sostenible.

Desglose: Separar las actividades de otras a las que esta unida.
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Estrategia: Es la definicion de los objetivos basicos de una empresa, y de los

planes de accién escogidos para alcanzar dichos objetivos.

Estrategia competitiva: Es el conjunto de acciones que una empresa pone en

practica para asegurarse una ventaja competitiva sostenible.
Margen: Diferencia existente entre un punto y un final o extremidad.

Margen de valor: Diferencia entre el valor total y el costo colectivo de

desempefiar las actividades de valor.

Objetivos: Metas hacia donde se deben enfocar los esfuerzos y recursos de la

empresa.
Plan: Conjunto de decisiones para el logro de los objetivos propuestos.

Planeacion: Proceso de identificacion y documentacion de ideas acerca de los

grupos de interés claves y de la direccién para la empresa.

Rentabilidad Operacional: Es la relacion entre la utilidad operacional y los

ingresos de una entidad.

Rentabilidad del Accionista: Es la relacion entre la totalidad de ingreso y el

promedio de la inversion de los accionistas.

Valor: Cantidad que los compradores estan dispuestos a pagar por lo que una

empresa le proporciona.

Valor agregado: Diferencia que existe entre el ingreso y el costo.
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CAPITULO 111

MARCO METODOLOGICO

Tipo de Investigacion

La presente investigacion se desarroll6 aplicando la modalidad de proyecto
factible, apoyada en una investigacion de campo de tipo descriptiva 'y en una revision

bibliografica.

La Universidad Pedagogica Experimental Libertador (2006), plantea:

El Proyecto Factible consiste en la investigacion, elaboracion
y desarrollo de una propuesta de un modelo operativo viable
para solucionar problemas, requerimientos o necesidades de
organizaciones 0 grupos sociales; puede referirse a la
formulacién de politicas, programas, tecnologias, métodos o
procesos. El Proyecto debe tener apoyo en una investigacion
de tipo documental, de campo o un disefio que incluya ambas
modalidades. (p.7)

Tomando como base la definicion anterior la autora del estudio se formuld
estrategias competitivas que contribuyo al mejoramiento de la cadena de valor bajo
el enfoque e-procurement y el cual se llevé cabo dentro del Sector Farmacéutico que
fabrica medicinas para el consumo humano, ubicado en el Municipio Girardot del
Estado Aragua. Estas estrategias seran formuladas de acorde con las necesidades,
requerimientos y expectativas de las personas que laboran en dichas empresas. El
mismo consiste en proponer estrategias competitivas para el aprovisionamiento o
procura electronica de insumos y servicios; basados en e-Procurement en la cadena de
valor de las empresas del sector manufacturero especificamente en Laboratorios

Farma y Laboratorios Kimiceg.
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La proposicion se sustentd en un estudio de campo de tipo descriptivo con apoyo
documental bajo la modalidad factible, el cual permitiéo a la autora realizar una
propuesta de estrategias competitivas basadas en e-Procurement en las operaciones
de las empresas objeto de estudio, el cual busco satisfacer las necesidades de estas

empresas en el ambito de la mejora continua de los procesos.

Por lo que, la investigacidn abarca el estudio de las actividades del negocio de una
forma global e integral a fin de sugerir las directrices que hagan posible sobre la base
del andlisis de la cadena de valor de las empresas, obtener una posicion competitiva,
que le permitira una diferenciacion por la via de los costos inmersos en el proceso de
aprovisionamiento o procura de insumos y servicios, que redundara en mayores y
mejores volumenes de venta y por ende excelentes ingresos financieros. La UPEL
(2001), afirma:

Se entiende por Investigacion de Campo, el analisis
sistematico de problemas en la realidad, con el propdsito bien
sea de describirlos, interpretarlos, entender su naturaleza y
factores constituyentes, explicar sus causas y efectos, o
predecir su ocurrencia, haciendo uso de métodos
caracteristicos de cualquiera de los paradigmas o enfoques de
investigacion conocidos o en desarrollo. Los datos de interés
son recogidos en forma directa de la realidad; en este sentido
se trata de investigaciones a partir de datos originales o
primarios. (p.5).

De igual manera, se describirdn los hechos y situaciones que definen la
problematica por la cual estd atravesando el abastecimiento de insumos y repuestos
en la cadena de valor de Laboratorios Farma y Laboratorios Kimiceg, tal y como

sucederan y estan sucediendo en la realidad. Por esta razon la investigacion se perfila

como descriptiva, la cual Tamayo y Tamayo (2006), define:
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La Investigacion Descriptiva comprende la descripcion,
registro, analisis e interpretacion de la naturaleza actual,
composicion o procesos de los fendmenos. El enfoque se
hace sobre conclusiones dominantes o sobre como una
persona, grupo o cosa, se conduce o funciona en el presente.
La investigacion descriptiva trabaja sobre realidades de hecho
y su caracteristica fundamental es la de presentarnos una
interpretacion correcta. (p.35).

Por lo gue, la investigacion se apoyo6 en una revision bibliografica por el hecho de
utilizar libros, trabajos de grado y documentos que contienen datos e informacion
relacionados con el problema y el tema objeto de estudio. Mediante la revision
bibliografica se sustentd aspectos relacionados con el planteamiento del problema, los
antecedentes de la investigacion, las bases tedricas, la definicion de términos basicos

y aspectos metodoldgicos.

De igual forma mediante la revisién bibliografica la autora amplié sus
conocimientos sobre modelo gerencial en la cadena de valor bajo el enfoque de e-
procurement, procesos financieros aplicandolos en la solucion de la problematica

planteada. La Universidad Nacional Abierta (2002), plantea:

... La revision bibliografica constituia la etapa a través de la que se
obtenian principalmente, tres elementos del marco tedrico: Los
antecedentes, las bases teoricas y la definicion de conceptos... La
revision bibliogréfica constituye la etapa del método cientifico a traves
de la cual, el investigador relne los antecedentes tedricos y de
investigaciones anteriores existentes sobre un problema dado. La
revision bibliografica cumple béasicamente cuatro funciones
principales: (1) Informacion acerca del trabajo realizado en esa éarea;
(2) Identificar variables importantes; (3) Determinar significados
yrelaciones; (4) Proporcionar sintesis de hallazgos sobre el problema.
(pp. 143-144).
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Area de Investigacion.

De acuerdo con Morlés (2006), el Area de Investigacion se define bajo dos
contextos, en primer término como el ambito del conocimiento donde se encuentra
enmarcado el estudio, y en segundo lugar, como el espacio fisico donde se desarrolla

la investigacion.

La presente investigacion se enmarco en el area de conocimientos de la Cadena de
Valor, especificamente en lo relacionado con los procesos logisticos y de apoyo.
Desde el punto de vista del espacio fisico la investigacion se desarrollara en las
oficinas de la Unidad Procura y Exportaciones y las Secciones que la integran la

cadena de valor de Laboratorios Farma.

Poblacion y Muestra

Segin Bisquerra (1999), “El investigador delimitard el ambito de su estudio
definiendo una poblacién. La poblacién es el conjunto de todos los individuos en los
que se desea estudiar el fenémeno. El investigador debe definir y delimitar

claramente la poblacion”. (p.81).

La poblaciéon objeto de estudio para el logro de los objetivos planteados en la
investigacion estaba conformada por doce (12) personas que de acuerdo a la
estructura organizativa interactdan directamente y tienen poder de decisién en las

operaciones de abastecimiento de Laboratorios Farma y Kimiceg. (Ver Cuadro 2).
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Cuadro 2. Poblacion de Grupo Farmay Kimiceg.

Areas de Trabajo Cantidad

Director de Operaciones 1
Direccidn de Operaciones | Gerente de Produccion 2
Gerente de Procura y Exportaciones 2
Gerente de Logistica 1
Jefe de Planificacion. 1
Gerente de Tecnologia de Informacion 1
Jefe Compras Nacionales 2
Jefe de Compras Internaciones 2
Total poblacién 12

Fuente: Laboratorios Farma y Kimiceg, (2015).

Las caracteristicas principales que identificaran a la poblacién objeto de estudio
son: (a) El personal que tenga conocimiento acerca del area de contenido que abarca

la encuesta;
(b) En su mayoria el personal estara constituido por profesionales que se

encuentran cursando estudios superiores, de acuerdo a necesidades y requerimientos

de Grupo Farma y Kimiceg.
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Muestra:

De acuerdo con Bernal (2000), la muestra:

Es la parte de la poblacion que se selecciona, y de la cual
realmente se obtiene la informacién para el desarrollo del
estudio y sobre la cual se efectuaran la medicion y la
observacién de las variables objeto de estudio. (p. 159).

En este sentido, la muestra fue seleccionada fue constituida por el 100% de la
poblacion lo que significa hacer un muestreo de tipo censal definido por Roosevelt
(2002), como “Aquel en que los elementos que conforman la poblacién son los que

presentan la muestra, es decir, la totalidad de la muestra es el 100% de la poblacion”
(p.21).

Segtin el autor , Trujillo (2001), contempla” que en una investigacion donde es
considerada la poblacion como muestra, se define como un estudio censal por cuanto
los datos recopilados se obtienen de todas las unidades del universo, dado que la
poblacién es pequefia” (p.66). Igualmente el mismo Autor establece: “un sub-
conjunto de elemento que se seleccionan con la finalidad de estudiar las principales

caracteristicas emanadas del conjunto a estudiar”. (p.68).

Por tal efecto , la muestra fue constituida por el total de las persona, dado que es
posible entrevistarlas y ser encuestadas en su totalidad, asegurando la fidelidad del
diagnostico a realizar, por lo tanto se trata de una muestra censal es decir por 12
personas quienes suministraran la informacién necesaria para el logro de los objetivos

planteados.
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Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de Datos

De acuerdo con Arias (1999), “Las técnicas de recoleccion de datos son la distintas
formas o maneras de obtener la informacion”. (p. 53). Se emplearan como técnicas de

recoleccion de datos la observacion.

La técnica de la observacion que se utilizd para recoger datos e informacion
relacionada con la cadena de valor de Grupo Farma y Kimiceg en el proceso de

compras y abastecimiento para el suministro materia prima, insumos y servicios.

Segun Sabino (2006), “La observacion consiste en el uso sistematico de nuestros

sentidos orientados a la captacion de la realidad que queremos estudiar” (p.132).

En otro orden de ideas, segin Arias (1999), “Los instrumentos son los medios
materiales que se emplean para recoger y almacenar la informacion”. (p. 53). Los
instrumentos 0 medios materiales que se emplearan para recoger los datos y analizar

la informacion seran el registro de observacién documental y el cuestionario.

El registro de observacién documental consistié en el registro de hechos y
situaciones relacionadas con los procesos de compras y abastecimiento, para el
abastecimiento de insumos y servicios. Al respecto, Sierra (2001), plantea: “...Para
que perdure toda observacion es preciso que se recojan sus resultados por medio de la

escritura o de otra forma documental” (p. 151).

El cuestionario se realiz6 con preguntas abiertas estilo likert, la cuales se
relacionaron directamente con el objetivo general y los objetivos especificos de la
investigacion. EIl cuestionario se aplico a las doce (12) personas que laboran en

Laboratorios Farma y kimiceg, Marquez (2006), afirma:
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El cuestionario es una técnica de recoleccion de informacion a
partir de un formato previamente elaborado, el cual deber ser
respondido en forma escrita por el informante. El
cuestionario lo conforma una lista de preguntas o items
previamente organizados, los cuales han sido extraidos de la
operacionalizacion de las variables. De acuerdo a como se
elaboren las preguntas, el cuestionario puede adoptar las
siguientes modalidades: De preguntas abiertas y de preguntas
cerradas (pp. 142 — 143).

Validez y Confiabilidad de los Instrumentos de Recoleccién de Datos

Los autores Hernandez, Fernandez y Baptista (1998), afirman que “La validez, en
términos generales, se refiere al grado en que un instrumento realmente mide la
variable que pretende medir” (p.243).La validez del instrumento de recoleccion de
datos de la presente investigacion se realizara a través de la validez de contenido, es
decir, se determind hasta dénde los items que contiene el instrumento son

representativos del dominio o universo contenido de la variable que se desea medir.

La autora para medir la validez del instrumento de recoleccion de datos utilizé el
procedimiento conocido con el nombre de juicio de expertos. Se eligio tres (03)
expertos: Uno (1) en disefio de instrumentos de recoleccion de datos, uno (1) en
metodologia de la investigacién y uno (1) en contenido del area en estudio. Estos
expertos evaluaron de manera independiente, los items del instrumento en términos
de relevancia o congruencia, claridad en la redaccion y la tendenciosidad o sesgo en
su formulacion. Cada experto recibid informacion escrita acerca de: (a) proposito del
instrumento, (b) objetivo general, (c) objetivos especificos, (d) operacionalizacién de

las variables.

Juicio de Expertos para la pertinencia del Instrumento segun Palella y Martins

(2004) “representa la relacion entre lo que se mide y aquello que realmente se quiere
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medir “(p.146). Existen varios métodos para evidenciar:

Validez de Contenido Representa el grado de
representatividad del dominio o contenido.

Validez de criterio: se centra en las relaciones estadisticas
existentes entre las mediciones, lo que permiten saber si los
instrumentos pronostican lo que deben pronosticar.

Validez de Constructo Implica si los distintos indicadores
para elaborar el instrumento son producto de una buena
operacionalizacion (p.146)

Para determinar la validez del instrumento de recoleccion de datos se utilizo la
técnica de validacion de contenido y criterio. “La validez de contenido se refiere al
grado en que un instrumento refleja dominio especifico de contenido de lo que se
mide. (Herndndez, Fernandez y Baptista, 2004, p. 243). Igualmente plantean que “La
validez de criterio establece la validez de un instrumento de medicion comparandola

con algln criterio externo” (p.243).

El criterio externo que evalud el contenido del instrumento estubo representado
por la opinion de tres (3) expertos en disefio de instrumentos, metodologia de la

investigacion y contenido en el area de finanzas.

Dentro de este orden de ideas, se establece que la confiabilidad se encuentra
inmersa dentro de la validacion del instrumento, mediante la técnica de juicio de los
expertos, avalado con la confiabilidad de la pertinencia de los expertos consultados,
quienes consignaron las constancias correspondientes.

Confiabilidad del Instrumento de Recoleccién de Datos

La confiabilidad de los instrumentos de recoleccion de datos de la investigacion

se realiz6 mediante la aplicacién de una prueba piloto a una pequefia muestra de la
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poblacion objeto de estudio. Luego se procesé la informacion, la cual se compard
posteriormente con los resultados que se obtuvieron con la aplicacion del instrumento
a la muestra definitiva. En ambas aplicaciones se detectdé concordancia entre los
resultados obtenidos, por lo tanto, se pudo considerar confiables los instrumentos.

Morlés (2006) refiriéndose al estudio piloto plantea que:

Muchas veces es necesario 0 conveniente efectuar, antes de la
investigacion real, un ensayo de las técnicas e instrumentos.
Tal experiencia — recomendable desde todo punto de vista —
puede servir también para someter a prueba las técnicas de
andlisis y para refinar las hipdtesis propuestas. El estudio
piloto debe hacerse, en lo posible, con una muestra pequefia,
pero que sea lo mas semejante posible a la muestra definitiva.

(p.p. 18 y 19).

Segun Briones (2001) “La confiabilidad de una escala se refiere a su capacidad
para dar resultados iguales al ser aplicada, en condiciones iguales, dos 0 mas veces a

un mismo conjunto de objetos”. (p.123).

La confiabilidad de un instrumento de medicion se refiere al valor real obtenido en
los datos de las variables que se estan midiendo y cuando el resultado de estas

medidas resulta igual al aplicarlo a un mismo individuo en ocasiones diferentes.

Acevedo y Pineda (2000), define la confiabilidad como: “la capacidad del
instrumento para arrojar datos o mediciones que correspondan a la realidad que se
pretende conocer, 0 sea, la exactitud de la medicion, asi como a la consistencia o

estabilidad de la medicion en diferentes momento™. (p.139).

De igual forma la confiabilidad de consistencia interna de los instrumentos de
recoleccion de datos fue calculada mediante la aplicacion del De alli que la

confiabilidad se realizo a través del método de alfa de Crombach el cual se presenta a
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continuacion:

Donde:
K = Numero de items
> Vi = Sumatoria de la varianza de los items

Vt = Varianza total

De igual manera se realizd el calculo del coeficiente de confiabilidad de alfa

crombach.

Técnicas de Analisis de la Informacién.

Después de haber recolectado los datos e informacion, la autora procedio a
codificarlos y clasificarlos; posteriormente los graficara, analizara e interpretara

utilizando técnicas de analisis cualitativas y cuantitativas.

La técnica utilizada para el analisis de la informacion, luego de aplicar los
instrumentos de recoleccion de datos, fue el andlisis cualitativo; éste permitio realizar
una recopilacion de informacién, la cual fue aprovechada para el analisis de la

informacidn obtenida por medio de la entrevista aplicada a la poblacion.
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Por su parte, Bisquerra (1989) explica que el analisis cualitativo permite al
investigador establecer con libertad la interpretacion de la informacion a su juicio, a
su vez, que el mismo no parte de la aplicacion de complicados célculos estadisticos,
ya que los datos son obtenidos a través del uso de los instrumentos de recoleccion
aplicados, es decir, se analizan a partir de la informacion recolectada sin mayor

preparacion preliminar.

El anélisis cualitativo de los datos e informacion recopilada se llevo a cabo
mediante el andlisis e interpretacion de las respuestas emitidas por el personal que

laboratorios farma y Kimiceg.

Sabino (1999), plantea que el analisis de datos cualitativos:

Se refiere al que procedemos a hacer con la informacion de
tipo verbal que, de un modo general, aparece en fichas. El
analisis se efectla cotejando los datos que se refieren a un
mismo aspecto y tratando de evaluar la fiabilidad de cada
informacién. Si los datos, al ser comparados, no arrojan
ninguna discrepancia seria, y si cubren todos los aspectos
previamente requeridos, habra que tratar de expresar lo que
ellos nos dicen redactando una pequefia nota donde se
sinteticen los hallazgos. (p. 175).

El andlisis cuantitativo se realizd6 mediante la utilizacion de la estadistica
descriptiva. Es decir, los datos e informacion recolectados se explicaron a través de
tablas de frecuencias, porcentajes y cuadros. De esa forma se contribuyo a visualizar
con claridad las tendencias que siguen los resultados obtenidos, generando, por lo

tanto, un mejor analisis para la investigacion.

Sabino (1999), plantea en lo referente al analisis de datos cuantitativos que:

Este tipo de operacion se efectla, naturalmente, con toda la
informacién numérica resultante de la investigaciéon. Esta,
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luego del procedimiento sufrido, se nos presentara como un
conjunto de cuadros, tablas y medidas a las cuales habra que
pasar en limpio, calculando sus porcentajes y otorgandoles
forma definitiva. (p. 172).

Descripcion de los Procedimientos para Realizar el Trabajo

Para realizar el presente trabajo de investigacion se aplicaron las siguientes fases:

Fase I: Seleccion del tema de investigacion y planteamiento del problema,
justificacion de la investigacion, objetivo general, objetivos especificos, alcance y

limitaciones.

Fase Il: Desarrollo de los antecedentes de la investigacion y las bases tedricas a
través de consultas de trabajo de grado y bibliografia relacionada con la

investigacion.

Fase IlI: Planteamiento de tipo de investigacion y descripcion de la metodologia
utilizada, poblacion y muestra. Se determind la poblacién objeto de |estudio y el
tamafo de la muestra. Desarrollo de las técnicas e instrumentos de recoleccion de

datos y los mecanismos para llevar a cabo la recoleccién de datos.
Fase IV: Codificacion, graficas, analisis e interpretacion de los resultados
obtenidos. Recomendaciones: se plantearan acciones que conllevaron a mejorar la

situacion problematica objeto de estudio

Fase V: Se planted la propuesta, conteniendo la misma los siguientes aspectos:

presentacion, justificacion, fundamentacion, estructura y factibilidad.
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

La presente investigacion, evaluo Estrategias basadas en E-procurement para la
toma decisiones financieras en la cadena de valor de las empresas del Sector
Farmacéutico en el Municipio Girardot del Estado Aragua, se plantearon de forma
sistémica los siguientes aspectos: en primer lugar el andlisis de la situacion actual del
proceso de aprovisionamiento de insumos. En segundo lugar, los elementos de la
cadena de valor y en tercer lugar se analizaron los elementos de costos que
intervienen en las actividades de las compras de materiales e insumos y su efecto para

la toma de decisiones para la propuesta basada en E-Procurement.

Para lograrlo se desarrollaron los objetivos especificos planteados los cuales
estaban orientados a la determinacion de las dimensiones requeridas para el desarrollo
de la propuesta E-procurement. El desarrollo de los objetivos fue logrado mediante la

aplicacion de los instrumentos de recoleccion de datos.

El cuestionario fue aplicado a la empresa en estudio, a un total de doce (12)

personas, conformada la muestra por gerentes, jefes y supervisores de las unidades.

Al respecto, Balestrini (2006) refiere: “La fase de interpretacion fundamentada en
los resultados del analisis y entrelazada con ella, permite realizar inferencias de las

relaciones estudiadas y extraer conclusiones en cuanto a los hallazgos encontrados”.

(p. 170).

En este capitulo se desarrollan los resultados de las fases metodolégicas de la
investigacion, en el cual se interpretan cada uno de los gréficos arrojados por los

sistemas de recoleccion de datos.
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A continuacion se hace la presentacion de los datos obtenidos del cuestionario
aplicado a los Gerentes, jefes y supervisores, de los procesos de compras, logistica,

produccion, direccion y finanzas, de las organizaciones en estudio.

Objetivo 1: Diagnosticar la situacion actual en el proceso de compras de las
empresas del Sector Farmacéutico ubicadas en el Municipio Girardot del Estado

Aragua.

Anélisis del Proceso de Compras:

Con las preguntas 1, 2, 3, 4,5, 6 y 7 se evalud la variable Proceso de Compras en
las organizaciones en estudio considerando como indicador: Procedimientos de
compras; Proceso de envio y recepcion de materiales, Proceso de pago vy
financiamiento de compras, analisis y seleccion de ofertas, Comunicacion con

proveedores y la distribucion.

item 1: La organizacion dentro de su proceso de compras tiene como politica
mantener los procedimientos de compras definidos.

Grafico nro. 1.

Procedimientos de compras W Totalmente de acuerdo

definidos B De acuerdo

17%

Neutral

B En Desacuerdo

B Totalmente desacuerdo

Fuente: Torres, (2015).
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Anélisis: Los resultados indicados en item 1 muestran que un 25% esta totalmente
de acuerdo que la organizacion tiene procedimientos de compras definidos, 58% de
acuerdo en que dicho proceso de compras lleva sus procedimientos, y un 17% esta en
desacuerdo que existen procedimientos definidos para compras. Segun lo indicado
por los encuestados el 83% considera que el proceso de compras esté definido en los

procedimientos.

Bajo esta perspectiva del Control de Mando Integral (CMI), se desarrollan
objetivos e indicadores para impulsar el aprendizaje y el crecimiento de la
organizacion, es decir se identifica la infraestructura que la empresa debe construir
para crear una mejora y crecimiento a largo plazo, apoyandose en tres fuentes

principales: las personas, los sistemas y los procedimientos. Kaplan y Norton (2000).

En estas respuestas se evidencid que la organizacion tiene procedimientos
definidos esto permite tener los procesos identificados y documentados, para poder
analizarlos peridédicamente con el objetivo de detectar posibles oportunidades de
mejora, en lo referente a las personas que estan en desacuerdo se debe realizar una

divulgacién para aquellas areas que desconocen de dichos procedimientos.
Asi mismo realizar con el departamento de garantia de calidad el cronograma para
la realizacion el entrenamiento de aquellos procedimientos que indica el personal

desconocer.

ftem 2: La organizacion en su proceso de compras planifica los tiempos en cuanto

al proceso de envio y recepcion de materiales e insumos para la produccion.
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Grafico nro. 2

Proceso de compras - proceso envio y recepcion de
materiales

B Totalmente de acuerdo
M De acuerdo

Neutral
M En Desacuerdo

M Totalmente desacuerdo

Fuente: Torres, (2015).

Anélisis: En los resultados del item 2 se evidencio lo siguiente: 25% esta
totalmente de acuerdo, 42% de acuerdo en que dicho proceso de envio y recepcion
se planifican los tiempos, esto representa que un 67% de los encuestados considera
que se cumple con la planificacién de los tiempos, un 8% no aporto informacién
relevante al item encuestado y 25% en desacuerdo indicando que no se planifican los

tiempos para en el envio y recepcion de materiales.

Es importante acotar que segun Vaughn, indica lo siguiente:

La recepcion y almacenamiento de materiales no es una
operacion productiva. Sin embargo la planificacion de un
nuevo proceso de fabricacion debe incluir todo lo que ocurre
en los stocks desde el momento que entran en la fabrica hasta
gue sale como productos acabados. (pag.143).

De acuerdo a la observacion directa de la autora pudo constatar que el sistema de
Material Requiment Production (MRP) y/o planificacion del requerimiento de
materiales, determina cuantos componentes se necesitan, asi como cuando hay que

llevar a cabo en el Plan Maestro de Produccion, que se traduce en una serie de
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Ordenes de compra y fabricacion de los materiales necesarios para satisfacer la
demanda de productos finales. La investigadora infirié que existe una debilidad en la
cadena ya que no todos los clientes internos aseguran el cumplimiento de
planificacién de los tiempos , por ende la no entrega a tiempo de la materia prima e

insumos afecta la cadena de valor de dichas organizaciones.

En este mismo sentido la poca planificacion logistica de materiales, el retraso de
los procesos productivos, pueden impactar negativamente en las metas de
comercializacion; es por ello que se debe obtener una sinergia positiva en todos estos
procesos para garantizar productos de calidad en el tiempo y cantidad necesaria para

satisfacer la demanda del mercado.

Item 3: La Organizacion dentro de su proceso de compras considera los procesos
relacionado con el pago y financiamiento para la compra de materiales.

Grafico nro. 3

Proceso de Compras - Procesos pagoy
financiamiento

B Totalmente de acuerdo
B De acuerdo

Neutral
B En Desacuerdo

B Totalmente desacuerdo

Fuente: Torres, (2015).

Analisis: Los resultados del item 3 encuestado son los siguientes: 8% esta
totalmente de acuerdo, 92% de acuerdo, que la empresa considera la relacion

estrecha entre el proceso pago y financiamiento con el proceso de compra.
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En base a los resultados, la autora infirio que se cumplen con los plazos
establecidos para los pagos a proveedores, manteniendo una relacion ganar-ganar

(proveedor-empresa) para garantizar el suministro de insumos.
En la observacion directa se puede constatar que el area de finanzas participa en
los procesos de compras, para permitir una planificacion acorde a los recursos

financieros en cuanto pagos.

Item 4: El proceso de compras en la organizacion mantiene una relacion

estrecha con procesos para el despacho de materiales.

Gréfico nro. 4

Proceso de compras - procesos para el despacho de materiales.

W Totalmente de acuerdo
Hm De acuerdo

Neutral
M En Desacuerdo

M Totalmente desacuerdo

Fuente: Torres, (2015).

Analisis: Los resultados en este item reflejd lo siguiente: 17% esta totalmente de
acuerdo, 83% de acuerdo, que la empresa considera la relacion estrecha entre el
proceso de despacho de materiales y el proceso de compra. Aunado a estas repuestas
la autora infiri6 que los procesos de compras y despacho de materiales en una

empresa manufacturera deben planificarse en conjunto a las metas comunes para

70



poder garantizar a las organizaciones un resultado eficaz y eficiente. Los procesos en
las organizaciones deben ajustarse y equilibrarse mediante una colaboracion
multifuncional de los eslabones involucrados, para complementar al proceso de

compras.

item 5: Dentro del proceso de compras de la organizacion el analisis y seleccion

de las ofertas de proveedores resulta sencillo y préactico.

Graficonro. 5

Analisis y seleccion de las ofertas de
proveedores

M Totalmente de acuerdo
M De acuerdo
Neutral

M En Desacuerdo

M Totalmente desacuerdo

Fuente: Torres (2015).

Analisis: Los resultados del item 5 son los siguientes: 17% de acuerdo, 33%
neutral y 50% en desacuerdo, existe una division significativa donde se evidencia que
no tienen un proceso de analisis y seleccion de ofertas practico y sencillo, para sus
proveedores; se considera que el actual proceso de compra no posee un analisis y
seleccion de los proveedores que garantice que el proceso de compra fluya de
manera eficiente (pérdida de tiempo y recursos), en muchos de los casos resulta
complicado poder saber la situacion en que esta cada requisicién de productos y/o
servicios solicitada, aunado a esto se percibe que no se logran desarrollar nuevos

proveedores.
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A su vez, se ha de tener en cuenta que el proceso de busqueda y seleccion tiene un
costo econémico para la empresa (aunque Unicamente se considere el tiempo
dedicado por las personas encargadas de la seleccidn), por lo que sélo se realizara
para la adquisicion de los productos que se compren con mas asiduidad o en los que
el ahorro final que se obtenga sea superior a la inversion realizada en la busqueda y
seleccion de los proveedores. Es por ello que la herramienta de E-procurement es de
gran importancia para las organizaciones que requieren que su proceso de compras
sea mas efectivo y eficiente, y donde las decisiones que se tomen en dicha area sean
mas estratégicas, debido a que las personas tienen mas tiempo para analizar los
procesos, negociaciones, informacion en tiempo real, lo cual facilita la toma de

decisiones.

item 6: En la organizacion el proceso de compra que se lleva actualmente se

considera funcional en cuanto al control y comunicacion con los proveedores.

Gréafico nro. 6

Control y comunicacion con los proveedores.

B Totalmente de acuerdo
® De acuerdo

Neutral
M En Desacuerdo

® Totalmente desacuerdo

Fuente: Torres, (2015).

Analisis: En los resultados del item 6 evidencio lo siguiente: 8% totalmente de

acuerdo, 17% de acuerdo, 25% neutral y 50% en desacuerdo, existe una division

72



significativa en el control y comunicacién con los proveedores evidenciando que este

no es funcional en la organizacion.

La comunicacién se entiende como la funcion indispensable de las personas y de
las organizaciones, mediante la cual se relaciona consigo mismo y su ambiente,

relacionado sus partes y sus procesos internos unos con otros (Miller, 1968).

La autora evidencio con la observacion directa que las organizaciones no posee
una comunicacion altamente efectiva en el proceso de compras considerando esto un
pilar fundamental para las organizaciones, ya que a través de la comunicacion
efectiva los compradores pueden mejorar sus negociaciones a corto y a largo plazo,
aunado a ello las bases de datos de proveedores que se usa actualmente no estan
actualizadas y al momento de ubicar informacion de proveedores los compradores
desperdician tiempo, el cual no agrega valor a la cadena de suministros de la

organizacion.

Por lo que se requiere una herramienta como el E-procurement en donde los
compradores, pueden comunicarse en tiempo real con sus proveedores, y facilitar
aguas abajo a sus clientes internos un servicio de mejor en calidad en cuanto a tiempo

y entregas.
Item 7: Dentro del proceso de compras se considera que la comunicacion con los

proveedores a través del Internet, permite el trabajo conjunto para obtener ventajas

mutuas a largo plazo.
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Grafico nro. 7

Proceso de Compras - Comunicacion con los proveedores a
través del Internet

B Totalmente de acuerdo
M De acuerdo

Neutral
M En Desacuerdo

® Totalmente desacuerdo

Fuente: Torres (2015)

Analisis: En los resultados del item 7 reflejé lo siguiente: 33% totalmente de
acuerdo, 42% de acuerdo, 8% neutral y 17% en desacuerdo, se evidencid
diferencias en opiniones con el uso de la herramienta; aunque en su mayoria refiere
la importancia del uso de esta herramienta tecnoldgica. En funcién a lo evaluado la
autora evidencié que los encuestados consideran el uso del internet como una
herramienta viable para el proceso de compras, manteniendo una comunicacién

directa e interactiva entre la empresa y el proveedor.

Las empresas deben capitalizar en costos de oportunidad el uso del internet a
través de herramientas como E-procurement, para obtener acceso rapido y mejor
informacién sobre los proveedores, materiales y equipos, considerando la
oportunidad de proveedores cercanos a sus alrededores que le permita disminuir el
tiempo de procura, como las empresas de venta de productos por via electrénica y
constatar las experiencias de sus clientes, con el fin de generar un conocimiento
diferencial al que otros no puedan acceder y utilizarlo para el beneficio de la

organizacion.
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Objetivo 2: Identificar los elementos de la cadena de valor en el area de
insumos Yy repuestos de las empresas del Sector Farmacéutico ubicadas en el

Municipio Girardot del Estado Aragua.

Las cadenas de valor de las empresas de un sector industrial difieren, reflejando
sus historias, estrategias, y éxitos en implementacion. Una diferencia que se destaca
en la cadena de valor de una empresa puede diferir en el panorama competitivo de sus

competidores, representando una fuente potencial de ventaja competitiva.

En base a lo descrito anteriormente y la variable en estudio Cadena de Valor, la
cual se evaluo6 con las siguientes preguntas 8, 9, 10, 11, 12, 13, 14, y 15 de la
encuesta aplicada en las organizaciones en estudio considerando como indicador las
Actividades Primarias (Produccion, Logistica y distribucion, Mercadeo y Ventas) y
las Actividades Secundarias (Abastecimiento y/o compras, Recursos humanos
(RRHH), Finanzas, Tecnologia).

Item 8: Entre los elementos de la cadena de valor, las actividades tecnolégicas que

soportan las actividades primarias son las mas generadoras de valor en su empresa.

Graficonro. 8

Actividades primarias generadoras de valor -Las
actividades tecnolégicas

B Totalmente de acuerdo
H De acuerdo

Neutral
8%
W En Desacuerdo

® Totalmente desacuerdo

Fuente: Torres (2015)
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Anélisis: En los resultados del item 8 se evidencio lo siguiente: 25% totalmente
de acuerdo, 42% de acuerdo, 8% neutral y 25% en desacuerdo, se encontraron
diferencias en opiniones con las actividades tecnoldgicas que soportan las actividades
primarias que generan mas valor en la organizacion; aunque en su mayoria refiere la
importancia del soporte tecnologico en los pilares fundamentales de la cadena de
valor. La autora observd que los gerentes, jefes y supervisores estan claros en la
importancia que representa el uso de la tecnologia en las actividades primarias para
el logro de los objetivos estratégicos y como influyen en cuanto a ventajas

competitivas en las organizaciones.
item 9: Dentro de la cadena de valor de la organizacion se considera como
actividad primaria el cumplimiento del presupuesto de ventas establecido durante el

afo.

Graficonro. 9

Presupuesto de ventas
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Fuente: Torres (2015).

Analisis: Los resultados del item 9 son los siguientes: 33% totalmente de acuerdo,
33% de acuerdo, 17% neutral y 17% en desacuerdo, se evidencia diferencias en

opiniones en cuanto al cumplimiento del presupuesto de ventas.
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Por los resultados antes expuesto se evidencio con un 66% que el cumplimiento
del presupuesto de ventas se considera una actividad primaria relevante, aunque
pueden ocurrir factores externos que impacten esta variables y no cumplir dicho
presupuesto, entre estas: la entrega de insumos retrasada para el area de produccién
generando esto fallas en el cumplimiento mensual y/o anual del plan de produccién,
afectando las entregas de productos terminados a la Direccion de Ventas e

impactando de forma negativa el presupuesto de ventas.
Item 10: Dentro de la cadena de valor la empresa cuenta con una categorizacion
de los canales de compra y suministros, que permitan segmentar y personalizar las

acciones de compra y las estrategias de aprovisionamiento.

Grafico nro. 10

Abastecimiento y/o compras
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H Totalmente de acuerdo
M De acuerdo
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B En Desacuerdo

m Totalmente desacuerdo

Fuente: Torres (2015)

Analisis: Los resultados del item 10 son los siguientes: 34% totalmente de
acuerdo, 50% de acuerdo, 8% neutral y 8% en desacuerdo, en mayor porcentaje un
84% indica que existe una categorizacion de los canales de abastecimiento, sin

embargo existe un 16% que desconoce la categorizacion de abastecimiento.
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La autora infiere que la gerencia debe considerar realizar una divulgacion de los
canales de abastecimiento de las organizaciones para lograr una gestion de compras
eficiente; debe quedar bien identificada la cadena de suministros de la organizacion,
y considerar en su estrategia la integracion interna entre las aéreas funcionales
formando una cadena de suministro interna y la integracion externa entre los

proveedores, que beneficiara de forma relevante al sector farmacéutico.
ftem 11: La organizacion considera la  capacitacion del personal en la

implementacién de proceso y nuevas tecnologias, como base de apoyo a la cadena de

valor.

Grafico nro. 11

Recursos Humanos (RRHH)
Capacitacion de nuevas tecnologias
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® Totalmente desacuerdo

Fuente: Torres, (2015).

Analisis: Los resultados del item 11 son los siguientes: 73% totalmente de
acuerdo, 21% de acuerdo, 6% neutral, el 94% indica que la gerencia de recursos
humanos capacita al personal en las nuevas tecnologias que adquiere la organizacion.
La autora infiere que las organizaciones tienen una fortaleza en cuanto al potencial de
recurso humano ya que a través de la capacitacion, se logran mejores resultados

econdémicos aumentando el valor de las empresas, mejora el conocimiento de tareas,
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procesos, funciones en todos los niveles, el clima organizacional, aumentando la
satisfaccion de las personas siendo esto un aporte en conocimiento para el personal, y
por consiguiente mayor identificacion con los objetivos de la organizacion. Incluso
por medio de la capacitacion al implementar la organizacién una nueva tecnologia

promueve su aplicacién generando valor con respecto al conocimiento.

Item 12: El andlisis financiero de la compra de tecnologia lo realizan en conjunto
los departamentos de finanzas y tecnologia de informacion de la organizacion para

ser actividades de apoyo en su cadena de valor.

.Gréfico nro. 12

Finanzas-Analisis de tecnologia

B Totalmente de acuerdo
M De acuerdo

Neutral
M En Desacuerdo

® Totalmente desacuerdo

Fuente: Torres (2015).

Analisis: Los resultados del item 12 son los siguientes: 34% totalmente de
acuerdo, 50% de acuerdo, 8% neutral y 8% en desacuerdo el 84% indica que la
gerencia de finanzas conjuntamente con la de tecnologia evalGan las compras de
tecnologia en aras de ser soporte a la cadena de valor de las organizacion, la gerencia
debe informar a todas las areas lo importante de la evaluacion de recursos
tecnoldgicos por la gerencia responsable y por el area financiera para determinar el
analisis costo-beneficio de dicha compra, de esta manera el sector farmacéutico
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garantiza la inversion en tecnologia para mejora de sus procesos. La recesion mundial
ha puesto la presion sobre los margenes, atrayendo la atencion de finanzas sobre el

impacto que puede tener la adquisicion de tecnologias.

Item 13 La empresa evalla el area técnica y financiera para la adquisicion de
recursos tecnoldgicos con la finalidad de garantizar el apoyo a su cadena de

valor.

Grafico nro. 13

Finanzas-Evaluacion técnica recursos tecnologicos
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Fuente: Torres, (2015).

Analisis: Los resultados del item 13 son los siguientes: 50% totalmente de
acuerdo, 33% de acuerdo y 17% neutral, el 83% indica que la organizacion evalla
el area técnica y los recursos financieros disponibles para la adquisicion de
tecnologia. Se pudo inferir que las organizaciones en estudio realizan planificaciones
de presupuestos de inversion y asigna los recursos para dichas partidas. En la
actualidad una inversion inteligente requiere de un proyecto bien estructurado y
evaluado, que indique la pauta a seguirse como la correcta asignacion de recursos, y
por consiguiente igualar el valor adquisitivo de la moneda presente en la moneda
futura y asegurarse que la inversion es rentable. Asi mismo la gerencia debe realizar

la divulgacion de la importancia de las evaluaciones técnicas y financieras en el
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Sector Farmaceéutico, y oportunidades de mejoras de acuerdo a los planteamientos de
la muestra que indico su respuesta neutral y en desacuerdo.

Item 14: La organizacion toma las decisiones tecnoldgicas considerando su

relacién con la cadena de valor.

Grafico nro. 14

Tecnologia- toma de decisiones en funcion cadena de valor

m Totalmente de acuerdo
B De acuerdo

Neutral
M En Desacuerdo

M Totalmente desacuerdo

Fuente: Torres, (2015).

Anélisis: Los resultados del item 14 son los siguientes: 41% totalmente de
acuerdo, 42% de acuerdo, 17% neutral, el 83% de los encuestados indico que la
organizacion realiza un presupuesto anual de las partidas tecnoldgicas garantizando
asi la adquisicion de nueva tecnologia que le permita fortalecer con innovaciéon la
cadena de valor, por lo tanto de esta manera se garantiza la alta tecnologia en la
capacidad de produccion, las organizaciones comprenden la importancia de la
tecnologia como una herramienta que genera valor en las organizaciones ya que no se

incurre en un gasto, sino en una inversion.

81



Item 15: Las partidas para la compra de tecnologia son estructuradas para ser
ejecutados en los presupuestos anuales de la empresa como soporte a la cadena de

valor.

Grafico nro. 15

Tecnologia- Presupuesto de tecnologia en presupuesto
anual
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Fuente: Torres, (2015)

Analisis: Los resultados del item 15 son los siguientes: 36% totalmente de
acuerdo, 46% de acuerdo, 18% neutral, el mayor porcentaje indicO que la
organizaciones realizan presupuesto anual de las partidas tecnoldgicas, se evidencid
que las organizaciones comprende la importancia de la tecnologia como una
herramienta que genera valor en las organizaciones ya que no se incurre en un gasto,
sino que se genera una inversion, lo cual es de gran importancia para el Sector
Farmacéutico, ya que dicha inversion en tecnologia e innovacion se convierte en una
ventaja competitiva y de diferenciacion para dicho sector , por lo cual en el caso
contrario la poca capacidad para generar nueva tecnologia es el resultado de los
procesos de apropiacion, y conducen a las empresas al estancamiento en los mas

bajos niveles de la escalera tecnoldgica.
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Objetivo 3: Determinar los elementos de los costos asociados a las actividades
que intervienen en las compras de materiales e insumos para la toma de

decisiones en propuesta del e-procurement.

Con las preguntas 16, 17, 18, 19 y 20 se evaluo la variable elementos de costo en
las organizaciones en estudio considerando como indicador: Abastecimiento y/o
compras. La informacién financiera que se presenta en este objetivo fue suministrada
por Grupo Farma, ya la otra empresa objeto de estudio no suministro dicha

informacion por confidencialidad de la misma.
Elemento de costo asociados a la actividad de compras:
Item 16: La innovacion en tecnologia de informacion y comunicacion contribuyen
a la eficiencia de los elementos generadores de valor para su organizacion en el area

de abastecimientos y compras.

Grafico nro. 16

Abastecimiento y compras- eficiencia por innovacion
tecnologias.
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Fuente: Torres, (2015)

83



Analisis: Los resultados del item 16 se evidencia lo siguiente: 33% totalmente de
acuerdo, 42% de acuerdo, 17% neutral y 8% totalmente en desacuerdo, el mayor
porcentaje indicd que la innovacion tecnoldgica mejora la eficiencia de los elementos

generadores de valor en las organizaciones.

Segun la autora Lorena Villaverde, indica que con los avances que se ha tenido en
las nuevas tecnologias, las empresas tienen a su disposicién grandes herramientas que
le permiten gestionar las necesidades de sus clientes actuales y potenciales
(almacenes de datos, comunicacidn, trabajo en equipo, gestion de procesos, logisticas,
entre otros), adicional les permite estar informados de las necesidades cambiantes de

Su entorno.

La investigadora evidencié que la gerencia esta consciente de la importancia de
adecuarse a las nuevas tecnologias, y las mismas le permiten mantenerse dentro de un

mercado cada vez méas competitivo.

Las empresas deben evitar rezagarse con respecto a sus competidores. Es decir,
comparar una compafia con aquellos lideres en mercado ya sea en calidad de sus

productos o en la aplicacion de procesos innovadores.
Item 17: La organizacion conoce los generadores que impulsan los costos de las

actividades relacionadas con la adquisicion de materiales en el area de

abastecimiento.
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Grafico nro. 17

Abastecimiento y compras- Generadores de costos
adquisicion de materiales.
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Fuente: Torres, (2015)

Analisis: Los resultados del item 17 se evidencia lo siguiente: 8% totalmente de
acuerdo, 8% de acuerdo, 17% neutral y 67% totalmente en desacuerdo, el mayor
porcentaje indicé que desconoce los generadores que impulsan los costos en la
adquisicién de materiales en el area de abastecimiento. En estos resultados se
observo que la gerencia debe enfocarse en determinarse los impulsadores de costos en
dicha actividad, para poder determinar los costos aquellas actividades que se estan

realizando en dicho proceso que no agreguen valor al producto.

En este mismo orden de ideas, las organizaciones deben evaluar sus procesos para
garantizar que estan siendo efectivos y eficientes, sobre todo en la industria
farmacéutica cuyo margen se genera por el volumen de productos que se producen ya

que muchos de dichos productos son precios controlados.

En este mismo sentido, se concluy6 que todas aquellas actividades que no agregan

valor al proceso hacen cada vez mas improductivas las organizaciones, es por ello
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que se plantea el e-procurement como estrategia para minimizar estos impactos en los

jprocesos.

Item 18: La organizacion conoce los generadores que impulsan los costos de las

actividades relacionadas con el almacenamiento de materiales en el area de logistica.

Grafico nro. 18

Logistica y distribucion -Generadores de costos en area
almacenamiento.
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Fuente: Torres, (2015)

Anélisis: Los resultados del item 18 se evidencia lo siguiente: 17% de acuerdo,
33% neutral y 50% totalmente en desacuerdo, el mayor porcentaje indicd que

desconoce los generadores que impulsan los costos en el area de almacenamiento.

En estos resultados se infirio0 que la empresa debe prestar atencion ya que el
personal esta realizando actividades que demandan mucho tiempo y que no agregan
valor al proceso. En referencia a lo planteado la investigadora concluyo que no
existen las acciones y toma de decisiones en todas las areas que se materialicen en

procedimientos e instrucciones que influyan en el costo final del producto.
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En este mismo orden de ideas, si las personas que realizan las actividades no
conocen los generadores que impulsan los costos de sus actividades estan siendo

improductivos en dicho proceso.
Item 19: La organizacion conoce los generadores que impulsan los costos de las
actividades relacionadas con el despacho de materiales en el area de logistica y

distribucién.

Grafico nro. 19

Logistica y distribucion -Generadores de costos en
area de despacho de materiales.
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Fuente, Torres (2015).

Analisis: Los resultados del item 19 se evidencia lo siguiente: 16% de acuerdo,
17% neutral y 67% totalmente en desacuerdo, el mayor porcentaje indico que
desconoce los generadores que impulsan los costos en el area de despacho de
materiales. En estos resultados se puede inferir que la empresa debe prestar atencion
a las actividades que se estan realizando en esta area, ya que puede estar generandose
perdidas de tiempos que pueden ser aprovechados en otras actividades que agregan
valor a la actividad desempefiada, y asi mismo se esta afectando el flujo de la cadena
de valor en donde se impacta el producto final, por lo tanto la organizacion debe

conocer los impulsadores de costos de cada actividad, para poder controlar los
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impulsadores mejor que sus competidores y asi lograr una ventaja competitiva en su

cadena de valor.

Item 20: La organizacion conoce los generadores que impulsan los costos de las
actividades relacionadas con reclamos de material defectuosos en el area de

produccion de Materiales Defectuosos).

Grafico nro. 20

Produccion - Generadores de costos en reclamos de material
defectuoso.
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Fuente, Torres (2015).

Analisis: Los resultados del item 20 se evidencia lo siguiente: 16% de acuerdo,
17% neutral y 67% totalmente en desacuerdo, el mayor porcentaje indic que los
generadores que impulsan los costos asociados a reclamos por concepto de material
defectuoso. Por ello se hace necesario formular, establecer y desarrollar generadores
que controlen los costos de la no calidad de los materiales e insumos y asi arrojen
informacidn confiable y eficaz a fin de corregir las fallas en el proceso actual y asi
optimizar las actividades en cada operacion. La investigadora evidencidé que la
gerencia esta consciente de la importancia medir la satisfaccion de los clientes y de
garantizar que las quejas y reclamos deben ser atendidos y solucionados, las mismas
generan un proceso de mejora continua que le permite mantenerse dentro de un

mercado cada vez mas competitivo.
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CAPITULO V

LA PROPUESTA

PROPUESTA DE ESTRATEGIAS COMPETITIVAS BASADAS EN
E-PROCUREMENT PARA LA TOMA DE DESICIONES FINANCIERAS LA
CADENA DE VALOR DE LAS EMPRESAS DEL SECTOR
FARMACEUTICO UBICADAS EN EL MUNICIPIO GIRARDOT DEL
ESTADO ARAGUA

Presentacion de la propuesta

Actualmente, las formas de hacer negocios han variado bruscamente: Al pasar el
tiempo se realizaba solo la comercializacion de productos, pero ha venido
superandose esta forma de hacer negocios ya que la prestacion de servicios de
excelencia ha tenido un auge extraordinario. Antes las organizaciones se preocupaban
por disefiar, fabricar y ofrecer productos de calidad, en la actualidad debe competir
por suministrar a los clientes un producto con servicio eficiente y superar las barreras
que se presentan en un mundo competitivo. Por lo antes expuesto, en los negocios
se presentan oportunidades que las organizaciones deben asumir para crear ventajas
de diferenciacion en el mundo econémico; es por esto que las empresas deben crear
ventajas competitivas que permitan marcar la diferencia con sus competidores
apoyandose en los elementos mas importantes que definen el éxito de las mismas en

el mundo de hoy los cuales son: efectividad, eficiencia de los procesos y la calidad.

Sin embargo, las tecnologias de informacion TIC’s, el uso de la internet y en
general la tecnologia, estan teniendo lugar para impulsar la realizacion de negocios a
través de la Red, estan viendo de otro modo las cadenas de valor de las empresas y

obligando a redefinir su planificacion estratégica.
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Se puede considerar este hecho como un factor estratégico de primera magnitud,
que lleva a las organizaciones a tener que desenvolverse en un mundo distinto al
tradicional de los mercados fisicos, con unas nuevas reglas que hay que conocer,

aplicar en los negocios y mercados virtuales.

Rayport y Sviokla (1.995), en su consideracion sobre el tratamiento del fendmeno
Internet desde la dptica de la Administracion de Empresas, sefialan que los negocios

en la actualidad compiten en dos mundos o entornos diferentes:

a) En el ambito fisico, es decir, el de los recursos que los directivos

pueden ver y tocar,

b) El ambito virtual, generado a partir del uso casi exclusivo de la

informacidén y de las herramientas telematicas.

Al respecto se puede indicar que la empresa actual pueden diferenciarse dos
dimensiones: la fisica o tradicional y la virtual o electronica. Esta Gltima dimension
es resultado de la transformacion de los procesos clave del negocio con la aplicacion

de las tecnologias relativas a Internet.

Este punto es relevante para algunos procesos que pueden aprovecharse del uso de
la tecnologia para lograr reducir sus costos y tiempos algunos de los procesos que se
pueden considerar es el de compras considerando que el contacto con el proveedor y
la verificacion de la informacion reduce los tiempos de procura y si se hace un buen
uso de la tecnologia y de la conexién en redes, el costo de la oportunidad seria

significativo.
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Justificacion de la propuesta

La denominada “nueva economia” o “economia a través de la red” (e-economy)
tiene por objeto el negocio electronico (e-business), el cual se ha convertido, en la
actualidad, en una necesidad para el desarrollo de las empresas. La gestion de
compras ha estado influenciada por diferentes circunstancias que han contribuido de
forma determinante en su evolucidn y creciente importancia, de alli la incorporacion
de las nuevas tecnologias para optimizar son necesarias a la incorporacion de este

proceso.

En este sentido el uso de internet nos acerca a términos como e-procurement, que
se imponen en el mundo de la empresa. Situados en un entorno de mercados virtuales
propio de la internet, una empresa puede establecer relaciones con sus asociados
denominados asociados dentro de la cadena de suministros a través del e-
procurement como valor agregado en la cadena de valor para ello la presente
propuesta se basara en desarrollar Estrategias competitivas basadas en e-procurement
para la toma de decisiones financieras la cadena de valor de las empresas del sector

farmacéutico ubicadas en el municipio Girardot del estado Aragua.

Fundamentacion tedrica de la propuesta.

La propuesta que se presenta a continuacién esta sustentada teéricamente en el
Modelo propuesto por los autores De la Fuente, D. Garcia Nazario y Fernandez, | en
su trabajo E-Procurement: Importancia y Aplicacion sostienen que: E-procurement
es una plataforma que permite la realizacion de los procesos de compras a través de
internet o la utilizacion de internet como una herramienta basica para obtener
soluciones globales del proceso de compras, es decir, estamos hablando de “compras

electronicas a través de internet”, lo que representa un cambio muy significativo en el
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esquema de trabajo tradicional relacionado con el proceso de compras o

aprovisionamiento.

También, la propuesta se apoya en las teorias de cadena de valor, del enfogque de la
Teoria de las Organizaciones basada en el entorno competitivo que plantea Porter

(1982). De acuerdo, con Porter.

Las cinco fuerzas influyen en la seleccidn y conveniencia de
la estrategia competitiva, basada en la seleccion de tres
estrategias genéricas (liderazgo en costes, diferenciacion del
producto/servicio y segmentacion de mercado). Estrategias
que permitirdn obtener ventaja competitiva, la cual se define
como el valor que la empresa crea para sus clientes” (Porter,
1982).

En este sentido, es cuando se evidencia el importante papel estratégico que las
Compras pueden ejercer sobre las organizaciones, ya que segun Porter (1982), las
compras son una parte esencial de la empresa que impactan en la capacidad de la
organizacion para alcanzar sus proyectos estratégicos. Principalmente, porque la
Gestion Estratégica de Compras es quien hace posible la vinculacion de los
proveedores dentro del marco estratégico corporativo, a través de los programas de

evaluacion y el establecimiento de nuevos tipos de relacién mas comprometidas.
Objetivos de la Propuesta
Objetivo General de la Propuesta
El objetivo primordial de la presente propuesta es: Disefar Estrategias
Competitivas Basadas en E-Procurement Para La Toma De Decisiones Financieras

La Cadena De Valor De Las Empresas Del Sector Farmacéutico Ubicadas En El

Municipio Girardot Del Estado Aragua.
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Objetivos Especificos de la Propuesta

Analizar la situacion actual de la cadena de valor de la organizacion para establecer

las estrategias para la toma de decisiones basadas en E-procurement.

Establecer los lineamientos para integrar el sistema ERP basada en Web (Web based
ERP) con e-procurement con el objetivo de crear y aprobar requisiciones de compra,
realizar 6rdenes de compra y recibir mercancias y servicios a través del uso de

software basado en la tecnologia de Internet.

Realizar un analisis para evaluar los procesos y actividades que no agregan valor

segun el impacto financiero presente en la cadena de valor.

Contribuir al planeamiento, control y gestion del proceso de compras a través de

implantacion del E-procurement en la empresa.

Estructura de la propuesta.

La presente propuesta esta estructurada fundamentalmente una serie de estrategias
basadas en la teoria estudiada y en la informacion recolectada a través de
instrumentos de recoleccion de datos; con toda esta informacion se establecieron los
aspectos fundamentales que se deben considerar para mejorar y fortalecer los

cimientos sobre los cuales se basa la de las empresas del sector farmacéutico.

Dentro de la estructura de la propuesta, se van a implementar cinco fases las cuales

se describen a continuacion:
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FASES DE LA PROPUESTA

El marco de referencia propuesto consta de las siguientes fases:

Fase I: Evaluacion de la situacion actual de la organizacion considerando su
cadena de valor de la herramienta e-procurement (situacion deseada) vs el proceso de

compra (situacion actual).

Fase 11: Establecer los lineamientos para integrar ERP (SAP SOURCING) Con

E-Procurement.

Fase Ill: Ponderar los procesos de la cadena de valor para segregar las

actividades generadoras y no generadoras de valor (Aspecto Financiero)

Fase IV: Establecer la estrategia de e-procurement y determinar como

contribuye al proceso estratégico de la organizacion.

Fase 1: Evaluacion de la situacion actual de la organizacion considerando su

cadena de valor

Objetivo Estratégico:

Analizar la situacion actual de la cadena de valor de la organizacion para

establecer las estrategias para la toma de decisiones basadas en E-procurement.
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Estrategia.

e Realizar una matriz DOFA para determinar las Debilidades, oportunidades,
fortalezas y amenazas de las organizaciones en estudio.
Este objetivo permitird a las empresas del sector farmacéutico Contar con una
herramienta que facilite la gestion y seguimiento de las actividades de compra para
los proveedores.

En este orden de ideas, la investigadora infirié que las organizaciones en estudio
deben adoptar tecnologias que le permitan minimizar riesgos en cuanto a tiempo

muertos, actividades que no agregan valor al producto final, entre otros.

Segun el autor Antonio Francés enuncia:

Las cadenas de valor de proveedores y clientes pueden estar
conectadas mediante sistemas de informacion, como el
Ilamado Electronic Data Interexchange (EDI), o a través del
internet, por medio del llamado comercio Business to
Business (B2B). En este caso se puede hablar de integracion
vertical. El ejemplo clésico es la integracion del fabricante de
productos de consumos estadounidense Proter & Gamble con
la cadena de tiendas por departamento Wal Mart, El
movimiento de inventarios en Walt Mart genera
automaticamente ordenes de fabricacion P&G, lo que hace
mas transparente la frontera entre dos empresas y permite una
importante reduccion de costos (costes). (pag.158).

En este mismo orden de ideas con la informacion recabada a través del empleo de
la guia de observacion directa, le permitié obtener al investigador un analisis de la
cadena de valor de las organizaciones en estudio, este aporte fundamental del

esquema de Porter (1995) permite la division de las actividades de valor de la

empresa las cuales pueden dividirse en dos amplios tipos, actividades primarias y
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actividades de apoyo, asi mismo es importante destacar que estas actividades de
valor son los tabiques discretos de la ventaja competitiva.

Actividades Primarias.

Mercadeo y Venta.

El proceso de mercadeo y ventas de Laboratorios Farma y Laboratorios Kimiceg,
se inicia cuando su representante de ventas contacta a los clientes habituales y
potenciales que requieran productos de sus marcas. Una vez que se logra establecer la
relacion con el cliente se le propone la cartera de productos que se manejan en dichas
organizaciones, se le procesa su pedido asignandose las condiciones de venta y los
dias en que su pedido sera entregado. Se maneja una escala de precios acorde con los
volimenes demandados por los clientes, dependiendo de su capacidad de compray en
funcion de la linea de crédito aprobada.

Se debe destacar que la empresa tiene una politica de crédito claramente definida
que va desde 30 y 45 dias después de la fecha de factura para cancelar el monto
facturado y una politica de descuento por pronto pago del 3 a 5% del monto de la
factura si es cancelado éste dentro de los primeros 10 dias.

Logistica interna (Aprovisionamiento).

El proceso de logistica interna parte de la cantidad de productos farmaceéuticos que
tengan que elaborar en funcion al plan de produccion de cada mes. Se realizan
reuniones semanales para evaluar los requerimientos de insumos requeridos para los
tres (3) meses siguientes en funcion al rubro de ventas para ser producidos y
vendidos, se tiene que estimar basado en el Material requiment production (MRP)

cuéles serian las cantidades de insumos que se empleara en la manufactura de estos.
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Se realiza el andlisis partiendo de las existencias que se tiene en los inventarios de
insumos y de cuéles servicios adicionales se tendran que subcontratar si asi lo amerite

el caso para poder tener los productos en el tiempo exigido por el cliente.

Todos los proveedores de insumos y servicios realizan la entrega directamente en
la planta, y almacenes destinados para tal fin, una vez hecha ésta, se activa un
mecanismo de chequeo o inspeccion por lote, verificando que los insumos cumplan
con los parametros de calidad y las cantidades exigidas. Luego que la materia prima
es aceptada se da entrada al almacén de materia prima y empaque , se genera un
documento de recepcion de materiales y es clasificada con los cédigos creados en el
sistema automatizado, de acuerdo a su naturaleza y empleo en la planta, para

posteriormente hacer el despacho o dispensado interno cuando asi se amerite.

Produccién u Operaciones.

De la observacion directa de la empresas en estudio el proceso de fabricacion de
los productos relacionados con la salud que se elaboran en las mismas, se puede
indicar que es un proceso basado en la fabricacion de acuerdo a estudios de mercado,
y los requerimientos del Presupuesto de venta, de alli se generan la explosion de
materiales e insumos necesarios para la fabricacion, credndose las necesidades de
compras, Yy se inicia el proceso de manufactura en funcion a la capacidad de planta ,
este proceso de fabricacion para cada producto se realiza a través de las recetas
establecidas para cada producto, siendo un proceso altamente calificado por su
elaboracion y seguimiento exhaustivo por las Buenas Practicas de Manufactura
(BPM), lo que obliga a contar con personal altamente capacitado para realizar dicho

proceso.

Aqui en esta etapa se tiene que determinar cuales son las mejores combinaciones

de recursos materiales, humano, financiero y de servicio, con el fin Gnico de generar
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un producto farmacéutico de Optima calidad de acuerdo a los estdndares de las
recetas y buenas practicas de manufacturas, cumpliendo con las tolerancias
establecidas por control de calidad, aseguramiento de la calidad, y costos. De alli la
planificacion de lotes y cumplimiento del forecast mensual, garantizando el

abastecimiento de estos productos en el mercado nacional e internacional.

Este se detalla a continuacion: a) Una vez recibida la planificacion mensual, se
realizan las programaciones semanales, generando la orden de produccion, y se
realizan el dispensado en el almacén la materia prima de los insumos necesarios para
la elaboracion de los productos, se planifica la corrida de los lotes, garantizando la
puesta en marcha de los puestos de trabajo (maquinas) por donde pasara dicho
producto, en los diferentes procesos de fabricacion como son graneles, liquidos,
solidos y empaques. Para toda esta planificacién se tiene que realizar la programacién
de los turnos de trabajo y con la cantidad de personas necesarias en cada linea de
produccion, para garantizar que estén todos los insumos necesarios para la

fabricacion.

En cada etapa de fabricacion el producto es inspeccionado para garantizar que se
cumplan con las BPM y es sometido a pruebas de calidad que en conjunto permitiran
producir productos de Optima calidad apegado a las exigencias del mercado. Los
productos que no satisfagan los estandares establecidos por el sistema de

aseguramiento de calidad de la empresa son rechazados y posteriormente destruidos.

De esta forma se obtienen los productos fabricados garantizando la calidad y
parametros establecidos, y pasan al area de empaque donde se realiza el empaque
final para ser enviados al almacén de transito, y ser enviados al almacén de productos
terminados, una vez que se genera el pedido de ventas, se emite la factura y luego se

despacha al cliente.
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Asi mismo, la actividad de mantenimiento se realiza en dos fases a saber:
preventivo y correctivo con una planificacion mensual por cada maquina,
garantizando la efectiva operacion de cada maquinaria y equipo con que se cuenta en

el proceso productivo.

Logistica externa (distribucion).

Se observo que este eslabon de la cadena de valor estd muy bien definido y se
encuentra diseflado para garantizar que la oferta de los productos que se elaboran,
lleguen en las condiciones idoneas al cliente final. En cuanto al almacenamiento
garantiza la seguridad y cumplimientos de que el producto llegue al cliente de
acuerdo a los requerimientos exigidos en cuanto a calidad y cantidad. Para ello, se
cuenta con dos almacenes que tienen espacio fisico, identificaciones, y condiciones
ambientales adecuadas para dicho almacenamiento. En cuanto a la planificacion de
los despachos, estos estan regidos por una fecha de entrega la cual es asignada por
cliente al momento de colocar su orden de pedido y cargada en el sistema
automatizado de gestion de venta y operaciones para su posterior facturacion en el

momento de la entrega.

En relacion a la distribucion de estos productos, estas empresas garantizan que se
cumpla con las expectativas de tiempo de entrega del cliente. De igual manera, cabe
destacar que la empresa cuenta con una politica de entrega acorde con las exigencias
del mercado, practicamente desde que se recibe el pedido hasta que el material es
entregado al cliente, con la calidad y certificaciones de BPM (Buenas Practicas de
Manufactura) mientras que algunos de sus competidores no cuentan con dicha
certificacion. Por consiguiente, esto representa un elemento de diferenciacion

considerable a través de su servicio.
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Es por ello, que la empresa ha decidido delegar esta funcion a una compafiia
transportista externa (outsourcing) cuyo costo de operacion es absorbido por
Laboratorios Farma., en su totalidad, y bajo el control de la Gerencia de Servicio al

Cliente que es la encargada de realizar las entregas a los clientes.

Servicio Postventa.

La filosofia de postventa ocupa un rol fundamental en la politica de dichos planta

de manufactura, que centran sus objetivos en la satisfaccion del cliente.

El valor agregado se pone de manifiesto a través de una serie de servicios, con el
proposito de brindar a los clientes la calidad, la confiabilidad y el respaldo de una

organizacion seria, profesional y comprometida con su cliente.

Asi mismo, el cliente tiene a su disposicion el asesoramiento profesional del
personal que labora en la empresa y que esta altamente capacitado para afrontar junto
con el cliente nuevos disefios y desarrollos de productos y servicios que garanticen la
satisfaccion final de los consumidores receptores de dichos productos.

La organizacion se preocupa por la calidad de los productos y del servicio que les
brinda a sus clientes, por consiguiente cuenta con una politica de devoluciones
(garantia) de los productos defectuosos, que asegura la calidad en un 100%.

Actividades de Apoyo.

Abastecimiento.
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Esta actividad de apoyo que forma parte de la cadena de valor, comienza en las
empresas cuando se estima el presupuesto anual de ventas, donde se precisan las
cantidades de insumos necesarios para la fabricacion de los productos. Una vez que
se tienen estas cifras se procede a elaborar un plan anual de aprovisionamiento de la
materia prima fundamental: principio activo, excipientes, prospectos, etiquetas,
empaques, suministros varios, determinando cudles son las cantidades necesarias
que deben ser requeridas a los proveedores nacionales e internacionales para la
fabricacion y de igual forma los servicios a ser contratados tales como: elaboracion de
clisé, troqueles y transporte, prestados por compafiias outsourcing para cubrir el
objetivo trazado en las ventas.

Hay que destacar que la actividad de abastecimiento tiene el apoyo de otras areas
de las empresas en estudio. Algunos articulos, como obras, los equipos de caracter
tecnoldgico son adquiridos siguiendo las recomendaciones del gerente de tecnologia
y proyectos. Asi mismo, aquellos servicios donde es necesaria la elaboracion de clisé
y troqueles son canalizados por el gerente de Servicio técnicos Yy el gerente de
Aseguramiento de la Calidad. Esta dispersion de la funcion de abastecimiento con
frecuencia es aplicada en la empresa con la finalidad de agilizar el proceso de

aprovisionamiento.

Investigacion y desarrollo de tecnologias.

En este proceso se observé que el objetivo principal en la cadena de valor de la
empresa es apoyarse con el uso de tecnologias encontradas en las actividades de
valor, tales como tecnologia de telecomunicaciones para el sistema de entrada de
pedidos, produccion y facturacion, asi como los circuitos cerrados para la seguridad
de los productos, proyectos de acceso a oficinas y muy importante la Investigacion y
Desarrollo (I&D) de formulas de nuevos productos y mejora de los existentes para

asi garantizar la calidad del mismo. Se puede observar que el desarrollo de tecnologia
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de las empresas en estudio, se aplica de muchas formas, desde la investigacion basica
y disefio del producto a fabricar, desarrollo de patentes y registros de férmulas
maestras hasta la investigacion media, disefio de equipo de proceso y procedimientos

de servicio.

Gestidn de recursos humanos.

La administracién de recursos humanos como actividad de apoyo es percibida
como la responsable de la seleccion y contratacion del personal, asi como de su
formacion y plan de carrera en la organizacion, entendiendo que el costo de
entrenamiento y desarrollo del personal es alto, por ende la gerencia de recursos
humanos ubica estrategias para mantener a su personal, ya que es uno de los mayores

recursos e inversion en la organizacion.

Se pudo observar, que las empresas han logrado mantener una excelente relacion
con sus trabajadores y con el sindicato, con el fin de garantizar un buen ambiente

laboral.

Es hacer notar que como politica en el area de recursos humanos esta la de
mantener unos salarios y beneficios provenientes de su contratacion colectiva muy
competitivos, a todo su personal sin distincion de cargos, esto es un factor importante
para mantener una ventaja competitiva ante cualquier otra empresa del sector, donde

se encuentra ubicada la empresa.

Infraestructura empresarial (Direccion y Finanzas).

Se observé que las empresas cuentan con una estructura organizacional tipo que se

puede considerar horizontal, que permite delegar funciones y tareas de manera
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efectiva y rdpida; conformado por una junta directiva, una Direccidn de operaciones,
cuatro (4) gerencias operativas que a saber son: gerencia de produccion, gerencia de
finanzas, gerencia de recursos humanos, gerencia de servicio y atencién al cliente.
Esta estructura esta bien determinada debido a que todas las areas estan identificadas
con las metas y objetivos de las organizaciones en estudio. La direccion de
operaciones en su caracter de ente regulador de las acciones de la empresa, provee la
direccidn estratégica mediante la elaboracion del plan anual de negocio en donde se
establecen los principales objetivos estratégicos en el afio. Se realiza el presupuesto
de ventas anuales que establece las metas mensuales a alcanzar y de éste se deriva el

plan anual de produccion y se realizan los objetivos mensuales establecidos.

En lo referente a la gestion administrativa, se pudo observar que la organizacion
tiene muy bien definida esta funcion, la cual a través de la gerencia de finanzas, es la
encargada de asesorar y apoyar la gestion operativa de la empresa a través de la
generacion e implantacion de normas, procedimiento y sistemas orientados a la
administracion eficiente de los recursos econdémicos, procesos administrativos,
financieros, de infraestructura, tendientes a facilitar el logro de los objetivos
planteados para cada afio de operacion.

En este mismo sentido haber realizado el respectivo andlisis de todos y cada uno
de los elementos que intervienen en la cadena de valor genérica de las empresas en
estudio, es muy valioso para la investigacion a juicio del investigadora lograr
identificar estos elementos constitutivos de las ventajas competitivas de las empresas,
para ello se empleé el modelo de las cinco (5) fuerzas de Porter el cual es una
herramienta practica para planificar la estrategia corporativa de una organizacion
fundamentandose en la diferenciacion con sus competidores para mejorar la
rentabilidad en las operaciones. Ahora bien basados en esta herramienta se pudo

obtener lo siguiente:
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Intensidad de la competencia.

La presencia de empresas fabricantes de productos farmacéuticos en Venezuela se
centra fundamentalmente en la zona centro norte-costera del pais, estando
conformada la industria farmacéutica por cuatro (8) plantas las cuales cuentan con
una capacidad instalada para producir aproximada de 4.500.000 unidades mes. El
posicionamiento de Grupo Farma y Laboratorios Kimiceg, estan en el ranking 6y
18 respectivamente del mercado total, con una cobertura del 20% de la distribucion
del sector salud. Sin embargo, la intensidad de la competencia es media, debido a que
no todos los competidores estan muy bien posicionados en el mercado.

La competencia entre las plantas podria incrementarse, debido a que las empresas
necesitan producir una mayor cantidad de productos farmacéuticos para bajar sus
costos fijos en la operacion, el incremento en las ventas podria surgir de ganarles la
participacion a los competidores a través de un buen servicio y calidad de producto

mas que por factor de precios.

Barreras de entrada.

La industria farmacéutica, presenta una serie de barreras de entrada significativas
las cuales dictaminan la entrada de nuevos competidores al mercado, entre éstas
tenemos: a) Adquisicion de maquinarias y equipos especializados para la produccion
en linea de productos farmacéuticos de origen importado y su valor de adquisicion es
muy alto, sumado a esto se requiere de un capital de trabajo para inicio de
operaciones que oscila en unos veinte y cinco mil millones de bolivares (Bs.
25.000.000.000,00), b) Alto costo de la materia prima en especial con los principios
activos, el cual dentro de la estructura de costo representa el 60% del total de la

empresa, ¢) Inventario de repuestos, el cual en un 35% debe ser adquirido en el
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extranjero, puesto que en el pais no existen fabricantes para los tipos de maquinarias
empleadas, d) Se necesita personal especializado en la industria, por consiguiente el

costo de entrenamiento continuo es considerable.

Por consiguiente, estas barreras de entrada generan un efecto de intensidad
competitiva media, ya que a los futuros fabricantes se les hace complicada su entrada
a la industria debido a los altos costos de inversion. La industria farmacéutica es muy
intensiva en el uso de capital, esto hace dificil a las pequefias empresas entrar al
mercado y competir eficientemente. Asi pues, las empresas deben de invertir montos
enormes en acondicionamiento de planta y equipo con tecnologia de punta para poder
hacerle frente a las exigencias del mercado, convirtiéndose esto en un factor positivo
ya que las altas barreras de entrada se asegura que el nimero de competidores de las

empresas en estudio, no se incrementara significativamente en un futuro préximo.

No es habitual que haya nuevos competidores, principalmente porque las barreras
de entrada son altas, y se adicionan investigacion y desarrollo, costes de fabricacion
y de marketing.

Poder de negociacién con los proveedores.

Laboratorios Farma y Laboratorios Kimiceg., se puede considerar como un buen
cliente para cualquier proveedor del sector farmacéutico, porque tiene un alto poder
negociador, aunque debido a la necesidad de convenios de compra de larga duracion
con los fabricantes de principio activos, los cuales manejan los precios de forma

unificada, puede encontrase con una limitada oferta.

La sana cartera de clientes con los que cuenta en la actualidad las empresas

provoca que compren cantidades representativas de insumos necesarios para ofrecer
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sus productos, por consiguiente, esto proporciona un alto poder de negociacion ante
cualquier proveedor nacional especializado en materias primas e insumos

complementarios.

Amenazas de sustitutos.

Los sustitutos mas cercanos a los productos de las empresas en estudio se pudieren
considerar los genéricos como amenazantes para la empresa, son sustitutos de los
productos con marca, estan afectando al negocio de las marcas originales ayudados

por las medidas reguladoras de los mercados.

Los productos sustitutos tienen la misma funcion que los productos y deben ser
considerados como una fuerza competitiva que puede afectar a la demanda, fidelizar
a aquellos clientes que usan habitualmente los productos sustitutos en lugar de los
productos de la empresa. La rivalidad entre los competidores existe porque
normalmente uno o mas de estos competidores ve la oportunidad para mejorar su
posicion en el mercado. Esta rivalidad puede ser intensa si las empresas quieren
disputarse la cuota de mercado pero si el mercado esté creciendo o la posicion de la

compafiias; protegida por patentes, dicha rivalidad tendera a ser menos intensa.

Poder negociador con los clientes.

La cartera de clientes de las empresas en estudio., por estar dentro del segmento de
productos farmacéuticos, le da un alto poder de negociacién basado en el volumen de
compra le permite hacer conjuntamente con sus clientes nuevos desarrollos que le

generan mayor valor a los productos finales comercializados en el pais.

El poder que ejerce la empresa para realizar una efectiva negociacion con sus

clientes se enfoca en la calidad adecuada de sus productos y el servicio eficiente que
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se preste en toda las etapas de produccién de productos farmacéuticos ya que al tener
una buena comunicacién con sus compradores le permite desarrollar estrategias de
ventas que garanticen una mejor relacion ganar — ganar para ambas partes, mucho
méas alla que la simple negociacion basada en precio como Unico elemento

negociador.

En funcién al analisis de las cinco fuerzas de Porter para las empresas en estudio,
perteneciente a la industria del sector farmacéutico, se puede detallar en la siguiente

figura.
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Figura N°3.
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................ | Sustitutos

ventas y marcas. . Con la certificacion de las BPM
, calidad e sus productos y servicio en su
operacion le permite alinearse con sus clientes.

. Alto poder de comunicacion con sus
compradores el cual le permite el desarrollo de
estrategias obteniendo unarelacion ganar-ganar.

. Media posibilidad de amenaza de
productos famacedticos genéricos,
por la presenciade marcas, patentes
de sus competidores.

Fuente: Torres (2015). Las cinco fuerzas de Porter para el Sector Farmacéutico.

Andlisis DOFA

Por medio de los analisis de la FODA realizada a las empresas considerando su
cadena de valor y los factores externos e interno que pueden influir a la misma,
plantearon alternativas en base a las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas asimismo, se observé que los miembros de las organizaciones en estudio,

tienen definida sus fortalezas y oportunidades las mismas deben ser consideradas para
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minimizar las debilidades y amenazas que se presentan, y asi mismo erradicarlas o
minimizarlas para poder lograr que estas empresas del sector farmacéutico se

conviertan en organizaciones que generen valor en sus actividades.

Segun el autor Antonio Francés: considera

“que la matriz DOFA se puede emplear para establecer una
tipologia de estrategias, las oportunidades que se aprovechan
con las fortalezas originan estrategias ofensivas, aquellas que
se enfrentan con las debilidades generan estrategias
adaptativas, las amenazas que se enfrentan con fortalezas
originan estrategias reactivas, asi como las que se enfrentan
con debilidades generan estrategias defensivas. (pag.25).

De igual forma se realiz6 un estudio de las fortalezas y debilidades internas, como
también, los factores externos significativos que puedan influir de forma positiva o
negativa en el futuro de estas organizaciones en estudio como lo es las oportunidades

y amenazas externas que afrontan dichas organizaciones.

La evaluacion de las fortalezas y debilidades de los recursos de una empresa y sus
oportunidades y amenazas externas, proporcionaron una buena perspectiva de la
posicion de negocios de la empresa en el sector farmaceutico de las organizaciones en

estudio.

Asi mismo se realiz6 un resumen de los resultados del andlisis externo e interno, y
sirvié también de base para formular lineamientos estratégicos que permiten orientar
a la direccion ejecutiva de las organizaciones hacia una efectiva y eficaz toma de

decisiones.

Este andlisis interno se realizé fundamentalmente a nivel de la unidad de

negocios, se examinaron cada una de las funciones incluidas en la cadena de valor
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para identificar fortalezas y debilidades en relacion con las oportunidades y amenazas

existentes, lograndose determinar lo siguiente.

En este orden de ideas se presentan la siguiente matriz DOFA, de las empresas en

estudio.

1) Proyeccion optima de la cadena de valor (oportunidades vs fortalezas),

como se puede observar en el Cuadro N°3.
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Cuadro N°3

distribuidores para los productos de corta
expiracion.

Fortalezas
F1 | Mantiene buena salud financiera.
F2 | Existencia de alianzas estratégicas que generan el 65% de sus ventas.
CTORES INTERNOS - - - - —

F3 | Se cuenta con una infraestructura con instalaciones amplias, espacios fisicos que se
pueden ampliar para la produccion, y cumple las exigencias del sector farmacéutico, se
tiene el drea de I&D.

F4 | Personal con experiencia y especializado en las actividades del sector farmacéutico,
considerandose como una planta madura a nivel de conocimiento del proceso, (nica con
certificacion de Buenas Précticas de Manufactura.

F5 | Lineas de Produccion con alta tecnologia que pueden manufacturar gran variedad de
productos en el Sector Farmacéutico

FACTORES EXTERNOS F6 | Calidad de sus productos y servicios.
Oportunidades O (Ma ando las rortalezas y 1as opo gade
dlédlas Para la Captaclo gestion dae evo
Posibili iversificacion rtafoli . ) -

o1 p?()sdzctggilgsr\?icif)ss cacion de portaflio de 1. Consolidar la oferta de productos provenientes del sector farmacéutico logrando

07 | Crecimiento el _mercado  nacional e para ello la colaboracién de los consumu,iores. (clientes directos) para entender
. . : mejor los retos que ellos enfrentan y, asi mejorar la propuesta de valor de la
internacional, aprovechando los convenios

; empresa. (F6, 01, 02, 03).
regionales. (Mercosur, Celac).

031 2. Formular estrategias orientadas para reducir costos y generar mayor rentabilidad,
Posibilidad del empleo de sistemas ERP y para mantener una ventaja que pueda ser utilizada de manera flexible en tiempos de
tecnologfa de punta en la consolidacion de recesion. (F1, F2, 01, 06).
gestion operativa de la empresa. , i , L

04 | Posibilidad de obtencion de certificaciones| o Mejorar la presencia de,Laboratonos”Farma, y Klrmceg.., en las empresas del
COVENIN ¢ 150 9001 1SO 14000. OSHAS sector farmacéutico a través de la creacion de estrategias que agreguen valor y que
18000 ’ ' fomenten la integracion de sus procesos, alineados hacia los nuevos desarrollos de

roductos. (F2, F6,01, 02, 03).
05 | Desarrollo de nuevos proveedores como P ( )
fuentes alternativas de mteia prima, insumos, 4. Desarrollar estrategias empresa-cliente, para coordinar los procesos con las
necesidades de una unidad médica especifica, con el fin de aumentar el valor en
o o investigacién y desarrollo para el cliente. (F2, F5, 02, 03, 06).
06 | Posibilidad ~ de  negociaciones  con

5. Desarrollar productos en funcion a la capacidad de la empresa para satisfacer las
necesidades de un segmento del mercado en particular que aumente valor para el
comprador y minimice el costo de fabricacion y distribucion; mejor que los
competidores en sentido amplio. (F2, F3, F5, 01, 02, 03).

Fuente: Torres (2015).
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Dentro de las estrategias consideradas para la proyeccion Optima de la cadena de

valor se estructuraron 5 estrategias, las cuales describen:

FO Maximizar Fortalezas Vs Oportunidades

Estrategias para la captacion y gestion de nuevos clientes.

Es esta estrategias planteadas, se propone consolidar la oferta de productos
provenientes del sector farmacéutico logrando para ello la colaboracién de los
consumidores (clientes directos) para entender mejor los retos que ellos enfrentan vy,
asi mejorar la propuesta de valor de la empresa a través de sus fortalezas como de
calidad de productos y servicios, y haciendo usos de sus oportunidades a través de
Posibilidad de diversificacion de portafolio de productos y servicios, Crecimiento
del mercado nacional e internacional, aprovechando los convenios regionales.
(Mercosur, Celac, Posibilidad del empleo de sistemas ERP y tecnologia de punta en
la consolidacion de gestion operativa de la empresas.

Formular estrategias orientadas para reducir costos y generar mayor rentabilidad,
para mantener una ventaja que pueda ser utilizada de manera flexible en tiempos de
recesion. (F1, F2, O1, O6).

Mejorar la presencia de Laboratorios Farma, y Kimiceg.., en las empresas del
sector farmacéutico a través de la creacion de estrategias que agreguen valor y que
fomenten la integracién de sus procesos, alineados hacia los nuevos desarrollos de
productos. (F2, F6,01, 02, O3).

Desarrollar estrategias empresa-cliente, para coordinar los procesos con las
necesidades de una unidad médica especifica, con el fin de aumentar el valor en

investigacion y desarrollo para el cliente. (F2, F5, 02, O3, O6).
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5. Desarrollar productos en funcion a la capacidad de la empresa para satisfacer las

necesidades de un segmento del mercado en particular que aumente valor para el

comprador y minimice el costo de fabricacion y distribucidén; mejor que los
competidores en sentido amplio. (F2, F3, F5, O1, 02, O3).

Proyeccién media de la cadena de valor (Fortalezas vs Amenazas)

Cuadro N°4

considerando que el 80% de materia prima
es importado.

A2

Se puede generar una estructura rigida de
precios en relacion a legislaciones
gubernamentales y  capacidad  de
produccion de sus competidores.

A3

Aumentos de precios en las materias
primas.

A4

Penetracion de productos farmacéuticos
importados.

A5

Penetracion de  productos  farmacéuticos
genéricos.

Ab

Falta de informacion macroecondmica de la
entidad responsable.

Fortalezas
F1| Mantiene buena salud financiera
F2 | Existencia de alianzas estratégicas que generan el 65% de sus ventas.
CTORES INTERNOS F3|Se cuenta con una infraestructura con instalaciones amplias, espacios fisicos
que se pueden ampliar para la produccion, y cumple las exigencias del sector
farmacéutico, se tiene el area de I&D.

F4|Personal con experiencia y especializado en las actividades del sector
farmacéutico, considerandose como una planta madura a nivel de conacimiento
del proceso, Unica con certificacion de Buenas Précticas de Manufactura.

F5|Lineas de Produccién con alta tecnologia que pueden manufacturar gran
variedad de productos en el Sector Farmacéutico.

F6 | Calidad de sus productos y servicios.

FACTORES EXTERNOS =
Amenazas A a anao las fortaleza ando las amenaza
daledlas ae ere (a0 operativa
Al | Control en la adquisicion de la Divisas,| 1. Optimizar la capacidad instalada, impulsando programas de mantenimiento

y modernizacion de los activos fijos e invirtiendo en equipos y maquinarias
especializados que generen diferenciacion. (F5, F6, A5,A6).

2. Estructurar mecanismo que permitan aumentar la participacion en el
mercado del Sector Farmacéutico para lograr economias de escalas en la
produccion y la distribucion de sus productos y servicios. (F2, F3, A3).

3. Desarrollar procesos que permitan un mayor control de la calidad, una
programacion més fiable, una disminucion del tiempo de respuesta a los
pedidos y otras actividades que aumenten el valor para el comprador. (F4,
F5, A2, Al).

Fuente: Torres. (2015).
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FA (Maximizando las fortalezas y minimizando las amenazas)

Estrategias de efectividad operativa: para lograr estas estrategias las
organizaciones en estudio deben:

1. Optimizar la capacidad instalada, impulsando programas de mantenimiento y
modernizacion de los activos fijos e invirtiendo en equipos y maquinarias
especializados que generen diferenciacion., soportandose en: Lineas de
Produccion con alta tecnologia que pueden manufacturar gran variedad de
productos en el Sector Farmacéutico (F5); Calidad de sus productos y servicios
(F6), y poder minimizar la Penetracién de productos farmacéuticos sustituto en
el mercado (A5), Falta de informacion macroeconémica de la entidad

responsable con respecto a indicadores econdmicos como inflacion A6).

2. Estructurar mecanismo que permitan aumentar la participacion en el mercado
del Sector Farmacéutico para lograr economias de escalas en la produccion y la

distribucion de sus productos y servicios. (F2, F3, A3).

3. Desarrollar procesos que permitan un mayor control de la calidad, una
programacion mas fiable, una disminucion del tiempo de respuesta a los pedidos
y otras actividades que aumenten el valor para el comprador. (F4, F5, A2, Al).
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Proyeccién media de la cadena de valor (Oportunidades vs Debilidades)

Cuadro N°5
Debilidades
D1 | Excesiva dependencia de productos importados.
D2 | Poca penetracion de las nuevas tecnologias en procesos administrativos.
FACTORES INTERNOS D3 | Pocos desarrollos de Centros de Innovacion.
D4 | Falta de divulgacion de procedimientos y procesos en todas las reas
medulares de la organizacion.
D5 | Mejorar alianzas con otras industrias del Sector Farmacéutico para
fortalecer el benchmarking.
D6 | Fortalecer comunicaciones online con los proveedores para establecer un
sistema just in time.
FACTORES EXTERNOS D7 | Falta certificacion COVENIN & IS0 9001, 150 14000, OSHAS 18000,
. DO ando las depiligade ando las opo daae
Oportunldades dteglas ae ovacion ae proa 0 e 0
O1 | Posibilidad de diversificacion de portafolio 1. Obtener un conocimiento profundo del mercado en productos farmacéuticos
de productos y servicios. tanto a nivel de marcas como genéricos, mediante el seguimiento de
02 | Crecimiento del mercado nacional e las tendencias y los cambios a nivel de mercado. (01, 02, 03, D1,
internacional, aprovechando los convenios D3, D5).
regionales. (Mercosur, Celac).
2. Planificar el empleo de sistemas de informacion y tecnologia de
3. . . punta pertinente a los procesos claves del negocio y utilizar esta
Posibilidad del empleo de sistemas ERP y informacion para la creacion de nuevos productos y servicios. (O1,
tecnologia de punta en la consolidacion de 03, 04, D2, D3, D4).
gestion operativa de la empresa. T
04 | Posibilidad de obtencion de certificaciones | 3 pegarrollar programas de mejoramiento continuo en todos sus
COVENIN e IS0 9001, 15O 14000, procesos, a fin de que permitan en base al proceso de creacion de
OSHAS 18000 valor de la empresa la obtencidn de certificaciones de calidad de sus
05 | Desarrollo de nuevos proveedores como productos y servicios. (02, 04,05, D7, D6, D5, D4).
fuentes alternativas de materia prima,
insumos.
O6 | Posibilidad  de  negociaciones  con
distribuidores para los productos de corta
expiracion.

Fuente: Torres. (2015).

DO (Minimizando las debilidades y maximizando las oportunidades)

Estrategias de innovacion de productos y servicios: para afrontar esta estrategia las
organizaciones en estudio se les plantean:
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1. Obtener un conocimiento profundo del mercado en productos farmacéuticos tanto a
nivel de marcas como genéricos, mediante el seguimiento de las tendencias y los
cambios a nivel de mercado, a traves de las oportunidades de Posibilidad de
diversificacion de portafolio de productos y servicios (O1), Crecimiento del
mercado nacional e internacional, aprovechando los convenios regionales.
(Mercosur, Celac) (02), Posibilidad del empleo de sistemas ERP y tecnologia de
punta en la consolidacion de gestion operativa de la empresa (03), y asi mitigar las
debilidades: Excesiva dependencia de productos importados (D1), Pocos desarrollos
de Centros de Innovacion (D3), Mejorar alianzas con otras industrias del Sector
Farmacéutico para fortalecer el benchmarking (D5).

2. Planificar el empleo de sistemas de informacion y tecnologia de punta pertinente a
los procesos claves del negocio y utilizar esta informacién para la creacion de
nuevos productos y servicios. (01, O3, 04, D2, D3, D4).

3. Desarrollar programas de mejoramiento continuo en todos sus procesos, a fin de que
permitan en base al proceso de creacion de valor de la empresa la obtencion de
certificaciones de calidad de sus productos y servicios. (02, 04,05, D7, D6, D5,
D4).
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Proyeccién baja de la cadena de valor (Amenazas vs Debilidades)

Cuadro N°6
Debilidades
D1 | Excesiva dependencia de productos importados.
ACTORES INTERNOS D2 | Poca penetracion de las nuevas tecnologias en procesos administrativos.
D3 | Pocos desarrollos de Centros de Innovacion.
D4 | Falta de divulgacion de procedimientos y procesos en todas las areas medulares
de la organizacion.
D5 | Mejorar alianzas con otras industrias del Sector Farmacéutico para fortalecer el
benchmarking.
D6 | Fortalecer comunicaciones online con los proveedores para establecer un sistema
just in time.
FACTORES EXTERNOS D7 | Falta certificacion COVENIN e 1SO 9001, 1SO 14000, OSHAS 18000.
A DA ando las debilidade
menazas ateglas ae eacion ae airere d generanao valor agregado
Al | Control en la adquisicion de la Divisas, 1. Establecer como prioridad mantener o incrementar la participacion de

considerando que el 80% de materia prima
es importado.

A2

Se puede generar una estructura rigida de
precios en relacion a legislaciones
gubernamentales y  capacidad  de

produccion de sus competidores.

A3

Aumentos de precios en las materias
primas.

A4

Penetracion de productos farmacéuticos
importados.

A5

Penetracion de productos farmacéuticos
genéricos.

Ab

Falta de informacion macroecondmica de
la entidad responsable.

mercado durante los momentos de crisis, en vista de las reducciones que
ocurririan en los tamafios de los segmentos. (D1, D2, AL, A2, A4,A5, A6).

2. Buscar la combinacion de actividades generadoras de valor que creen los
medios de diferenciacion mas eficientes en costos, reduciendo asi los costos
y riesgos para el comprador y mejorando los rendimientos. (D3, D5, D7, AL,
A2 ,A3,A4,A5, AB).

3. Instrumentar mecanismos para mejorar la curva de aprendizaje para reducir

el tiempo de operacion y empleo de materiales, creando valor y generando
diferenciacion en todas las actividades inherente a la fabricacion de
productos farmacéuticos. (D4, D7, D6, Ad, A5, AG).

4. Fomentar el empleo de sistemas de informacion automatizados que

revitalicen el proceso aprovisionamiento modificando los procedimientos de
elaboracion de pedidos, reduciendo costos por procura de productos y
servicios, y facilitando la conexion con nuevos proveedores. (D4, D5,D6,
A3, A4, A5).

Fuente: Torres. (2015).

DA (Minimizando las debilidades y las amenazas).

Estrategias de creacion de diferencia generando valor agregado: para abordar esta
estrategia las organizaciones en estudio del Sector farmacéutico deben realizar lo
siguiente:

117




1. Establecer como prioridad mantener o incrementar la participacion de
mercado durante los momentos de crisis, en vista de las reducciones que ocurririan
en los tamafios de los segmentos. (D1, D2, Al, A2, A4,A5, Ab).

2. Buscar la combinacion de actividades generadoras de valor que creen los
medios de diferenciacion més eficientes en costos, reduciendo asi los costos y
riesgos para el comprador y mejorando los rendimientos. (D3, D5, D7, Al, A2 ,A3,
A4,A5, AB).

3. Instrumentar mecanismos para mejorar la curva de aprendizaje para reducir
el tiempo de operacion y empleo de materiales, creando valor y generando
diferenciacion en todas las actividades inherente a la fabricacion de productos
farmacéuticos. (D4, D7, D6, A4, A5, A6).

4. Fomentar el empleo de sistemas de informacion automatizados que revitalicen
el proceso aprovisionamiento modificando los procedimientos de elaboracion de
pedidos, reduciendo costos por procura de productos y servicios, y facilitando la

conexion con nuevos proveedores. (D4, D5,D6, A3, A4, Ab).

Fase Il: INTEGRAR ERP (SAP SOURCING) CON E-PROCUREMENT

Objetivo Estratégico:

Definir las directrices a ser tomadas en cuenta para integrar el ERP con el sistema

de e-procurement.

En este objetivo se debe tener en cuenta que se requiere lo siguiente para el logro

de la integracion:
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Las empresas deben tener una plataforma en tecnoldgica (sistema ERP )
Las empresas deben poder tener acceso a internet para asi poder integrar los sistemas
electronicos de datos (EDI, XML ASCII).

Entrenamiento y educacion del personal de compras en el manejo de e-procurement.

Estrategias

- Identificar los pasos o secuencia del e-procurement para las requisiciones y
ordenes de compras.

- Describir las etapas del proceso de compras y e-procurement.

- Enunciar las ventajas del e-procurement.

Pasos 0 Secuencia del E-Procurement Para La Requisiciones y Ordenes

De Compras:

1. Se debe crear la base de datos de proveedores.

2. Disefiar y crear los catalogos de productos.

3. Elegir los productos que formaran parte de dicho catalogo y asi poder conformar
las requisiciones.

4. Al ser aprobada, los productos y conformar requisiciones. es convertida en una
orden de compra y enviarla.

5. Se envia una alerta automatica al proveedor

6. Se recibe la Orden de Compra se acepta o se rechaza la misma.

7. Se recibe la mercancia en la empresa, se almacena ingresa la mercancia con la
factura. Finanzas recibe factura con informe de recepcidn y registra Tesoreria

realiza el pago electronico.
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Describir las etapas del proceso de compras tradicional.

Una forma de reducir los costes de compras es actuando sobre las diferentes

actividades que se pueden identificar en un proceso de compras.

El esquema tradicional de actividades que se identifica en un proceso estandar de

compras es el siguiente:

1. El usuario genera una solicitud de compra para cubrir una necesidad.

2. Lasolicitud de compra es aprobada por el responsable respectivo.

3. El departamento de compras recibe la solicitud.

4. Se elige el posible proveedor por el comprador de acuerdo a la necesidad..

5. Se hace la solicitud de oferta (peticién de cotizaciones) y se genera la

solicitud de pedido.

6. La solicitud de oferta seleccionada se envia al proveedor por el comprador

responsable.

7. El proveedor recibe la solicitud y envia su confirmacion.

8. El comprador genera la orden de compra (pedido de compra) y solicita la
aprobacion del responsable de Compras.

9. El responsable de compras aprueba la orden de compra y ésta es enviada al

proveedor seleccionado.
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10. El proveedor seleccionado recibe la orden prepara la mercancia de acuerdo a

los requerimientos de la orden de compras.

11. La mercancia es enviada a través de un transporte entrega el producto y lo

entrega al cliente, identificando el mismo con el albaran.

12. El almacén hace la recepcion los productos y emite hoja o vale de recepcién
el proveedor remite la factura al departamento econémico-financiero verifica

los documentos cruzando orden de compra, hoja de recepcién y factura.

13. Se realiza el pago.

Ventajas del e-procurement

Examinado este esquema, podemos comprobar que las actividades involucradas en
la realizacion de las compras en una empresa son demasiadas, la comunicacion entre
ellas utiliza modelos que tienen el papel como soporte y el tiempo consumido en todo
el proceso es elevado, por lo que la aplicacion de compras on-line o e-procurement

daria lugar, entre otras, a las siguiente ventajas:

a) A travées del soporte electronico la ejecucion del proceso se ejecuta mucho

mas rapida.

b) Es un proceso que se ejecuta mas rapido por lo tanto es mucho mas eficaz
(ahorros de tiempo) y mas eficiente (ahorros de costos)
c) No se requiere de grandes estructuras en el departamento de compras ni

destinar grandes recursos en tramites y papeleo.
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d) Se reduce el tiempo de busqueda de proveedores.

e) Se reduce el uso del papel en la comunicacion interna o externa, todo se envia

y se genera en pocos segundos.

f) Los participantes envian en tiempo real y simultanea la informacion.

g) El pago se efectla electronicamente en la cuenta del proveedor.

A continuacion se presenta la figura N°3 de las brechas en cuanto al e-

procurement.

sLos impactos en el
proceso contribuyen a
los objetivas?

Impactos en el Misidn y
proceso Objetivos

Hueva situacion —

Situacion inicial . P t Situacion deseada
(Estructuras, Implementacion il =il ] (E=tructuras,
Procesos herrarnienta e- (Epstruc:turas, Procesos
. rocesos ;
Organizacidn) pracurement Organizacio’ln) Organizacian)

B2

B4

B1: Brecha situacion actual — Situacidn deseada

B2: Brecha situacion cfe-procurement — Situacidn deseada
Figura 4 - Brecha entre la situacién actual, situacion con e-procurement y

situacion deseada.
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Fase Ill Ponderar los procesos de la cadena de valor para segregar las
actividades generadoras y no generadoras de valor (Aspecto Financiero)

Objetivo Estratégico:

-Garantizar que los procesos que intervienen en la cadena de valor de Laboratorios
Farma y Kimiceg suministren los recursos en el tiempo establecido para minimizar

costos.

Estrategias

Ponderar las variables (Clasificacion de estatus de actividades por areas y/o

departamentos.).

De acuerdo a Ellram y Carr [1994] comprobaron que la funcién de compras
puede contribuir al éxito de la compafia brindando su apoyo a los objetivos de la
misma. Con el fin de contribuir a los objetivos de la empresa el sector de
abastecimiento debe comprender la estrategia de la misma y formar parte del proceso
de planeacion estratégica. De hecho, los objetivos de la funcion de abastecimiento
deben ser definidos siguiendo a los objetivos de la empresa con el fin de contribuir a

los mismos. (pag. 175).

Al respecto, la cadena de valor tiene como objetivo maximizar la creacion de
valor mientras se minimizan los costos. Como instrumento de decision proporciona
informacién al categorizar las actividades que producen valor afiadido en una
organizacion e identificar las actividades que le generan una Ventaja Competitiva
sustentable. (Porter, M, 1985- 1998).
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En cada actividad de valor afiadido se deben de considerar los generadores de
costos y valor, la informacion obtenida a partir de las actividades fundamentales y de
soporte consideradas en la cadena de valor de la organizacion, permite a la empresa
tomar decisiones acerca del como actuar sobre los elementos que requieran ser

fortalecidos, dados los resultados obtenidos al ser ponderados. (Pérez, Calva, 2008).

En el caso de las cadenas de valor si bien se identifican los elementos no existe
una metodologia para ponderar sus interrelaciones cuantitativamente, que mida y de
valores con base en los que puedan tomarse decisiones en el seno de la organizacion
para reforzar los eslabones débiles de la cadena, aportando informacién que
conjuntamente con la obtenida a través de los diagnosticos y analisis FODA permitan

conformar la estrategia de accion de la empresa.

El concepto de que la cadena de valor otorga categorias a las actividades que
producen valor afiadido en una organizacion y en base a sus componentes se elabora
la matriz identificando las actividades generadoras y no generadoras de valor. Estas
actividades para que puedan ser de utilidad en la toma de decisiones requieren ser
ponderadas y en base a sus resultados determinar las &reas de la organizacion que

requieren de reforzamiento o con su mejora resaltar la eficiencia actual.

Una vez finalizado el analisis de los resultados se procedio a la determinacion de
los costos de las actividades que intervienen en las compras de materiales e insumos
y se desarroll6 en tres etapas con los departamentos involucrados en el proceso de

costos a ser analizados.
Un anédlisis de las responsabilidades desarrolladas en estos departamentos, ayudo a

entender mejor los procesos vinculados con ellos. Luego se determind los recursos

gue se asignaron, en la contabilidad financiera de las organizaciones.
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Descripcion del proceso de departamento y anélisis de las Actividades

Desarrolladas:

En esta seccion se realizd un analisis de las tareas desempefiadas en cada
departamento involucrado, limitando su alcance con los procesos relacionados a la

adquisicién y manejo de materias primas e insumos.

a) Departamento de Compras: dentro de las actividades mas importantes se

enuncian las siguientes:

-Planificacion de las compras de materia prima, insumos y repuestos: la misma
se realiza a partir de la base de Planificacion de requerimiento de Materiales y/o
Material Requiment Production (MRP), el cual parte de un presupuesto de ventas, y
se establecen las fechas y cantidades a ser adquiridos. De igual manera se realizan
reuniones semanales de info-faltantes con los departamentos involucrados para el

estatus de requerimiento de necesidades.

- Analisis de las necesidades. El departamento de compras recibe las solicitudes

de materiales y analiza la prioridad de las peticiones para tramitar su gestion.

- Seleccion del proveedor: los factores que se comparan durante esta fase son
los siguientes: precio, calidad, las condiciones, evaluacion del proveedor por el area

de calidad, pruebas técnicas de los materiales para su aprobacion.
- Solicitud o generacion del Pedido: se realiza la solicitud del pedido al

proveedor seleccionado, de acuerdo la necesidad real de la compra, asi mantener la

existencia de inventarios necesarios para el ciclo productivo.
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- Control y seguimiento de las compras: el departamento de compras hace el
seguimiento de las entregas del pedido, en cuanto a cantidad, calidad, descuentos por
pronto pago, condiciones de negociacion del pedido, manejo de materiales,
reclamos, devoluciones de materiales, entre otros.

b) Logistica/ Almacén de Materiales: este departamento se encarga de la
custodia fisica de la materia prima e insumos, condiciones ambientales adecuadas,

rotacién de inventarios. Dentro de sus funciones esta:

- Garantizar la existencia de materia prima, insumos, bajo los requerimientos

establecidos por control de calidad, dentro de las instalaciones de la empresa.

- Permitir el acceso solo a personas autorizadas al almacén, con sus

instrumentos de seguridad adecuado

- Mantener las existencias y ubicaciones actualizadas en el sistema por items.

- Realizar los dispensados requeridos con su requisicion respectiva.

- Andlisis de maximos y minimos de las existencias de inventarios.

- Control de Calidad: En esta area se realizan analisis fisico-quimicos,
microbioldgicos, a las materias primas, insumos, productos en proceso, productos
terminados, para garantizar que cumplan con las especificaciones técnicas y calidad

requerida para cada lote de productos. La retencion de muestras para su analisis se

realiza en cada etapa del proceso para asi garantizar el producto terminado.

c) Produccion: Los procesos productivos pueden clasificarse asi:
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- Proceso de Fabricacion de Formas Solidas y Granuladas: La funcion de esta
area se refiere a la fabricacion de todas las formas farmacéuticas sélidas y granuladas
hasta obtener un producto terminado listo para la venta y distribucion. Los sub-
procesos son los siguientes: Preparacion de la Mezcla, Compresion o Tableteado,
Encapsulado, Empaque.

-Proceso de Fabricacion de Formas Liquidas y Semisdlidas: En esta area se
fabrican todas las formas farmacéuticas liquidas y semisoélidas, tales como cremas,
pomadas, unguentos, jaleas, jarabes, suspensiones. Para obtener un producto
terminado se puede dividir el proceso en tres (3) subprocesos: fabricacion, llenado y

empaque.

d) Costos: Esta area se coordina todas las actividades inherentes al
calculo de costo mensual, como son la liquidacion de Ordenes de produccion,
mantenimiento, revisién de componentes del costo, estructuras de costos y/o recetas
de productos, material ledger, para obtener el costo real del producto. Asi como
determinan los costos que se requieren para el presupuesto anual, analisis de costos
reales vs. Presupuesto, para obtener las variaciones y explicaciones pertinentes de las

mismas.

e) Contabilidad: esta area se encarga de revision y registro de facturas,
notas financieras, en este proceso se realiza la verificacion de la factura, con la
entrada al almacén en cuanto a unidades, o unidad de medida establecida para cada
materia prima e insumos, y con la orden de compra o pedido, la cual debe coincidir
en cuanto a monto y unidades, si existe desviaciones en dicha revision, debe
informarse por escrito al comprador, para establecer la comunicacion inmediata con
el proveedor. Una vez registrada la factura, antes de su vencimiento se revisa la

aprobacion por el departamento de control de calidad, y al estar aprobado las materias

127



primas e insumos se envia al departamento de tesoreria para su pago.

g) Tesoreria: Esta &rea se encarga de la planificacion del efectivo de la
organizacion, a través de flujo de efectivo, realiza pagos y gestiona toda la cobranza,
cajas, prestamos y todas las operaciones financieras a nivel bancario. Debe garantizar
que los fondos estén disponibles para cumplir con las obligaciones laborales y
comerciales que contrae la organizacion, cumpliendo con los tiempos establecidos. Se
tiene una programacion quincenal para la emision de pagos a proveedores, una vez
pasada la factura por el area contable, y vencida su condicion de crédito, se procede a

su inclusién en la propuesta de pago para la quincena que corresponde.

A continuacion se presenta una tabla de los recursos por cada departamento
correspondiente al afio 2014, las cuales son cifras promedios, obtenida de la

imputacién de gastos a cada centro de costo, y agrupados por gerencias. Cuadro N°7.

Cuadro N°7: Recurso por Departamentos

Costo
(BF./000)

Departamento
(Recursos) afio
Departamentos/Recursos | 2014

Compras 2.251,00
Logistica 15.223,68
Produccion 45.855,99
Calidad 7.606,39
Costos 630,00
Contabilidad 738,00
Tesoreria 1.132,00
TOTAL 73.437,06

Fuente: Duarte — adoptada por: Torres (2015
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De igual forma se describiran brevemente las actividades asociadas a los
momentos oportunos para cumplir departamentos involucrados limitando su alcance

con el proceso de compras.

a) Requerimiento de necesidad de Materiales: esta actividad se genera a través
de las necesidades de los requerimientos del plan de produccion, se analiza la
necesidad tomando en cuenta las existencias de inventarios, se carga en el sistema la
planificacion de requerimientos de materiales (MRP), y se generan las solicitudes
para las drdenes de compras de acuerdo a la produccion establecida por la
organizacion. El propdsito del MRP es que se tengan los materiales requeridos en el

con la demanda de los clientes.

b) Solicitud de pedido de materiales: Una vez realizado el analisis de las
cantidades a producir, se envia una solicitud de pedido al departamento de compras,
para convertirla en solicitud de pedidos, con sus items por codigo del sistema y

cantidades solicitadas.

c) Cotizar proveedores: En esta actividad el departamento de compras ya tiene la
solicitud de pedido, y se aboca a realizar la gestién de busqueda de las materias
primas, insumos, de acuerdo a los requerimientos del usuario, apoyandose en los
posibles suplidores de la base de datos creados. La politica de la organizacién se
requieren tres cotizaciones, exceptuando las materias primas e insumos que ya estan

previamente aprobados por el departamento de control de calidad.
d) Analisis de las cotizaciones: Una vez obtenida las cotizaciones por los
proveedores solicitados, se decide por calidad, entrega y precio, y se genera la orden

y/o solicitud de pedido de compras respectiva.

e) Negociacion con los proveedores: Se informa al proveedor sobre la colocacion

129



de la solicitud de pedido u orden de compras, y plazos establecidos para la entrega.

f) Realizar 6rdenes de pedido: Una vez definido el proveedor se realiza la orden

de compra o solicitud de pedido.

g) Aprobacion de orden de pedidos: en esta etapa se ubica la autorizacion de
acuerdo a los manuales de firmas autorizadas, y se envia el pedido via correo o fax al

proveedor, solicitando su confirmacion.

h) Seguimiento de las entregas: Con la finalidad de garantizar el suministro de la
materia prima, insumos, el departamento de compras hace seguimiento al -proveedor
conjuntamente con las reuniones de info-faltantes con el &rea de logistica para evitar

retrasos en los compromisos establecidos, parada de planta.

i) Recepcion de materiales: En esta actividad el proveedor realiza la entrega del
material requerido de acuerdo a la orden de compras, almacén sella en sefial de
recepcion la factura, en caso de haber faltante comunica a Finanzas y Compras para la

emisién de notas de créditos respectiva.

j) Almacenamiento de materiales: el area de logistica es la encargada de
garantizar la custodia fisica de los materiales, llevar un registro de todas las entradas,

salidas de los mismos, asi como realizar inventarios ciclicos.

k) Anélisis técnico de materiales: el &area de calidad realiza los analisis
correspondientes fisico y quimico de las materias primas, insumos a través de una
muestra estandar de acuerdo a la cantidad recibida, para garantizar que cumplan con
las especificaciones técnicas establecidas en las recetas de los productos, y asi evitar

reproceso, desperdicios en el proceso productivo. Una vez realizado el anélisis se
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o)

procede a liberar la materia prima e insumos para la disponibilidad de produccién.

1) Reclamos a proveedores: El almacén conjuntamente con el &rea de calidad
notifica a finanzas y compras con un informe si el producto presenta alguna

inconsistencia, para que compras realice el reclamo respectivo.

m) Devoluciones a proveedores: En caso del almacén no recibir el material
indicado en la orden de compras debe realizar la devolucién al proveedor de
inmediato, en caso de que el material no cumpla con las especificaciones indicadas se
realiza un informe por control de calidad y se rechaza dicho material el cual pasa al
sistema automatizado con un status de rechazado, se comunica al proveedor para el

retiro del material, y.se genere la nota financiera, o reposicion del insumo.

Despacho a Produccién: de acuerdo al requerimiento del proceso de fabricacion se
realiza el dispensado a través del almacén realizando su descarga en el sistema

automatizado y se realiza el despacho al area de produccion.

Desperdicio por calidad de materiales: En este proceso puede presentarse problemas
de calidad de materiales al momento de arranque de la maquina o durante su proceso,
a pesar de haber tenido un analisis técnico, ya que se hace de forma aleatoria y no a
todo el material recibido, esto genera gastos adicionales como mano de obra,

materiales, entre otros.

Costeo de desperdicios: el departamento de costo se encarga de realizar la actividad
de costeo de los desperdicios.

Procesamiento de facturas: El departamento de contabilidad realiza el registro de la

factura una vez que almacén hace la entrada al sistema automatizado, y verifica

131



recepcion vs. Factura,

Financiamiento: El departamento de tesoreria garantiza tener su planificacion de
pagos a proveedores, la cual se realizan quincenalmente, a traves de las propuestas de
pagos con facturas que estén vencidas entre 30 y 45 dias, cumpliendo con los tiempos

establecidos.

Pago de proveedores: Una vez aprobada la propuesta de pago por tesoreria, se realiza
el pago a través del sistema en forma electrénica, y se envia via correo la informacion

al proveedor y relaciones de facturas de pago.

En este mismo orden, se presenta a continuacion las actividades por &reas, las
cuales se determinaron a través de la observacion directa de los procesos, las horas
hombres promedio semanales trabajadas que resulto ser 40 hrs. Se totalizo las horas-
hombres por cada departamento y actividad, calculandose un factor o porcentaje de
cada actividad por departamento, para asi determinar las bases de asignacion. Segun
cuadro N° 8, cuadro N°9, cuadro N°10.
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Determinacién de la asignacion de recursos por actividad.

Cuadro N°8
DETERMINACION DE LAS BASES DE ASIGNACION POR ACTIVIDAD.
Hrs./hombre
N° de Estandar |Asignacion de

Unidad/Recursos Actividades Trabajadores Semanal Costos (%)

Compras Requerimiento de necesidad de Materiales 10 5%
Solicitud de pedido de materiales 15 8%
Cotizar Proveedores 35 18%
Analisis de cotizaciones 5 20 10%
Negociaciones con Proveedores 30 15%
Realizar ordenes de pedidos 10 5%
Aprobacion de Orden de Pedidos 15 8%
Seguimiento de las entregas " 25 13%
Reclamos a proveedores 15 8%
Devoluciones de proveedores 15 8%
Evaluar ordenes de pedido abiertas 5 3%
Preparar expedientes 5 3%
Otras actividades. 0 0

Logistica/almacen |Recepcion de Materiales 32 20%
Almacenamiento de materiales 64 40%
Analisis técnico de materiales 12 8%
Reclamos a proveedores 4 16 10%
Devolucion de proveedores 16 10%
Dispensado a producciéon 20 13%
Otras actividades

Control de Calidad
Analisis tecnico de Materiales 40 25%
Analisis microbiologico de materiales 4 32 20%
Aprobacion y liberacion de materiales 32 20%
Otras actividades 56 35%

Produccion Requerimiento de necesidad de Materiales 32 10%
Requisicion de materiales 8 32 10%
Revision del material entregado 16 5%
Desperdicio por calidad de materiales i 24 8%
Reclamos a proveedores 16 5%
Otras Actividades 200 63%

Fuente: Duarte (2010). Adaptada por: Torres (2015).
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Continuacion Cuadro N°8

DETERMINACION DE LAS BASES DE ASIGNACION POR ACTIVIDAD.

Hrs./ho
N° de mbre Asignacion
Unidad/Recu Trabajador | Estandar de Costos
rsos Actividades es Semanal (%)
Revision de propuesta de ajustes de
Costos existencias 24 8%
Analisis de costos 8 40 13%
Revision de analisis de ordenes
produccion 48 15%
Revision y costeo de provision
obsolescencia 32 10%
Revision y costeo de desperdicio 40 13%
Otras actividades 136 43%
Contabilidad | Revision y registro de facturas 30 13%
Revisidn y registro de notas financieras 6 18 8%
Conciliaciones y analisis de cuentas 24 10%
Revision de auxiliares cuentas por
pagar 24 10%
Otras actividades 144 60%
Tesoreria Revisidn de facturas aprobadas 8 10%
Revision de propuesta de pago vs.
Fisico 2 24 30%
Conciliaciones y andlisis de cuentas 6 8%
Revision de auxiliares cuentas por
pagar 6 8%
Financiamiento 20 25%
Otras actividades 16 20%

Fuente: Duarte (2010). Adaptada por: Torres (2015).
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Determinacion de la asignacion de recursos por actividad.

Cuadro N°09

ASIGNACION DE RECURSO POR ACTIVIDAD

Costo(Bs) por |Asignacion| Costo (bs) por
Unidad/Recursos | de Costos | actividad/recurso

Unidad/Recursos |Actividades (000) (%) s (000)

Compras Requerimiento de necesidad de Materiales 5% 112.55
Solicitud de pedido de materiales 8% 168.83
Cotizar Proveedores 18% 393.93
Analisis de cotizaciones 2,251.00 10% 225.10
Negociaciones con Proveedores 15% 337.65
Realizar ordenes de pedidos 5% 112.55
Aprobacion de Orden de Pedidos 8% 168.83
Seguimiento de las entregas 13% 281.38
Reclamos a proveedores 8% 168.83
Devoluciones de proveedores 8% 168.83
Evaluar ordenes de pedido abiertas 3% 56.28
Preparar expedientes 3% 56.28

Logisticafalmacen Recepcion de Materiales 15,223.68 20% 3,044.74
Almacenamiento de materiales 40% 6,089.47
Andlisis técnico de materiales 8% 1,141.78
Reclamos a proveedores 10% 1,522.37
Devolucion de proveedores 10% 1,522.37
Dispensado a produccion 13% 1,902.96

Control de Calidad

Analisis tecnico de Materiales 25% 1,901.60
Analisis microbiologico de materiales 7,606.39 20% 1,521.28
Aprobacion y liberacion de materiales 20% 1,521.28
Produccion Requerimiento de necesidad de Materiales 10% 4,585.60
Requisicion de materiales 45,855.99 10% 4,585.60
Revision del material entregado 5% 2,202.80
Desperdicio por calidad de materiales 8% 3,439.20
Reclamos a proveedores 5% 2,202.80

Fuente: Duarte (2010). Adaptada por: Torres (2015).
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Continuacion N*.Cuadro N°09

ASIGNACION DE RECURSO POR ACTIVIDAD

Costo(Bs) por |Asignacion| Costo (bs) por
UnidadRecursos | de Costos | actividad/recurso
Unidad/Recursos  |Actividades (000) (%) s (000)
Costos Revision de propuesta de ajustes de existencias 8% 47.25
Analisis de costos 630.00 13% 78.75
Revision de analisis de ordenes produccidn 15% 94.50
Revision y costeo de provision obsolescencia 10% 63.00
Revision y costeo de desperdicio 13% 78.75
Contabilidad Revision y registro de facturas 13% 92,25
Revision y registro de notas financieras 738.00 8% 55.35
Conciliaciones y andlisis de cuentas 10% 73.80
Revision de auxiliares cuentas por pagar 10% 73.80
Tesoreria Revision de facturas aprobadas 10% 113.20
Revision de propuesta de pago vs. Fisico 1,132.00 30% 339.60
Conciliaciones y andlisis de cuentas 8% 84.90
Revision de auxiliares cuentas por pagar 8% 84.90
Financiamiento 25% 283.00
TOTAL 73,437.06 41,177.88

Fuente: Duarte (2010). Adaptada por: Torres (2015).
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Clasificacion de las actividades por estatus.

Cuadro N"10
CLASIFICACION DE LAS ACTIVIDADES POR ESTATUS
Asignacion | Costo (bs) por
Clasificacion de Actividad | de Costos |actividad/recursos
UnidadfRecursos |Actividades por estatus (%) (000)
Compras Reguerimiento de necesidad de Materiales No agrega valor 5% 112.55
Solicitud de pedido de materiales Mo agrega valor 8% 168.83
Cotizar Proveedores Agrega valor 18% 393.93
Analisis de cotizaciones Agrega valor 10% 225.10
Megociaciones con Proveedores Agrega valor 15% 337.65
Realizar ordenes de pedidos Mo agrega valor 5% 112.55
Aprobacion de Orden de Pedidos Mo agrega valor 8% 168.83
Seguimiento de las entregas Mo agrega valor 13% 281.38
Reclamos a proveedores Mo agrega valor 8% 168.83
Devoluciones de proveedores Mo agrega valor 8% 168.83
Evaluar ordenes de pedido abiertas Mo agrega valor 3% 56.28
Preparar expedientes No agrega valor 3% 56.28
Logisticafalmacen |Recepcion de Materiales Agrega valor 20% 3,044.74
Almacenamiento de materiales No agrega valor 40% 6,089.47
Analisis técnico de materiales Mo agrega valor 8% 1,141.78
Reclamos a proveedores Mo agrega valor 10% 1,522.37
Devolucion de proveedores No agrega valor 10% 1,522.37
Dispensado a produccion Agrega valor 13% 1,902.96
Control de Calidad
Analisis tecnico de Materiales Mo agrega valor 25% 1,901.60
Analisis microbiologico de materiales Agrega valor 20% 1,521.28
Aprobacion y liberacion de materiales Agrega valor 20% 1,521.28
Produccion Reguerimiento de necesidad de Materiales No agrega valor 10% 4,585.60
Requisicion de materiales Mo agrega valor 10% 4,585.60
Revision del material entregado Mo agrega valor 5% 2,292.80
Desperdicio por calidad de materiales Mo agrega valor 8% 3,435.20
Reclamos a proveedores Mo agrega valor 5% 2,292.80

Fuente: Duarte (2010). Adaptada por: Torres (2015).
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Continuacidn Cuadro N*10

CLASIFICACION DE LAS ACTIVIDADES POR ESTATUS

Asignacion | Costo (bs) por
Clasificacion de Actividad | de Costos |actividad/recursos
UnidadfRecursos |Actividades por estatus (%) (000)
Costos Revision de propuesta de ajustes de existencias | No agrega valor 8% 47.25
Analisis de costos Agrega valor 13% 78.75
Revision de analisis de ordenes produccion Mo agrega valor 15% 94,50
Revision y costeo de provision obsolescencia No agrega valor 10% 63.00
Revision y costeo de desperdicio Mo agrega valor 13% 78.75
Contabilidad Revision y registro de facturas Mo agrega valor 13% 92.25
Revisidn y registro de notas financieras No agrega valor 8% 55.35
Conciliaciones y anélisis de cuentas Mo agrega valor 10% 73.80
Revision de auxiliares cuentas por pagar Mo agrega valor 10% 73.80
Tesoreria Revision de facturas aprobadas No agrega valor 10% 113.20
Revision de propuesta de pago vs. Fisico Mo agrega valor 30% 339.60
Conciliaciones y andlisis de cuentas No agrega valor 8% 84.90
Revision de auxiliares cuentas por pagar Mo agrega valor 8% 84,90
Financiamiento Mo agrega valor 25% 283.00
TOTAL Actividades 41,177.88
Actividades No agregan Valor 32,152.20
Actividades Agregan Valor 9,025.68

Fuente: Duarte (2010). Adaptada por: Torres (2015

Conociendo el impacto de la herramienta que se desea evaluar sobre las distintas

tareas del sector y habiendo previamente relacionado estas tareas con los objetivos, es

posible determinar, de forma clara y certera como impacta la implementacion de la

herramienta de E-Proccuremet en el cumplimiento de los objetivos.
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Fase IV: Establecer la estrategia de e-procurement y determinar cémo

contribuye al proceso estratégico de la organizacion

Objetivo Estratégico:

Realizar un andlisis para evaluar los procesos y actividades que no agregan valor

segun el impacto financiero presente en la cadena de valor

Estrategia:

-Realizar un Analisis costo-Beneficio para la implementacion de

E-procurement.

Los mercados cada vez se globalizan mas, se compra y se vende en la mayoria de
paises del mundo y la forma méas econdmica de dar a conocer necesidades e intereses
y establecer relaciones comerciales, es utilizando los canales electronicos de internet,
por lo que se ha considerado el e-procurement , como instrumento, cuya aplicacion,
puede contribuir a la mejora de los resultados estratégicos de las organizaciones en

estudio.

En este sentido se presentan los costos y gastos para la implantacion del E-

procurement, ver cuadro N°11, y cuadro N°12.
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Costos y gastos:

Cuadro N*11

Fase 2. Desarrollo de Sitio Web v software del tipo e-Commerce.

Licencia del software del ipo e-commerce

desarrollado en funcion a cliente. 1 500.00 500.00
Disefio, acreacion ¥ produccion de Web.

Tipo E-procurement 1 156.00 156.00
Begistro de dominio en la Internet 1 700.00 700.00
Total costo del Sitio Web y Sofware(000) i 1,456.00

Fuente: Torres (2015).

Cuadro N"12

Fase 2. Integracion con sistema EFRP - Adiestramiento- Mantenimiento

Cantidad | Precio Unitario| Costo Total

Integracion v puesta en marcha

de pagina Web con sistema His.
ERP. 600 3,500.00 2,100,000.00
Adiestramiento del personal en Hrs
e-procurement ’ 20 3,500.00 70,000.00
Adiestramiento de proveedores Hrs
en e-procurement i 15 3,500.00 52,500.00
Mantenimiento Sitio Web del Hrs
tipo e-procurement ’ 10 3,500.00 35,000.00
Total costo integracion ERP- adiestramiento- Mantenimiento R 2,257,500.00

Total costo integracion ERP- adiestramiento- Mantenimiento(000) 2,257.50

Fuente: Torres (2015).

En este mismo orden se hace un analisis costo beneficio donde se toma en
consideracién el beneficio que las organizaciones en estudio que obtuvieron en la

clasificacion de actividades que no generaron valor (Tabla N°4).
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Las organizaciones en estudio podréan lograr: cortar los tiempos de procesos de
compra, de este modo tendr& los productos méas réapido, incremento del control de
gasto para toda la organizacién, tiempo en donde asegura el cumplimiento de su
proceso de aprobaciones, ganar eficiencia, podra buscar y comprar productos asi
como hacer seguimiento de su pedido de una manera mas facil y mas répida,

catalogos customizados, informacion actualizada.

En este mismo sentido se estima que el beneficio de implantacion de E-
procurement en las organizaciones en primer lugar seria del 30% del beneficio neto al
reducir las actividades que no agregan valor, tales como los tiempos de cotizaciones,

negociaciones, colocacion de pedidos, entrega de materiales, entre otras.

Donde:

B= Beneficio
BN= Beneficio neto
C= Costo Inversion.

B/C=(32.208,48 —9645,66) = 3,31
3.713,50

De acuerdo al resultado costo-beneficio se puede inferir que la propuesta es

ventajosa.

De igual forma se determind el valor presente neto (VAN), sobre la misma
premisa de reduccion de tiempo en actividades. Considerando que de las actividades
que no generan valor se reduce el 30% de las mismas, y considerando un periodo de 3

afios en la depreciacion de dicha inversion.
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Donde:

La formula para calcular el VPN es la siguiente: VPN= - Il + (suma de)
[FEO/(1+R(r)t] + [FET/(1+R(r))n].

I1= Inversién inicial

FEO = Flujos de efectivo de operacidn en el afio
t=afo

n = duracion de la vida del proyecto en afios

R(r) = tasa de rendimiento requerida del proyecto
FET: Flujo de efectivo de terminacion del proyecto

Vpn= -3713,50 + (3713.50*1.03)+( 3713.50*1.032)+ )+( 3713.50*1.033)
VPN= 7780,89.

Por los resultados y analisis antes sefialados se recomienda realizar la adquisicion

de dicha inversion.
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Factibilidad de la Propuesta

La mayor eficiencia estd en el aumento de valor que se logra implementar
el proceso de E-Procurement, este estd asociado con las mejoras que se obtienen en
la cadena de valor de estas empresas del Sector Farmacéutico. Asi, pretende ser una
herramienta concreta para alcanzar un objetivo mayor en beneficio de contribuir a
futuro con el crecimiento y sustentabilidad del sector farmacéutico, al proveer nuevas
tecnologias aplicadas a sus procesos, asi como de alianzas estratégicas con sus
proveedores lo cual es de gran importancia para optimizar su cadena de valor y

contribucion final en sus productos terminados.

Factibilidad Técnica

Considera la participacién de los proveedores como un elemento prioritario
en la gestion del desarrollo y en la identificacion de los ejes centrales para el

crecimiento del sector farmacéutico.

Opera sobre un analisis de la realidad basado en datos cualitativos y

cuantitativos, que permitan la definicion y priorizacién de las lineas estratégicas.

Permite concentrar recursos y esfuerzos proveniente cliente-proveedor con el
objetivo de mejorar sus procesos técnicos a nivel de tecnologia asumiendo un alto
grado de dinamismo que exige los actuales escenarios garantizando la flexibilidad y

competitividad logrando asi su permanencia en el mercado nacional.

Factibilidad Humana

La factibilidad humana tiene su importancia en el desarrollo del capital

intelectual, presente en la propuesta, se considera que el sector farmacéutico realiza
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capacitacion del talento humano, por lo cual por medio de la propuesta se indica la
formacion del personal para el logro de la implementacion de esta tecnologia y

como elemento diferenciador del sector farmacéutico de las empresas en estudio.

El intercambio entre cliente-proveedor de las empresas en estudio del sector
farmacéutico, fortalecera la interlocucion y la capacidad de realizar proyectos
compartidos, de manera de enlazar la oferta de formacion inicial de los proveedores
generando valor al recurso humano. Estos mecanismos de participacion seran
fundamentales para establecer prioridades compartidas entre las estrategias de
impulso a la dinamica productiva de la industria, y las de transformacion de la

educacion tecnoldgica.
Factibilidad Econémica
La generacion de nuevas tecnologias debe aprovechar la transferencia de
tecnologia como un mecanismo que permite avanzar mas rapida y eficientemente en

es0s procesos innovativos. Por lo cual el E-procurement es una herramienta efectiva

para la reduccién de los costos operativos y de adquisicion de materiales.
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CONCLUSIONES

Dentro de las organizaciones, se establecen procesos que interactlian entre si, para
lograr los objetivos planteados en base a una planificacion, ya sea una planificacion
oficial o una empirica, todas las organizaciones proyectan sus objetivos en el tiempo.
Las microempresas no escapan de esta realidad y a pesar de estar en un mercado
competitivo y globalizado, estas deben aplicar estrategias y herramientas de gerencia

en donde se puedan tomar las mejores decisiones.

Objetivo N° 1: Diagnosticar la situacion actual en el proceso de compras de
las empresas del Sector Farmacéutico ubicadas en el Municipio Girardot del

Estado Aragua.

La fuente de analisis para este objetivo, fueron los procesos de las organizaciones
en estudio, y con fuentes documentales, del proceso de compras, considerando los

indicadores siguientes:

Que las organizaciones en estudio tienen los procedimientos de compras bien
definidos, asi mismo se pudo evidenciar que cumple con los tiempos de planificacion,
y con los tiempos de pago de proveedores manteniendo una relacién ganar-ganar,
garantizando el suministro de insumos. Como debilidad se puedo evidenciar que no
tiene un proceso de evaluacion de ofertas que sea sencillo y préactico, por lo cual no
puede garantizar que el proceso de compras optimice sus recursos. De igual forma el
proceso de comunicacién no es funcional por lo cual con la implementacion de la

propuesta se puede minimizar este impacto.

Objetivo N° 2: Identificar los elementos de la cadena de valor en el area de
insumos de las empresas del Sector Farmacéutico ubicadas en el Municipio

Girardot del Estado Aragua
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Como conclusién a este objetivo se puedo evidenciar que las actividades
tecnoldgicas son soporte de las actividades primarias que generan valor en la
organizacion, por lo antes expuesto se indica que el uso de la tecnologia en las
actividades primarias es una estrategia para el logro de los objetivos y puede
utilizarse como una ventaja competitiva y diferenciador de las organizaciones. Con
respecto al presupuesto de ventas este se considera como una actividad primaria
relevante que puede ser afectada por la entrega de insumos retrasada ya que esto
afecta la planificacion y cumplimiento de la produccién, por lo cual este punto es
mejorado con la propuesta ya que con E-procurement los tiempos de entregas se
minimizan. En las organizaciones existen canales de compras y suministros que
permitan personalizar las sub-actividades del proceso de compras en base a esta
segmentacion se puede jerarquizar las actividades que aportan valor y las que no

generan valor.

Con respecto al area de recurso humano la organizacién realiza capacitacion al
personal lo cual se considera una fortaleza para la propuesta a implementar. Asi
mismo con la implementacion de tecnologias las empresas toman en consideracion la

cadena de valor.

Objetivo N° 3: Determinar los elementos de los costos asociados a las
actividades que intervienen en las compras de materiales e insumos para la toma

de decisiones en propuesta del e-procurement.

En este objetivo se concluye que segun la variable de los elementos de costos
asociados al proceso de compras se desconocen en su mayoria los generados que
impulsan los costos de las actividades relacionadas con adquisicion de materiales,
almacenamiento, reclamos. Esto origina que las organizaciones en estudio no puedan
controlar estos generadores que incrementan sus costos durante los procesos de su

cadena de valor. De esta manera se tienen actividades que generan costos elevados y
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no son significativas a nivel de sus resultados. En base a lo antes expuesto la
propuesta tiene como premisa minimizar aquellas actividades que no generan valor
creando un beneficio a la organizacion y mantener aquellas actividades que generan

valor a sus procesos.

Esta claro que las operaciones que se realizan tanto en logistica como en la cadena
de suministro afectan parte de los costos de una empresa pero lo mas relevante es que
las decisiones que alli se tomen pueden contribuir a capitalizar crecimientos de
mercado, a incrementar ventas y por ende aumentar los beneficios de los accionistas.
La autora concluyo que una buena direccion de la cadena de suministro puede reducir

costos y generar ventas si estan alineados con una estrategia.

En base a los objetivos desarrollados se considero presentar la propuesta.

Establecer el E-procurement como estrategia financiera para la toma de decisiones

en el Sector Farmacéutico, la cual se presenta en esta investigacion en el capitulo V.
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RECOMENDACIONES.

En base a los hallazgo encontrados y a las conclusiones, debe hacerse especial
énfasis en que el E-Procurement es una excelente alternativa de comercio electrénico
del tipo B2B es un recurso tecnoldgico de avanzadas, que ubicado dentro de un
contexto legal especifico, con la finalidad de fortalecer las funciones de
aprovisionamiento y control de gastos operativos en cualquier tipo de empresa , y
como elemento diferenciador en especial las de la industria del Sector Farmacéutico
pretendiendo ofrecer un procedimiento seguro, transparente al adquirir productos y
servicios necesarios para la fabricacion, y asi lograr un valor agregado en cada una
de las operaciones de la organizacion y finalmente a su producto final de las

empresas Laboratorios Farma y Kimiceg .

Por todo lo anterior, y en miras de que las empresas objeto de la presente
investigacion minimicen el impacto financiero que se expone con la propuesta de la
implantacion del E-Procurement en el actual proceso de aprovisionamiento, se

establecen las siguientes recomendaciones:

1. Generar estrategias que en funcion de la vision y misién de la organizacion le

permitan ser mas competitivo en el mercado nacional.

2. Laempresa debe fortalecer las relaciones dentro de la cadena de valor en cada
uno de sus actores: demanda, logistica, procura, produccion ya que estos constituyen
los pilares en las operaciones de dentro de la misma y su coordinacion vy

sincronizacion debe generar resultados adaptados a las exigencias del cliente.

3. Las empresas en estudio deben revisar sus procesos Yy actividades dentro de la
cadena de valor, pues estd afectando el crecimiento y rentabilidad de dichas

organizaciones ya que se pudo evidenciar que algunas actividades no son llevadas de
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forma coordinadas por lo que se detectaron ineficiencias operativas reflejando
desviaciones sobre el objetivo global.

4. Implementar estrategias tecnoldgicas que minimicen sus costo aguas abajo en

sus procesos fabriles y administrativos como lo es el E-procurement.

5. Incrementar la participacion de los empleados en general, en los planes del

negocio, y en las operaciones a través de la formacion de circulos de mejora continua.

6. Maximizar la comercializacion de sus productos mediante la aplicacién de E-

procurement en base a los resultados obtenidos.
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ANEXO N°1: CUESTIONARIO
Instrucciones:

1. Se le recuerda que sus respuestas seran confiable si Usted responde con objetividad.

2. Sus respuestas son anénimas y confidenciales.
3. No deje de responder ninguna de las afirmaciones.
4. Coloque una (x) en la alternativa que mas se asemeje a su opinion.

Leyenda
Totalmente de Acuerdo (TA)
De Acuerdo (DA)
Neutral(N)
En Desacuerdo (ED)
Totalmente en Desacuerdo (TED)

Cuestionario

items

- TA DA I ED
Descripcion

TED

La organizacion dentro de su proceso de
compras tiene como politica mantener los
procedimientos de compras definidos.

La organizacién en su proceso de compras
planifica los tiempos en cuanto al proceso
de envio y recepcion de materiales e
insumos para la produccion.

La Organizacion dentro de su proceso de
compras prevé los procesos relacionado
con el pago y financiamiento para la
compra de materiales

El proceso de compras en la organizacion
mantiene una relacién estrecha  con
procesos para el despacho de materiales.

Dentro del proceso de compras de la
organizacion el andlisis y seleccion de las
ofertas de proveedores resulta sencillo y
préctico

En la organizacion el proceso de compra
gue se lleva  actualmente se considera
funcional en cuanto al control vy
comunicacién con los proveedores.

Dentro del proceso de compras se considera
que la comunicacion con los proveedores a
través del Internet, permite el trabajo
conjunto para obtener ventajas mutuas a
largo plazo

156



ANEXO N°1: continuacion

Items

Descripcién

TA

DA

ED

TED

Entre los elementos de la cadena de valor,
las actividades tecnoldgicas que soportan
los actividades primarias son las mas
generadoras de valor en su empresa.

Dentro de la cadena de valor de la
organizacion se considera como actividad
primaria el cumplimiento del presupuesto
de ventas establecido durante el afio -

10

Dentro de la cadena de valor la empresa
cuenta con una categorizacion de los
canales de compra Yy suministros, que
permitan segmentar y personalizar las
acciones de compra y las estrategias de
aprovisionamiento.

11

La organizacion considera la capacitacion
del personal en la implementaciéon de
proceso y nuevas tecnologias, como base de
apoyo a la cadena de valor.

12

El andlisis financiero de la compra de
tecnologia lo realizan en conjunto los
departamentos de finanzas y tecnologia de
informacién de la organizacion para ser
actividades de apoyo en su cadena de valor.

13

La empresa evalia el é&rea técnica y
financiera para la adquisicion de recursos
tecnoldgicos con la finalidad de garantizar
el apoyo a su cadena de valor.

14

La organizacion toma las decisiones
tecnoldgicas considerando su relacion con
la cadena de valor .

15

Las partidas para la compra de tecnologia
son estructuradas para ser ejecutados en los
presupuestos anuales de la empresa como
soporte a la cadena de valor.
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ANEXO 1: Continuacion

Items

Descripcién

TA

DA

ED

TED

16

La innovacidn en tecnologia de informacién
y comunicacion contribuyen a la eficiencia
de los elementos generadores de valor para
su organizacion en el &rea de
abastecimientos y compras.

17

La organizacion conoce los generadores
gue impulsan los costos de las actividades
relacionadas con la adquisicion de
materiales en el area de abastecimiento

18

La organizacion conoce los generadores
gue impulsan los costos de las actividades
relacionadas con el almacenamiento de
materiales en el area de logistica.

19

La organizacion conoce los generadores
gue impulsan los costos de las actividades
relacionadas con el despacho de materiales
en el area de logistica y distribucion

20

La organizacion conoce los generadores
gue impulsan los costos de las actividades
relacionadas con reclamos de material
defectuosos en el area de produccion.
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ANEXO N°2. Calculo de Confiabilidad.

Calculo del Coeficiente Alfa de Crombach
Calculo de la Confiabilidad del Instrumento Aplicado a los Jefes y Supervisores

Sujetos 1]2]3]a]ls]e]7]8[9[10]11]12]13]14]15[16[17[18]19][20] Total |
1 a|2(alal2]3]2]s[s[alala]afalalala]2]2]2 67
2 3[3]aJal2][3]2]2]3[a[3[2]2]a]a]a3][3]3]3 61
3 a2(alalal2la]23[al3]a]2]3[3[1]2]3]3]3 60
4 4ala(s5[alala]aa]als|s]a]a]a]a]2]a]a]1 81
B 3|s|ala[3[3]s]a]s[alalals]a]s][s]2]2]2]2 75
6 al2(alala]2]3]2[2]3]a]3]4a]a]3][3]2]2]2]2 58
7 aalalalz2]z2]a]3[2]2]a]a]a]3][s5]3]2][3]4]1 79
8 slalals2]alalala]s|s]alalals|s]ala]2]2 84
g 4| s|alala]s|s[s[a]s]s|s]|s[a][s]s5]2]2]2]2 81
10 slafafaf2]2ala]s]s[a[alalalalal3]2]2]2 T2
11 slals]a2]2]s]s]a]s[a]s]s]s[s[s]2][3]z2]2 79
12 a|slalalala2]s]als[alala]s]a[alals]a2]2 79
sumatoria | 49 [44 (49503234 [47 444649494948 455147 31[32[3030] 876
Promedio 413744227 (28|38 [37 38414141 &4 | 4 [43[38|28[27[25]25 73
Desviacion Standa 298| 3 |28 |27 (313129 3 | 3 |29 3 |31|32|33|33|36|41|41]|43|45]|52244734
Varianza 04130020611 [12[13[1,2]08[04[08[11|04[06[14] 1 [06]06 |06 | 85090909

Para el calculo del Coeficiente Alfa de Crombach, se utiliza la siguiente formula:

Pz = B

-

EF—1

1-==°

S-f
Coeficiente Alfa de Cronbach: 0,8579

B INivmero de items

=57

57 Warianza de los puntajes totales

varianza de los= puntajes de cada item
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ANEXO N°3.

LNIVERSIDAD DE CARAROBO e
FACULTAD DE CIENCIAS ECOMOMICAS ¥ SOCIALES

DIRECCION DE ESTUDIOS DE POSTGRADO FACES — wEmepne—ae
CAMPUS LA MORTTA

CONSTANCIA DE VALIDACTON

Yo (Jots et venezalano, titular de la cédula de

_ ) Lo g g
identidad m.‘i-é&-‘-?ff , ile profesién k #&#*’4:":1'? : ;

por medie de la presente constancia doy validez o la encuesta como instramesto de

recoleccidn de datos presentado para mi revisidn por 1a Liz, Joana Tormes, para aplicar en
la investigacion de estudio de postgrado titulada: ESTRATEGIAS COMPETITIVAS
BASADAS EN EL E-PROCUREMENT PARA LA TOMA DE DECISIONES
FINANCIERAS EN LA CADENA DE VALOR DE LAS EMPRESAS DEL SECTOR
FARMACEUTICO UBICADAS EN EL MUNICIFIO GIRARDOT DEL ESTADC
ARAGUA, Elaborsdo por |a Lic. Juana Torres, cédula de identidad 9657406, nspirmntes
al tinde de Magister en Adminisimciin de Empessas Mencién Finanzas, redne las
requisitos téenicos suficientes para ser comsdderado vilido ¥ confizhie, ¥ por ko tanto, aplos

para ser aplicados en el lopro de los objetives que s plantean en la iovestigocidn,

En Maracay a bos, 23 del mes de abnl del afa 2015,

AlenLamcie,
A e,

A

|'r |'.;;'-'_ .-_.-'
L’é —_—
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Anexo N4

—
UNIVERSIDAD DE CARABDBO Lasmerey

FACULTAD DE CIENCIAS ECOMOMICAS Y SOCIALES e
DIRECCION DE ESTURIOS DE POSTORADO FACES ey

CAMPUS LA MORITA
CONSTANCIA DE VALIDACION
3 § £}
Yo, | fimgrady (o ornneaes . venezolono, titular de 14 eédula de

- - - 12 -y
identidad mo, (/3 £V, de profesitn 0 ceecly S ﬂ*-:':-*.*-w'{n_“'ﬂ' y

por medic de la presente constancia dey validez & la encussta comoe instrumenso de
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