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Resumen ejecutivo

COASPHARMA es una de las pocas empresas que son 100% Colombianas, con una
trayectoria de mas de 40 afios en el mercado con certificaciones en buenas practicas de
manufactura, buenas practicas de laboratorio, con una administracion del talento humano que le
significd estar en entre los finalistas en los PREMIOS PORTADFOLIO en la categoria
“GESTION DEL RECURSO HUMANO” con excelentes opiniones de parte de los entes
reguladores como el INVIMA y el ICA ademas de unos envidiables aliados comerciales como el
distribuidor mas grande de productos veterinarios o una de las cadenas de droguerias mas
importantes del pais tiene todo el potencial para hacerle frente a la competencia en el sector de la
industria farmacéutica y es que un segun una publicacion de la revista dinero, Colombia se ha
convertido en un pais atractivo para la inversion extranjera de empresas del sector farmacéutico,
interesadas —muchas de ellas— en consolidar su operacion no solo en el mercado local, sino en la
region. Entre 2006 y 2016 se desarrollaron 27 proyectos nuevos, que significaron una inversion
de US$450 millones, segun analisis de Invest in Bogota.

Se trata de una actividad que mueve varios millones de ddlares al afio. Segun el ranking de las
5.000 empresas de Revista Dinero, 54 compafiias manufactureras del sector registraron ventas de
$9 billones en 2016, mientras que 118 mayoristas farmacéuticas alcanzaron $12,2 billones en
ingresos, muchos millones de esas cifras fueron aportados por productos de las marcas
COASPHARMA vy todos deseamos que cada dia tengamos mads participacion e la “torta” del
sector, una de los objetivos fundamentales es no ceder el terreno que ya hemos ganado a través de
todos estos afios de trabajo continuo y es que la no atencion de un pedido de alguno de nuestros
clientes es una oportunidad que tiene la competencia para entrar en nuestro mercado y seducir a
los clientes para intentar fidelizarlos con sus marcas, por eso el proyecto estd orientado a
proponer alternativas que garanticen que los productos lideres de las marcas COASPHARMA
estén siempre en los diferentes canales de distribucidn para que sean alternativa de seleccion para
los consumidores finales.

En un diagnoéstico previo que se ha realizado se identificaron dos aspectos importantes en la
administracion de los inventarios de la compaiia, el primero es que tenemos saldos en bodega de
materiales, insumos y reactivos que no se utilizan desde hace mas de dieciocho meses generando
ademas del lucro cesante una innecesaria utilizacion de espacios fisicos y un inminente riesgo de

reconocer gastos por destruccion de inventario obsoleto, el segundo, pero no menos importante,



aspecto es que hemos retrasado ventas o incluso desatendido los negocios por problemas de
existencias fisicas de componentes necesarios para la transformacion de los productos
comerciales, la propuesta entonces esta orientada en maximizar el beneficio de las obligaciones
que la compafia adquiere cuando se endeuda con los proveedores para abastecer sus diferentes
tipos de inventario.

La primera actividad que se llevara acabo es la identificacion de todos los materiales obsoletos
que se encuentran en las bodegas de la empresa clasificarlos y cuantificarlos para que los
directivos de la empresa, orientados por las autoridades técnicas y de calidad tomen decisiones
respecto del ese inventario que en la medida de lo que sea posible se utilice, se venda o incluso
que se done o en ultima medida que se destruya, lo que garantizaria que se cuentes con saldos
“limpios” en los estados financieros de la organizacion, la segunda parte consiste en determinar
los productos mas importantes para la empresa, esta “importancia” solo pretende establecer
prioridades y en ningun caso busca, por ahora, la descodificacion de algun producto del
portafolio comercial. Las prioridades se establecen por medio del Principio de Pareto en volumen
de produccion, para garantizar trabajo constante a las plantas de produccion, y Pareto en nivel de
ingresos para identificar aquellos productos que no se pueden dejar de vender so pena de afectar
las cifras de resultados y los flujos economicos.

Una vez se identifiquen los productos mas importantes para la empresa ahondaremos en las
formulas de fabricacion y empaque de cada uno de ellos y se consolidara la informacion,
seguramente hay materiales de envase y empaque comunes en muchos de los productos que se
han seleccionado, como por ejemplo el PVC 1y el aluminio en los productos de tabletas y
capsulas o las tapas y los frascos para los productos en presentacion liquida, o excipientes
saborizantes colores y fragancias agrupados se ha de determinar la necesidad en un periodo
determinado de tiempo y se estableceran entones las politicas de abastecimiento, una de las
propuestas que se deprenden de este andlisis es que se acuerden negociaciones afio con los
proveedores de esos materiales e insumos y se acuerden entregas parcializadas de acuerdo a la
rotacion de esos inventarios y asi mismo una juiciosa periodicidad de pago de las obligaciones
para que los proveedores se sientan muy comprometidos en atender nuestros pedidos, la otra
propuesta tiene que ver con los productos sustitutos y es evaluar en el mercado internacional la
consecucion de materiales que cumplan con las condiciones de calidad demandadas por el

laboratorio, productos de mucha rotacion pueden brindar escalas suficientes para considerar una



importacion directa que probablemente le genere a la empresa beneficios econémicos traducidos
en rentabilidad para cada una de las lineas.

Los resultados que queremos lograr van desde el mejoramiento del costo, sin sacrificar
calidad, administracién inteligente de los niveles de inventario, disponibilidad de producto
terminado, produccion continua que permite la planeacion y proyeccion de necesidades (input)
programacién de turnos y recursos de trabajo (process) y entrega de las necesidades de la fuerza
de ventas (output) lo que conlleva a una venta efectiva satisfaccion del cliente con quienes se
puede trabajar de la mano para explotar las ventajas competitivas de los productos marca

COASPHARMA que son lideres en el mercado.
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Introduccion

El desarrollo de este trabajo se centra en la propuesta de un plan de mejora para los procesos
de logistica de abastecimiento de inventarios en la compafiia Coaspharma SAS actualmente esta
empresa se encuentra en el sector de manufactura para productos farmacéuticos y
dermocosméticos a nivel nacional y con participacion en algunos mercados internacionales,
representa un gran aporte para la economia nacional, pero el Mercado farmacéutico ha sufrido
algunas afecciones.

Coaspharma SAS es una empresa con amplia experiencia en el sector farmacéutico, con este
trabajo queremos incorporar conceptos e ideologias que han llegado con las aperturas econémicas
entre Colombia y otros paises, la empresa se ha visto en la necesidad de mejorar sus procesos, ya
que el Mercado exige la minimizacion de costos y sus accionistas incremento en rentabilidades.
Hay procesos que se pueden mejorar para hacer que el funcionamiento del proceso de
abastecimiento de inventarios de la compaiiia sea mas eficiente e impacte en la gestion interna de
la empresa.

Por todo lo anterior, el presente trabajo genera herramientas utiles, que le permitirdn a la
compaiiia en un corto plazo, mejorar tiempos, procesos y de alguna manera se podria hacer mas
competente en su sector, a través de la ejecucion de la propuesta de mejoramiento ajustada a su
condicion, brindandole una estrategia de administracién en sus procesos logisticos, mediante la
identificacion y mejora de su cadena de suministro. En las plantas de Ricaurte y Paloquemao.

La propuesta presentada en este trabajo, estd fundamentada en las oportunidades de mejora
identificadas a partir del conocimiento actual del desarrollo de las actividades que realiza la
compaiiia para ejecutar el desarrollo de sus tareas. Esta propuesta estd disefiada para generar un
gran impacto en la operacion actual de los principales procesos logisticos, a través de soluciones
que enfocaremos a dejar a un bajo costo y disminucion de tiempos en la ejecucion de los procesos

dentro de la compafiia en la cadena de abastecimiento.
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1. Descripcion de la empresa

COASPHARMA SAS es una de las pocas empresas de la industria farmacéutica que son
100% Colombianas, con una trayectoria de mas de 40 afios en el mercado con certificaciones en
buenas practicas de manufactura y buenas practicas de laboratorio, con una administracion del
talento humano que le significé estar en entre los finalistas en los PREMIOS PORTAFOLIO en
la categoria “GESTION DEL RECURSO HUMANO?”, con excelentes opiniones de parte de los
entes reguladores como el INVIMA y el ICA ademas de unos envidiables aliados comerciales
como el distribuidor mas grande de productos veterinarios o una de las cadenas de droguerias
mas importantes del pais entre otros, tiene todo el potencial para hacerle frente a la competencia
en el sector de la industria farmacéutica y es que un segun una publicacion de la revista dinero,
Colombia se ha convertido en un pais atractivo para la inversiéon extranjera de empresas del
sector farmacéutico, interesadas —muchas de ellas— en consolidar su operacién no solo en el
mercado local, sino en la region. Entre 2006 y 2016 se desarrollaron 27 proyectos nuevos, que
significaron una inversion de US$450 millones, segun analisis de Invest in Bogota.

Se trata de una actividad que mueve varios millones de dolares al afio. Segun el ranking de las
5.000 empresas de Revista Dinero, 54 compafiias manufactureras del sector registraron ventas de
$9 billones en 2016, mientras que 118 mayoristas farmacéuticas alcanzaron $12,2 billones en
ingresos, muchos millones de esas cifras fueron aportados por productos de las marcas
COASPHARMA y todos deseamos que cada dia tengamos mas participacion en la “torta” del
sector, una de los objetivos fundamentales es no ceder el terreno que ya hemos ganado a través de
todos estos afios de trabajo continuo y es que la no atencion de un pedido de alguno de nuestros
clientes es una oportunidad que tiene la competencia para entrar en nuestro mercado y seducir a
los clientes para intentar fidelizarlos con sus marcas, por eso el proyecto estd orientado a
proponer alternativas que garanticen que los productos lideres de las marcas COASPHARMA
estén siempre en los diferentes canales de distribucion para que sean alternativa de seleccion para
los consumidores finales.

La compafiia COASPHARMA SAS con numero de identificacion tributaria 900.297.153-8
cuenta con dos socios accionarios, el primero con un 70% de participacion es la cooperativa
multiactiva de produccion y servicios FARMADISA y ASMET SALUD EPS con una
participacion del 30%, el representante legal de la compaiia es el sefior Gustavo Adolfo Aguilar

Vivas, un representante legal para fines judiciales y administrativos que es el sefior Freddy
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Hernandez’ Collazos y un representante legal suplente, quien actia en calidad de administrados,
el sefior Miguel Antonio Cueca Villarraga. La sede principal y administrativa de la compafiia se
encuentra ubicada en la Calle 18 A 28 A 43 en el barrio Paloquemao en la ciudad de Bogota
tiene otra sede productiva en la Calle 12 B 27 — 39 barrio Ricaurte también en la ciudad de
Bogota, teléfono de contacto 3 35 10 00 el contacto sera la sefiora Sandra Velazco quien labora
para la compafiia como asistente de gerencia ubicable en la extension 109 o el correo electronico
sandra.velazco@coasphrama.co.
Planeacion estratégica empresarial - Administracion
Mision empresarial: Somos COASPHARMA Organizacion especializada en la
investigacion  desarrollo, fabricacion y comercializacion de productos farmacéuticos y
cosméticos.
Vision empresarial: COASPHARMA es una compaiiia orientada al cliente (interno y
externo) con rentabilidad sostenible para sus inversionistas
Valores empresariales: Responsabilidad y Compromiso. Somos responsables de un futuro
Exitoso, el cual solo sera posible con nuestro compromiso y transparencia
Objetivos empresariales
» Desarrollo Cientifico y tecnologico
» Personal Competente y Comprometido
» Estandares Internacionales de calidad certificados
» Crecimiento Sostenido
» Rentabilidad Financiera
Sector y subsector empresarial Industrias Farmacéutica — Investigacion, Desarrollo,
Produccion.
Actividad econémica empresarial CIIU: 2100 Fabricacién de productos farmacéuticos,
sustancias quimicas medicinales y productos botanicos de uso farmacéutico.
2023 Fabricacion de jabones y detergentes preparados para limpiar y pulir, perfumes y

preparados de tocador



1.1 Estructura organizacional de Coaspharma
Tabla 1.

Organigrama de la empresa (cuantificacion)
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DIRECCION / GERENCIA NUMERO DE EMPLEADOS
Gerencia Comercial Y Mercadeo 115
Produccion Planta Paloquemao 252
Gerencia Técnica 86
Direccidon Técnica Y De Produccion Planta R 98
Direccién Logistica 78
Direccidon Garantia Calidad 67
Gerencia General 12
Gerencia Talento Humano 51
Gerencia Financiera 22
Direccion Operaciones Farmacéuticas 59
Direccion De Sistemas Y Tecnologia 8
Direccién Linea Cuidado Personal 10
Auditoria Interna 4

Nota: Autoria propia.

Tal y como se evidencia en el organigrama la cabeza mayor de la compaifiia es la junta

general de accionistas compuesta por los representantes de las dos empresas con participacion

sobre Coaspharma, tiene por temas de ley ademas de contralo una revisoria fiscal contratada con

la empresa Consorcio Nacional de Consultoria SAS representados por el Dr. Hernan Galindo, la

junta directiva quien figura como el o6rgano rector en la administracion de la compafiia estd

conformado por representantes de los accionistas, la administracién de la empresa y algunos de

los directivos de la organizacidn, se cuenta también con un departamento de auditoria interna

para los fines pertinentes a ese rol y unos abogados encargados del asesoramiento juridico de la

empresa.
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Figura 1. Estructura Organizacional Coaspharma. Autoria propia.

La alta gerencia a designado varias direcciones que tiene como mision, ademas de velar por el
cumplimiento de los procesos a su cargo, contribuir en el direccionamiento estratégico de la
empresa en busca de la maximizacién de los beneficios y el logro de los objetivos empresariales,
la direccion logistica encabeza los procesos de Abastecimiento, planeacion, administracion de los
inventarios de materias primas y materiales de envase y empaque, los procesos de
almacenamiento y distribucion de producto terminado, el proceso de reacondicionamientos y las
negociaciones con laboratorios aliados con quienes se maquillan algunos de los productos del
portafolio de la empresa. La direccion de sistemas y tecnologia esta encargada de garantizar el
correcto funcionamiento del software de la compafiia asi como adelantar los procesos de

automatizacioén de procesos en aras de la reduccidon de tiempos operativos para dar paso a los
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planes de mejoramiento en cada uno de los procesos de la compania, es importante anotar que
esta direccion tiene las licencias de funcionamiento del software ya que ha sido creado
especificamente para atender las necesidades corporativas en cuanto a base de datos situacion que
facilita el desarrollo e implementacion de nuevos programas. La direccion de Garantia de Calidad
dirigida por un quimico farmacéutico especialista en temas de la industria, aca se desarrollan
actividades propias de la inspeccion, evaluacion y certificacion de los estdndares de calidad de los
productos que salen de las plantas de produccion y que en su gran mayoria estan dirigidas al
consumo humano, tiene también a cargo todo lo referente a los sistemas de gestién quienes son
los encargados por velar que todos los procedimientos normalizados o legalizados en la empresa
cumplan con los estdndares definidos y por los cuales la empresa estd certificada, mucho del
crédito por las certificaciones del INVIMA del ICA y de entes reguladores del exterior se debe a
la labor que en esta direccion se adelanta en conjunto con la Gerencia Técnica, esta gerencia tiene
a su cargo ademas de los temas de calidad y sistemas de gestién, los temas de Asuntos
regulatorios que estdn encargados de velar por el cumplimiento de las exigencias de caracter
técnico de los entes reguladores de la industria asi como las renovaciones, radicaciones y
solicitudes de nuevos registros, tiene a cargo el persona de estabilidades, calificaciones,
validaciones, metrologia y el laboratorio técnico en general garantizando el correcto y adecuado
funcionamiento de los equipos necesarios para evaluar los estdndares de calidad de los productos
y por ultimo esta el departamento de investigacion y desarrollo, que como su nombre lo indica es
el que estd encargado de desarrollar nuevas moléculas o hacer mejoras a las existentes para
satisfacer las necesidades de los consumidores finales de los productos.

La direccion de operaciones farmacéuticas tiene a cargo la responsabilidad de velar por el
funcionamiento de todos los equipos de produccion, el suministro constante de servicios publicos
como luz y agua, mantenimiento locativo, ingenieria de procesos y la ingenieria ambiental, de
esta ultima se desprende las certificaciones que se han obtenido en temas de responsabilidad
empresarial y que tienen la empresa como lider en los programas ambientales del distrito. La
gerencia Administrativa y de talento humano tiene a su cargo todo el proceso de la
administracion del recurso humano desde los proceso de seleccién y contratacion hasta los
proceso de jubilacion o retiro, se encarga de administrar los programas de bienestar para los
empleados, planes carrera (asensos), proceso de seguridad y salud en el trabajo, servicio al

cliente, tanto el interno como el externo y toda el area de seguridad de la compatfiia. La gerencia
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financiera tiene a su cargo los procesos de Cartera, tesoreria, Costo, Impuestos, Contabilidad y
Planeacion financiera y su rol principal es la entrega de informacion referente a hechos
cumplidos que revelan el resultado econdmico de la empresa, ademés de la proyeccion de la
situacion financiera de la empresa que permitan a la administracién continuar o modificar los
caminos por los que va conduciendo la empresa, por ultimo, pero no menos importante, estd la
gerencia Comercial y de Mercadeo esta gerencia tiene a su cargo todas las lineas comerciales de
la empresa, es decir que responde por todos los ingresos de la compatfiia, también tiene a cargo el

proceso de mercadeo.

1.2 Lineas de productos

I mmml:.::: Laberalorien .
i o coasphann$
MEDICBRAND
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Figura 2. Lineas de productos. Autoria Coaspharma SAS (2018)



16

MEDICBRAND OTC Pertenecientes a la linea de marca del Laboratorio, son medicamentos
de consumo humano, su venta es OTC "Over-the-counter" lo que quiere decir que se pueden
adquirir sin formulacion médica, tiene una presentaciéon muy llamativa con acabados de alta
calidad que pretenden ademas del consumo una estrategia de recordacion de marca.

MEDICBRAND VM Productos pertenecientes a la linea de marca del Laboratorio, son
medicamentos de consumo humano orientados a la formulacidon a través de la vista médica,
certificados con los mas estrictos estdndares de calidad de los entes reguladores de Colombia y de
algunos paises mas como Pert y un sector de centro América

MEDICBRAND OTX Productos pertenecientes a la linea de marca del Laboratorio, son
medicamentos de consumo humano, su venta se basa en ofrecer una alternativa de seleccion por
una formulacion médica, productos empacados en "plegadizas" muy llamativas y un buen
porcentaje del portafolio con insertos que contienen caracteristicas, indicaciones y
contraindicaciones para el consuno

GENERICA Medicamentos de consumo humano, con caracteristicas estandares de calidad
comprobados y certificados, comercializados en el canal privado de las farmacias por intermedio
de distribuidores estratégicos ubicados a lo largo del territorio nacional, con una imagen definida
pero menos llamativa que los productos de marca debido al precio de venta lo que redunda en un
menor margen que obliga a tener bajos costos de produccion

INSTITUCIONAL Medicamentos de consumo humano, con caracteristicas estandares de
calidad comprobados y certificados, comercializados en el canal Institucional, llegamos a las EPS
a través de distribuidores estratégicos, debido a los precios del mercado es una linea que no
permite un buen margen de utilidad, sin embargo, trae una estrategia de llegar al consumidor final
a través de los planes del POS y generar recordacion y preferencia por la marca

CUIDADO PERSONAL Productos cosméticos y de cuidado personal con un amplio
portafolio orientado a la poblacion menor (bebes) con certificacion en procesos de calidad,
llegando al consumidor final a través de distribuidores estratégicos en varias zonas del pais, con
proyeccidn de exportacion en Ecuador y Peru.

SIMA Son siglas que resumen es eslogan de esta unidad de negocios "Servicios Integrales de
Manufactura" son servicios de maquila que se ofrecen a diversos laboratorios nacionales e

internacionales, los servicios no se limitan a la produccion, sino que se incluyen temas como
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validaciones, estabilidades, desarrollo de DOSIERES, andlisis y todo lo que tenga que ver con
sistema de calidad.

LIVECO Productos para el consumo veterinario, con estandares de calidad certificaos por el
ICA, estos productos recientemente pasaron por una renovacion de Imagen haciéndolos ahora
mucho mas modernos, los acabados de las etiquetas plegadizas e impresos son de muy alta
calidad, comercializados con un distribuidor exclusivo quien tiene a cargo toda la estrategia
comercial y de mercadeo, con pronostico de comercializacion en centro américa

PROMARCA CP Productos de marca propia de uno de los clientes estratégicos de la
compaiiia, productos cosméticos y de cuidado personal comercializados de manera exclusiva por
el cliente propietario de los derechos de la marca, con los més altos estandares de calidad
comprobados y certificados por los entes reguladores, presentaciones acordes a los tratamientos
de cada uno de los medicamentos y con estilos llamativos al publico, predominaciéon del color
Azul

PROMARCA OTC Productos de marca propia de uno de los clientes estratégicos de la
compaiiia, medicamentos de consumo humano con venta OTC "Over-the-counter" lo que quiere
decir que se pueden adquirir sin formulacion medica comercializados de manera exclusiva por el
cliente propietario de los derechos de la marca, presentaciones sumamente llamativas con
acabados de alta calidad que pretenden capturar la atencion del cliente incentivando el consumo

PROMARCA RX Productos de marca propia de uno de los clientes estratégicos de la
compafiia, medicamentos de consumo humano con venta RX lo que quiere decir que su venta
esta limitada por la formulacion medica que se haga, comercializados de manera exclusiva por el
cliente propietario de los derechos de la marca, presentaciones sumamente llamativas con
acabados de alta calidad, predominacién del color azul

COMERCIO INTERNACIONAL Una linea que retine productos de Marca y Genéricos
comercializados a paises de Suramérica y centro américa, certificados por los entes reguladores
de cada uno de los paises a los que se ha llegado.

1.2.1 Certificaciones.

El laboratorio cuenta con certificaciones en buenas practicas de laboratorio, buenas practicas
de manufactura, Certificacion de capacidad para la fabricacion de productos cosméticos y

certificacion de buenas practicas de manufactura para productos veterinarios otorgada por el I[CA



CALIDAD CERTIFICADA

Buenas Pricticas de Labaratorio

BPL v

Certificacion en Buenas Practicas
Certificacion en Buenas Pricticas  de Manufactura para la fabricacion
de Laboratorio otorgado por el de productos farmacéuticos de la
INVIMA. linea humana otorgado por el
INVIMA.

Certificacion de capacidad para
la fabricacién de productos
cosméticos otorgado por
el INVIMA.

Certificacion en Buenas Practicas
de Manufactura para productos
veterinarios otorgado por el ICA

Figura 3. Certificaciones. Autoria Coaspharma SAS (2018)

1.2.2 Situacion organizacional.

Maodelo De Gestion
Por Procesos

Coasphar
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Estratégica
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Satisfaccion
Clientes y partes interesadas
e ——

Figura 4. Modelo de Gestion de procesos. Autoria Coaspharma SAS (2018)
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1.3 La produccion, esencia del Laboratorio
Tal como se relaciond en las paginas anteriores, COASPHARMA cuenta con 12 lineas

comerciales 8 de ellas se enfocan en la atencion a la demanda de medicamentos para consumo
humano, una linea de cuidado personal, una linea dedicada a atender las necesidades del mercado
veterinario y el comercio internacional que aunque retune los productos de las lineas comerciales
anteriores se maneja como independiente con el fin de tenerlo en la mira para explotar las
ventajas competitivas que se encuentren y corregir las situaciones menos favorables y finalmente
una linea de maquila que atiende a otros laboratorios que buscan los procesos de Coaspharma
impulsados por la garantia de calidad y servicio que ofrece este laboratorio.

La produccién para atender la demanda de las 12 lineas comerciales esta distribuida en seis
plantas de produccién propias que son:

Planta de produccion solidos En esta planta se fabrican tres formas farmacéuticas, Tabletas,
Capsulas y Gramos planta que cuenta con muy buena tecnologia, certificaciones de calidad en
buenas practicas de manufactura y un recurso humano en promedio de 60 personas vinculadas de
manera directa en la fabricacion de los productos, el promedio mensual de fabricaciéon de
Capsulas es de 4.7 millones, las Tabletas tiene un promedio de fabricacion mensual de 49.9
millones de tabletas y respecto a los gramos se fabrican en promedio 4.5 millones, de manera
general la planta de solidos fabrica en promedio 19.7 millones de unidades en forma

farmacéutica' lo que se traduce en 1.8 millones de unidades comerciales >

! La forma farmacéutica es la disposicion individualizada a que se adaptan los farmacos (principios activos) y
excipientes (materia farmacoldgicamente inactiva) para constituir un medicamento. O dicho de otra forma, la
disposicién externa que se da a las sustancias medicamentosas para facilitar su administracion.

2 Las Unidades comerciales son las presentaciones en las que se vende el producto, un ejemplo es una caja de
acetaminofén, la forma farmacéutica es tableta la cantidad de tabletas en la caja es de 100 luego la presentacion
comercial es Caja x 100
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PLANTA SOLIDOS
FORMA FARMACEUTICA: CAPSULAS
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**Cantidad de capsulas transformadas en planta solidos desde enero de 2017 a Julio de 2018

Figura 7. Cantidad de capsulas transformadas plantas de solidos. Autoria propia.

PLANTA SOLIDOS
FORMA FARMACEUTICA: TABLETAS
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**Cantidad de tabletas transformadas en planta solidos desde enero de 2017 a Julio de 2018

Figura 8. Cantidad de tabletas transformadas planta de solidos. Autoria propia.

PLANTA SOLIDOS
FORMA FARMACEUTICA: GRAMOS
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**Cantidad de gramos transformadas en planta solidos desde enero de 2017 a Julio de 2018

Figura 9. Cantidad de gramos transformados planta solidos. Autoria propia.
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Planta de produccién antibidticos en esta planta se fabrican tres formas farmacéuticas,
Tabletas, Capsulas y Gramos planta que cuenta con muy buena tecnologia, certificaciones de
calidad en buenas practicas de manufactura y un recurso humano en promedio de 30 personas
vinculadas de manera directa en la fabricacion de los productos, el promedio mensual de
fabricacion de Capsulas es de 3.5 millones, las Tabletas tiene un promedio de fabricacion
mensual de 279 mil y respecto a los gramos se fabrican en promedio 8.7 millones, de manera
general la planta de antibidticos fabrica en promedio 12.7 millones de unidades en forma

farmacéutica lo que se traduce en 170 mil unidades comerciales

PLANTA ANTIBIOTICOS
FORMA FARMACEUTICA: CAPSULAS
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**Cantidad de Capsulas transformadas en planta antibioticos desde enero de 2017 a Julio de
2018

Figura 10. Cantidad de capsulas transformadas plantas antibidticos. Autoria propia.

PLANTA ANTIBIOTICOS
FORMA FARMACEUTICA: TABLETAS
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**Cantidad de Tabletas transformadas en planta antibioticos desde enero de 2017 a Julio de
2018

Figura 11. Cantidad de tabletas transformadas planta antibidticos. Autoria propia.
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PLANTA ANTIBIOTICOS
FORMA FARMACEUTICA: GRAMOS
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**Cantidad de gramos transformados en planta antibioticos desde enero de 2017 a Julio de 2018
Figura 12. Cantidad de gramos transformados planta antibidticos. Autoria propia.

Planta de produccién liquidos en esta planta se fabrica una tnica forma farmacéutica,
Mililitros, en esta planta se fabrican productos en SOLUCION NASAL, SOLUCION OTICA,
SOLUCIONES DE USO EXTERNO y SUSPENSIONES con un recurso humano en promedio
de 65 personas vinculadas de manera directa en la fabricacion de los productos, el promedio

mensual de fabricacion es de 120 millones de mililitros.

PLANTA LIQUIDOS
FORMA FARMACEUTICA: MILILITROS
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**Cantidad de mililitros transformados en planta liquidos desde enero de 2017 a Julio de 2018
Figura 13. Cantidad de mililitros transformados planta liquidos. Autoria propia.

Planta de produccion estéril En esta planta se fabrica una tnica forma farmacéutica,
Mililitros, en esta planta se fabrican productos como SOLUCIONES OFTALMICAS
SUSPENSION OFTALMICA e INYECTABLES con un recurso humano en promedio de 15
personas vinculadas de manera directa en la fabricacion de los productos, el promedio mensual de

fabricacion es de 6 millones de mililitros.
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PLANTA ESTERILES
FORMA FARMACEUTICA: MILILITROS
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**Cantidad de mililitros transformados en planta estériles desde enero de 2017 a Julio de 2018
Figura 14. Cantidad de mililitros transformados plantas estériles. Autoria propia.

Planta de produccion semisolidos las formas farmacéuticas presentes en esta planta de
produccion con gramos y mililitros en productos como cremas, emulsiones, gel, lociones,
solucion bucal, solucion ética suspensiones y ungiientos, la produccién promedio mensual de

gramos es de 22 millones mientras que en mililitros el promedio se centra en los 11 millones.

PLANTA FARMA RICAURTE
FORMA FARMACEUTICA: GRAMOS
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**Cantidad de gramos transformados en planta semisolidos desde enero de 2017 a Julio de 2018

Figura 15. Cantidad de gramos transformados planta farma Ricaurte. Autoria propia.
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PLANTA FARMA RICAURTE
FORMA FARMACEUTICA: MILILITROS
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**Cantidad de mililitros transformados en planta semisolidos desde enero de 2017 a Julio de
2018
Figura 16. Cantidad de mililitros transformados planta farma Ricaurte. Autoria propia.

Planta de produccion cosméticos tiene dos formas farmacéuticas de fabricacion, gramos y
mililitros, en gramos la fabricaciéon promedio mensual es de 48 millones, en mililitros se
transforman en promedio 12 millones por mes, mientras que el promedio del personal directo
vinculadas en este proceso productivo es de 24 personas en los procesos de fabricacion, envasado

y acondicionamiento final

PLANTA COSMETICOS
FORMA FARMACEUTICA: GRAMOS
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**Cantidad de gramos transformados en planta cosméticos desde enero de 2017 a Julio de 2018

Figura 17. Cantidad de gramos transformados planta farma Ricaurte. Autoria propia.
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PLANTA FARMA COSMETICOS
FORMA FARMACEUTICA: MILILITROS
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**Cantidad de mililitros transformados en planta cosméticos desde enero de 2017 a Julio de
2018
Figura 18. Cantidad de mililitros transformados planta cosméticos. Autoria propia.

De juntar el total de produccion de las cuatro formas farmacéuticas generales (Tabletas,
Capsulas, Gramos y mililitros) tendriamos que en el afio 2017 el promedio general de fabricacion
estaba sobre los 284 millones de unidades en forma farmacéutica mientras que en lo corrido del
afio 2018 (con corte a Julio 31) el promedio general de fabricacion estd en 183 millones de
unidades, en la grafica siguiente se evidencia el descenso en curva de produccion.
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**Produccion general de unidades en forma farmacéutica enero 2017 — Julio 2018
Figura 19. Produccion general de unidades de forma farmacéutica. Autoria propia.
Este descenso tan pronunciado se origina por multiples factores, la oscilacion del mercado, la
competencia directa que tiene el laboratorio, y la situacién regulatoria para la proteccion

ambiental * que se viene presentando en el oriente del mundo en donde se han cerrado muchas

3 China empieza a adoptar soluciones drasticas para acabar con la contaminacion atmosférica, Se cree que mas de un
millén de personas mueren al afio a causa de la contaminacion del aire en China, pero ahora el pais estd luchando con
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plantas de produccién que eran fuertes en el abastecimiento de principios activos para los
medicamentos, esas situaciones se pueden considerar como propias del mercado y se les debe dar
un enfoque gerencial y estratégico para atacarlas, adaptarse y sobreponer la compaiiia a esas
aparentes adversidades, pero es importante también reconocer que hay situaciones internas que se
pueden intervenir con la intencion de no “desabastecer” la produccion, una de esas situaciones, y
en la que queremos enfocar este trabajo es la falta de insumos necesarios para la fabricacion de
productos de suma importancia para no desaprovechar capacidad productiva y no descender en
los niveles de facturacion protegiendo de esta manera la rentabilidad de la compaiia en pro de
garantizar el cumplimiento de unos de los pilares organizacionales “ rentabilidad sostenible para
sus inversionistas”

La compafia a lo largo de sus mas de cuarenta afios en el mercado ha logrado establecer
alianzas estratégicas con proveedores tanto de productos como de servicios, estas alianza han
fortalecido las relaciones entre las companias ademas de brindar un desarrollo constante y
sostenido a cada una de las organizaciones. No obstante el proceso de abastecimiento tiene
muchas oportunidades de mejora, trataremos de desarrollar una propuesta seria y centrada, que
permitan a COASPHARMA obtener mayores beneficios y no solo los que se miden de manera
econdmica a través de la rentabilidad por la venta de un producto sino que viene inmersos
aspectos como el servicio al cliente, la optimizacion de los espacios fisicos, continuidad en el
proceso productivo y garantia de cumplimiento por negociaciones que se celebren con clientes
mas importantes para la compaiiia, es por esto que surge la oportunidad de evaluar un proceso por

demas complejo para lograr determinar un camino viable a la transformacion positiva.

el uso de soluciones innovadoras. Durante los tltimos meses, ha ordenado el cierre de 80.000 fabricas en todo el
pais para determinar cuales se estaban saltando los cada vez mas estrictos canones contaminantes. China cuenta con
una legislacion especifica para las fabricas, limitando las emisiones que pueden verter a la atmosfera, pero no todos
los empresarios las cumplen
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2. Analisis sectorial

La Industria farmacéutica ha liderado iniciativas que buscan invertir en informacion y
tecnologia esto orientado a adquirir ventajas competitivas a través de la optimizacion de los
recursos y el aprovechamiento de las necesidades del mercado, se privilegia por tener empresas
que se encargan del levantamiento administracion y mantenimiento de bases de datos especificas
del sector, una de las empresas que se destaca en este tipo de bases de datos es IMS Servicios de
Marketing Intercontinental (IMS) como focos de estudio tiene el territorio, mapa de marcas,
desarrollo de portafolios evaluacién de desempefios entre otros. Empresas como IMS estan en
continuo desarrollo de sistemas que permiten rastrear medir y comprar las variaciones y
tendencias que el mercado reporta informacién por demas importante para la formulacion de
estrategias internas y externas en la compania. CLOSEUP es otra herramienta tecnologia que
recopila informacion respecto de las formulaciones médicas que se hacen de las arcas de los
diferentes laboratorios que ofrecen alternativas a los pacientes, algunos de los beneficios que se
quieren obtener de las mediciones son: La digitalizacion de los planes de mercadeo, mejorar la
reputacion del laboratorio, incrementar la cultura digital de los empleados y complementar la
oferta de medicamentos con soluciones digitales. Con estas dos herramientas se ha logrado
establecer la posicion del laboratorio en el mercado e identificar los mas fuertes y cercanos

competidores.

POSICION EN EL MERCADO COLOMBIANO
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Figura 20. **Posicion de laboratorios en el mercado colombiano. IMS/Dicl7 (2019)




RK Valores 5% +/- | Evol H.P. YTD %
UsD CORPORACIONES Elﬂmﬂsﬁ,ﬂ?ﬂ lu;on 7.25 IFmW
1 | ABBOTT CORP 813,365716,238| 1311 | 1172 | 104 135834 1311
2 TECHNOQUIMICAS 534,457 875,743 862 534 102 12 986.5 8.62
3 | SANOFI CORP. 520,078,552,102| 838 103 | 54 12,6117 | B.38
4 | BAYER CORP. 343334024454 554 | 112 | 52 23,7580 554
5 | PFIZER CORP 301,723,345,669|  4.86 281 | 58 26,874.8 | 4.86
6 | GLAXOSMITHKLINE 264331916906 426 iso | o7 231903 | 476
7 | PROCAPS CORP 325,395,686,744| 363 | 17.89 | 110 248546 | 3.63
8 | LA SANTE CORF 172,330,883,476| 278 | 12.48 | 105 84493 278
9 MNOWARTIS CORP 131 540,504,257 212 552 S8 41 303.6 212
10 | MERCK 126,200,574,962| 2.03 | 13.70 | 106 37,2304 | 2.03
11 GENOMMA LAB 105,102, 343,380 169 16.07 108 17,370.0 1.69
12 | ROEMMERS 100,786,558,981 | 162 704 | 100 36,1160 162
13 1+] CORF 29 2&1 615 572 160 19 13 2493 & 1 60
14| COASPHARMA 97,741,920,692 | 158 € 25.95 5,949.6 | 1.58
15 | FARMA DE COL 37,156,940,753 | L.57 171 | 55 52.784.7 | 157
16 | SANFER CORP 95,544,117,119| 155 | 16.25 | 108 10,6626 | 155
17| MsD 93,921 856,892| 151 | 232 | 51 743185 | 151
18| NOVAMED 91,797,290,322 | 147 | 17.53 | 110 38,669.4 | 147
15 | TECMOFARMA 89,731057454| 145 118 | o4 37,1501 | 145
20 GRUNEMNTHAL. 84,373,252 094 136 -138 92 51,6498 136
21 | SIEGFRIED £3,840,966,755| 135 285 | 102 30,8333 | 135
22 ICOMPHARMA MP 74,398 070,450 1.20 196 S5 44783 1.20
23 | BOEHRINGER ING 71,698,565,300| 1.8 553 | 59 76,9632 | 116
24 CHALVER 57,383,659,943 093 546 S8 25,3343 093
25 | PROCTER GAMBLE 51669,902,371| 083 | 4273 | 133 16,5242 | 033
26 | ASTRAZENECA 45041482343 073 | 186 | 952 1083706 | 079
27 | LAPROFF 43,711,653,586| 078 | 3834 | 129 5,6243| 078
28 | ZAMEON 44611108,199| 072 | 1192 | 104 274126 072
29 | SOPHIA 42,023,403,308| 068 | 20.26 | 112 27,837.6 | 0.68
30 | RECKITT BENCKISER 39,563433,609| 064 | 1963 | 112 19,0930 o064
Figura 21. **Ranking venta en valores. IMS DIC/17 (2019)
RK UNIDADES % +- Evol %
UND CORPORACIONES 351,058,023 100.00 4.08 100 100.00
1 |ABBOTT coRP 55141981 14.87 10.28 106 14.87
2 |sanor core. 41237794 10555 829 88 10.55
3 | TECHOQUIMICAS CORP 41154931 1052 5.48 101 10.52
4 | LA SANTE CORP 20,384,100 521 468 101 521
5__|ICOMPHARMA MP 16612952 435 411 93 4.5
& | COASPHARMA 16478439 470 17.29 113 420
7 | BAYER CORP. 14451283  3.70 -7.09 83 3.70
8 | GLAXOSMITHKLINE 11423003 292 859 88 292
9 | PFIZER CORP 11,227,005 287 155 98 287
10 | PROCAPS CORP 9,068,738 232 2517 120 232
11 | SANFER CORP 8,998,226 230 1517 111 2.30
17 | LAPROFF 8572094 219 35.04 130 219
13 |J+ CORP. 7465393 191 -6.03 30 191
14 | BAXTER 7135730 182 935 105 1a2
15 | GENOMMA LAB 6,050,734 155 343 105 155
16 |1GB. 5,451,905 139 322 93 139
17 |ECAR 3,936,897 101 23.98 119 101
18 | MERCK 3389723 o087 374 100 0.87
19 | NOVARTIS CORP 3184723 081 11.65 107 0.81
20 | PROCTER GAMBLE 3126916 080 3236 127 0.80
21 | BCN MEDICAL 3,102,572 079 59.34 154 0.79
22 | ROEMMERS 2,790,638 071 135 a7 071
23 |SIEGFRIED 2,715,115 070 5.42 101 0.70
24 | HUMAX PHARMACEUTIC 26245800 067 16.43 112 0.67
25 | ExPoFARMA 2,567,687 066 28.64 124 0.66
26 | TECNOFARMA 2415368 062 337 91 0.62
27 | NOVAMED 2360971  0.60 16.58 112 0.60
2% | MEMPHIS PRODUCTS 2318827 059 3312 133 053
29 | CHALVER 2,265,062 058 035 96 0.58
30 |GERCO 2,103,597 054 211 98 0.54

Figura 22. **Ranking venta en unidades. IMS DIC/17 (2019)
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2.1 Posicion en el mercado colombiano
Comparativamente con los laboratorios del Origen Colombiano Coaspharma se tnica en la

cuarta posicion en cuanto venta en valores y el tercero en unidades puestas en el mercado.

VALORES e UNIDADES

PROCAPS

) 3°C | La Santé

-\

(LBB7aH

Figura 23. **Ranking venta en unidades. IMS DIC/17 (2019)

Segtn los datos agrupados por la IMS con corte al 31 de Diciembre de 2018 el mercado de la
industria farmacéutica alcanzo los 6.9 billones de pesos, de esos 5.8 billones se concentran en
productos de marca y 1 billon en el mercado de los genéricos, en unidades el mercado de los
productos de marca mueve 253 millones mientras que los genéricos mueven 165 millones,
respecto del afio anterior el valor de la venta crecid en 6.55% mientras que las unidades puestas
en el mercado crecieron en un 4.31% siendo en ambos casos mucho mas fuerte el crecimiento de

las moléculas del mercado genérico

TIPO DE

PRODUCTO Valores % PART +/- H.P. Unidades 2% PART +-
MARCA 5,895,379,690,666 84.55 4.93 23,265.17 253,399,367 60.51 1.34
GENERICO 1,077,587,875,245 15.45 16.37 6,516.66 165,358,797 39.49 9.22
TOTAL 6,972,967,565,911 100.00 6.55 16,651.54 418,758,164 100.00 4.31

36,569,968 36,628,488 33,655585 35,074,651 35,471,511 35,141,961 37,046,568 33,300,625 34,951,094 35,029,457 34,738,649
W

609,793,576,640
573,732,295, 417 568,010,705,337

600,317,930,751 558,807,016,788

MES A MES 592,805,748, £86,936,423,159

554,664,467,979

509,145,067,558

T T T T T T T T T T T T
ene.-2017 feb.-2017 mar.-2017 abr.-2017 may.-2017 jun.-2017 jul.-2017 ago.-2017 sep.-2017 oct.-2017 nov.-2017 dic-2017

=4=\/ALORES =s=UNIDADES

Figura 24. Mercado de la industria farmacéutica IMS. Autoria propia (2019)
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La siguiente grafica demuestra que al factor fundamental de crecimiento fue un aumento de
precios, seguido por la oferta de productos nuevos y en menor proporcion cambio de volimenes

y descontinuacion de moléculas.

7.25%
5.70%
1.14%
0.56%

CAMEIO DE PRECIO CAMBIO DE VOLUMEN DESCONTINUADOS NUEVOS PRODUCTOS CRECIMIENTO TOTAL

Figura 25. Comparativo de crecimiento. Autoria propia (2019)

De otro lado y segun la encuesta mensual manufacturera la variacion anual de la produccion
real de la industria manufacturera fue de 10% y la de ventas en 8.3% la industria farmacéutica
aporta el 15.8% del total de ese crecimiento.

Variacion anual de la produccion real de la industria manufacturera y
Total nacional - Abr

120 10,5

10,0 . 83

80

50

40

2,0 Albril 2017
0,0+

2,0 R
40 W Abril 2018
6,0 55

-8,0 72

La variacién anual de la produccion real de la industria manufacturera fue 10,5% y la de ventas
8,3% en abril de 2018

El comportamiento de la produccién real de la industria manufacturera (10,5%) en abril de 2018, se explica por el crecimiento de 34 de las
39 actividades industriales. Se destaca la variacién anual de Cogquizacién, refinacién de petrélec y mezcla de combustibles (8,8%),
Elaboracion de bebidas (13,7%) y Fabricacién de productos farmacéuticos, sustancias quimicas medicinales (15,8%).

Figura 26. Variacion anual de produccion industria manufactura. Autoria Dane (2019)



32

En cuanto a las importaciones la variacion anual, fue de 5.1% en esto la importacion de

productos medicinales y farmacéuticos aporto el 38.7%

Valor CIF de las importaciones

Variacion anual, afio corrido y doce meses de las importaciones totales
2017 - 2018 (Abril)

10,0
B0
6,0
40
2,0 11 [

| 2ns

20
4,0
£0
£0

17

Variacian Anual Variacidn Afo Corrido Variacidn Doce meses Barnin Eabit, ks

5,1% fue la variacién anual de las importaciones en
abril de 2018. Entre enero y abril la variacién fue
2,3% vy 1,1% entre mayo de 2017 y abril de 2018 (doce
meses)

10,7% fue la variacidn anual del grupo de Manufacturas, cifra que explica,
principalmente, el comportamiento de las Importaciones totales en abril de
2018 (5,1%). Se destacan las mayores compras al exterior de aparatos y
equipo para telecomunicaciones y para grabacién y reproduccién de sonido
(38,7%), productos medicinales y farmacéutico (38,7%) y vehiculos de
carretera (20,6%).

Imformacidn actualizada: 20Hunio-2018

Figura 27. Variacion anual de importaciones. Autoria Dane (2018)

Asi las cosas, nos encontramos con un sector muy atractivo toda vez que a pesar de la
desaceleracion en el crecimiento de la economia colombiana la industria farmacéutica arrojé
resultados positivos lo que implica que las empresas que estan activas en el mercado tienen todo
un horizonte para competir e ir ganando terreno en la conquista de mas puntos porcentuales de

los més de 6 billones de pesos.



2.2 Analisis cinco fuerzas de Porter

2.2.1 Intensidad de la rivalidad entre competidores.

» Costo de cambio de compradores ya que el consumidor puede cambiar de marca sin

ninguna restriccion.
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» En el mercado genérico la rivalidad es destructiva ya que la competencia gira en torno al

Precio.

2.2.2 Amenaza de nuevos participantes.

» Se encuentra limitado en este tipo de industria ya que el mercado farmacéutico tiene barreras

muy marcadas en cuanto a tiempo e inversion, debido a la compra venta de dosier, los

estudios fisicoquimicos, registros sanitarios INVIMA (tiempo estimado de registro 2 afos,

sin certeza de aprobacion).

RE Farmaceuticas i‘u’entas [US millones) | Part. mercado| Crecimiento ventas
1 Sanofi [ 335 9,4% 2

2 Abbott 278 7.4% 1%
3 Pfizer 221 5,9%

4 Roche 195 5.2%

5 Novartis | 194 5,5% 10

6 Tecnoguimicas | 175 4.7% 15,59
7 Bayer . 173 2,6% 14,0
3 GIK | 149 4,0% 16,3
9 J+J a7 3.9% 11,0%
10 M5O 111 2.5% 2.5%
11 Procaps 106 2.8% 17,09
12 Abbyie 76 2,0%

13 Baxter 7O 1,9% 2,7%
14 Merck 64 1,7% e
15 Tecnofarma | &3 1,7%

16 Bristol Myers Squibb | 62 1,6%

17 Grunenthal | 58 1,5%

18 Astro Zeneca 56 1,5% 1%
19 La Santé | 53 1.4%

20 Blopas | 52 1,4% ,

Figura 28. Participantes en la industria farmacéutica. Autoria propia (2019)

2.2.3 Amenaza de productos sustitutos.

» Puede darse por competidores con mayor posicionamiento en el mercado a causa de la

fuerza en la inversion que realizan en cuanto a publicidad (recordacion de la marca).
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2.2.4 Poder de negociador de los clientes.

» Copservir. Con este cliente tenemos un poder compartido debido a que tienen dominio de los
puntos de venta y un flujo de caja en superavit, pero se mantienen por los margenes de
rentabilidad que les ofrecemos.

» Institucional. El poder de los clientes estd muy marcado sobre ellos ya que poseen un fuerte
capital y la oferta podria llevarlos a desplazar nuestro laboratorio.

» Mercado Abierto. Las farmacias privadas tienen una parte significativa del poder por que

logran darle precios a los productos para condicionarnos las compras.

Nimero 20 Ndmero de locales 1 Dinero que mueve
de locales e 2010 | 15574 | Cifias en milles de millones
ol S O | 2010 m— 541509 __
205 I 20332 | 2015 e— 48187
| | 2020 [ 1172 | 2020 ss— 5.505,6
2010 2015 2020 1
Dinero que mueve \ 3 A IR
(ifras en nlil:s!de millones s o (/ Empresas lideres
2010 §2873 Parafarmacias i .
S e T También venden QCOOE'.F_I?,QFF’
_ - 2o cosméticos, articulos de o 4
2020 $544,9 tocador y productos para i [ 29,5%
é_______l_';i """""" Ll el cuidado del hogar. 88 ' -~ ’
mpresas lideres N ! | s
5 arebaja”
E \ Var &4 ;ll /v
il S 21%

e [ _
1 . ) ¥ Coisubsidio
oLIMEIcA :
S 22,9% Ll Ve
Olocatel
R 17,8%
Figura 29. Comparativo movimiento droguerias en Colombia. Autoria propia.

2.2.5 Poder negociador de los proveedores.

Contamos con una participacion significativa sobre el poder con proveedores diferentes a
quienes nos proveen materias primas, tenemos de envase y empaque entre otros, ya que gran
parte son nacionales y tuvieron su desarrollo como organizaciones en funcion del trabajo para el
laboratorio y estd muy presente el tema de fidelizacion.

Para materias primas el poder es compartido ya que las compafiias que realizan el desarrollo y
produccion de los principios activos no tienen restricciones o problemas para vender su

produccion, ellos cuentan con un mercado muy amplio.
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Ahora bien, desde el punto de vista de las fuerzas desarrolladas en la teoria de Porter podemos
ver, en primer lugar, que la rivalidad entre los competidores en este mercado es sumamente fuerte
aunque tiene distintos enfoques, tal y como lo veiamos anteriormente, Coaspharma esta ubicado
en la posicion 17 en cuanto a ventas realizadas, medicion en pesos, y en la posicién nimero 6 en
cuanto a las unidades que se han puesto en el mercado, esto demuestra que el Laboratorios ha
usado como estrategia de posicionamiento, especialmente en la linea de los genéricos, entrar con
precios favorables para los distribuidores que su vez transfieren parte de ese beneficio economico
a los consumidores lo que genera planes de recompra y como consecuencia subir en las
estadisticas de cantidad de unidades puestas en el mercado, sin embrago esta estrategia de
competir en precios impacta directamente en los niveles de rentabilidad de la organizacion lo que
supone demoras en los planes de inversion, generacion de valor y reparto de utilidades a los
inversionistas, reconocemos tres tipos de competidores, los primeros, que son objetivamente mas
grandes, con una excelente reputacion ganada basicamente por las enormes inversiones en
publicidad sin llegar a desconocer sus estandares de calidad, los segundos son laboratorios de un
tamafio similar al de Coaspharma y con una buena aceptacién por los consumidores, y los
terceros son laboratorios un poco mas pequefios, generalmente mas jovenes, que aunque tiene
certificaciones de calidad aun no son muy reconocidos por los consumidores y carecen de
musculo financiero. Dentro de los competidores directos destacamos el fuerte ataque de Laproff,
un laboratorio ubicado en Sabaneta Antioquia con mas de 50 afios de trayectoria, sumamente
agresivos en el mercado de los genéricos que han, si no desplazado, por lo menos si complicado
es trabajo comercial y de mercadeo de los productos de Coaspharma, la rivalidad entre este tipo
de competidores radica en los precios y beneficios para los clientes distribuidores, aunque es
cierto que los consumidores son quienes finalmente toman la decision de qué medicamentos
desean consumir o comprar, siempre ayudara un impulso adicional que se haga en los puntos de
venta luego entonces ante la deteccion de ofertas por alguno de los competidores en una o varias
moléculas los otros laboratorios también atacan con una contrapropuesta que mejore o por lo
mensos iguale la ofrecida por la competencia, esto basicamente funciona en el mercado de los
genéricos, con los medicamentos de marca la rivalidad es diferente y en este tipo de productos lo
que se intenta es fidelizar a los médicos formuladores es por eso que dentro de los planes de
mercadeo de las lineas de marca se incluyen convenciones. Desde nuestro punto de vista y con el

breve conocimiento que tenemos de este tipo de competencias consideramos que los beneficiados
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son los distribuidores ya que apunta de ofertas y promociones se van quedando con la utilidad

que debiera ser de los laboratorios.

2.3 Analisis Pestel
Retomando de manera general lo expuesto en lineas anteriores, COASPHARMA es una

empresa del sector economico de la industria, especificamente la manufacturera dedicada a la
transformacion de productos farmacéuticos de consumo humano y veterinario ademas de
productos cosméticos y dermatoldgicos, industria 100% colombiana y con mas de 40 afos de
experiencia en el mercado, apoyados en este marco general desarrollaremos el andlisis sectorial
con énfasis en la herramienta PESTEL abordando los factores Politicos, Econémicos, Sociales y
Tecnoldgicos y una apreciacion de la teoria de las cinco fuerzas de Porter.

Para dar inicio al analisis basados en la herramienta PESTEL evaluaremos un poco el tema
politico, de alli que la intervencion del estado en la industria farmacéutica, que desde nuestro
punto de vista tiene dos grandes miradas, uno legal mediante la regulacion que se le da a este tipo
de mercados y la segunda es que juega un papel importante desde el punto de vista comercial
toda vez que atendiendo su responsabilidad de garantizar salud para el pueblo Colombiano realiza
inversiones en esa atenciéon y de ahi resulta que el estado es un cliente importante para los
laboratorios farmacéuticos. La primera funcion del estado de la que nos ocuparemos es la del
marco normativo y la regulacion que hace a la industria, esto con el fundamental objetivo de
garantizar la proteccion de los ciudadanos para ello esta representado por el INVIMA, Ia
globalizacion y la adaptacion de estdndares internacionales de calidad, generalmente sugeridos
por la Organizacion Mundial para la Salud y la Farmacopea de los estados unidos USP, por sus
siglas en Ingles, establece por escrito normas de referencia para los medicamentos, los
ingredientes alimentarios, suplementos dietéticos y sus ingredientes. Estas normas son utilizadas
por los organismos reguladores y fabricantes para ayudarles a garantizar que estos productos son
de la identidad adecuada, asi como la fuerza, calidad, pureza y consistencia, han incluido algunas
barreras comerciales, tributarias, técnicas y financieras, que de fondo son coherentes en la
busqueda de acelerar el crecimiento competitivo de la nacioén, pero que demanda esfuerzos
realmente importantes para las empresas toda vez que las exigencias crecen mas rapido que la
capacidad de las empresas, y si se quiere, también de las instituciones que vigilan el
cumplimiento de esos estandares. Y es que justamente en lo referente a las instituciones se

evidencia una lenta evolucién y atencion a las necesidades de la industria, hoy por hoy los
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tramites ante los entes reguladores pueden demorar hasta un afio, en cuanto a renovaciones de los
autos, y de mas de dos afos para el otorgamiento de registros sanitarios que llegan a tener solo
cinco afios de vigencia.

Nos queda entonces que en estado juega un papel determinante en la politica que se otorgue a
esta industria, por una parte parece tener una tendencia proteccionista por la produccidon nacional
en cuanto a la adjudicacion de contratos estatales, por lo menos asi lo revelan las estadisticas en
las que se lee que mas del 65% de los medicamentos que recibimos los colombianos a través del
Plan Obligatorio de Salud provienen de laboratorios locales que desarrollan productos genéricos
que suplen la mayor cantidad de unidades que demanda el sistema, con una produccién de mas de
6 billones de pesos en el ultimo afio, datos revelados dos por el DANE de acuerdo con la
Encuesta Anual Manufacturera, sin embargo también es preciso anotar que los fabricantes
nacionales han manifestado preocupacién por el aumento de medicamentos importados que
cuentan con beneficios tributarios como el no pago del impuesto al valor agregado para los
productos que llegan terminados, es decir listos para el consumo. Para concluir el andlisis politico
citaremos la apreciacion de la presidente de ASINFAR quien en una entrevista para el diario La
Republica manifestaba que el estado debia promover la formacién de Quimicos farmacéuticos,
porque Colombia tiene un déficit de recurso humano que apoyen a las industrias en tareas de
investigacion y desarrollo ademas de contribuir al logro y mantenimiento de los estandares de
calidad que se van agudizando conforme avanza el tiempo. Una situacion muy similar sucede con
los productos del mercado veterinario, que basicamente tiene las mismas regulaciones, tal vez un
poco y solo un poco menos exigentes pero que siguen demandando esfuerzo, inversion y
captacion de talento humano para que respondan por las exigencias que se hacen a los productos
de consumo animal, la entidad encargada de velar por el cumplimiento de estas regulaciones es el
ICA (Instituto Colombiano Agropecuario)

Ahora bien desde el punto de vista econdmico se puede evidenciar, segun los datos que
referencidbamos del DANE vy los recelados por IMS el mercado es sumamente atractivo por los
varios billones de pesos que aporta esta industria en el consumo de los colombianos y que puede
moverse en ese rango durante los proximos afios considerando, especialmente, que la salud es
una de las necesidades que no pueden obviarse lo que la ubica en el grupo de las basicas, si bien
el mercado revela crecimiento afio tras afio, no quiere decir, por lo menos no de manera

estrictamente proporcional, que la utilidad para los laboratorios crezca en la misma proporcion, la



38

industria se ha enfrentado a situaciones que logran desestabilizar cualquier empresa, cuando el
pais paso de tener una TRM cercana a los $1.800 a los casi $3.000, la industria resintié6 mucho
ese cambio ya que la mayoria de los insumos y materiales necesarios para la fabricacién de los
productos viene de otros paises, y no solo por las importaciones que son directas, también por las
compras que se realizan en el mercado local pero que a su vez esos proveedores realizan
importaciones de insumos para sus propios procesos de fabricacion, si a esto le sumabamos que
mucha de la venta de los laboratorios se hacia para el estado, (65% como lo citamos
anteriormente) no permitia ajustes en los precios porque esas ventas estaban amarradas a la
adjudicacion de contratos provenientes de procesos licitatorios, situacion que restringia a casi
nula la posibilidad de cambiar el precio de facturacion, esta situacion se complejizaba por que la
balanza comercial de las divisas es por demés deficitaria, aun no hay suficientes exportaciones
por lo que la entrada de divisas es minima comprada con la salida, Colombia logr6 “acomodarse”
a esa tasa de cambio de los $2.900 - $3.000 pero ahora en la actualidad se esta viviendo un
fenémeno que también pone en apuros a la industria y es que tema ambiental que se estd atacando
en el oriente y que obliga al gobierno de esos paises a tomar decisiones de cierre de plantas de
produccion de materias prima, excipientes y toda clase de insumos que requieren los proceso
productivos y se aplica, de manera implacable, la lay de la oferta y la demanda que lleva a
entender que a menor cantidad de fabricantes menor cantidad de producto para abastecer a
necesidad mundial que redunda en un problema de escases lo que inevitablemente conlleva a un
aumento en el precio de adquisicion de estos insumos.

El desarrollo de un producto con moléculas innovadoras pude llegar a costar mas de 500
millones de dolares, cifra que resultaria escandalosa para muchas de las empresas que viven de
este negocio, esa tarea de investigacion y desarrollo la tienen las poderosas empresas
multinacionales que desarrollan y fabrican esos productos de marca, se cree entonces que son
esas empresas las que buscan preferencias reglamentarias en los paises que les permita fortalecer
sus oligopolios e ir eliminando la industria nacional, sin embargo esta creencia resulta no ser
cierta, o por lo menos no en su maxima expresion, porque justamente el desarrollo de esos
productos de marca permiten a los laboratorios, lego del debido proceso legal, hacer copias de
esas moléculas y comercializarlas en el mercado de los genéricos, copias que en todo caso deben
ser evaluadas para garantizar que se cumplan con las equivalencias terapéuticas y farmacologicas

antes de que ingresen en vivo al mercado.
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En el ambito de lo social destacamos que Colombia tiene acuerdos internacionales sobre el
tema de la propiedad intelectual, suscribio el NAFTA (tratado de libre comercio de América del
norte), G3 (Tratado de Libre comercio entre México, Colombia y Venezuela), ATPA (La Ley de
Preferencias Arancelarias Andinas y Erradicacion de la Droga), ADPI (Acuerdo sobre los
Aspectos de los Derechos de Propiedad Intelectual), esos acuerdos buscan que los paises
signatarios adopten leyes sobre la proteccion a la propiedad intelectual, con el objetivo de otorgar
derechos de exclusividad y derechos de autor para las aplicaciones de ideas innovadoras, para
ello se apoyan en mecanismos como Patentes, marcas registradas, proteccion de datos, derechos
de autor, secretos empresariales, por mencionar algunos, estos mecanismos procuran combatir el
contrabando, la adulteracion y la falsificacion de productos que por un lado protegen los intereses
comerciales de las empresas pero de fondo, y mas importante, buscan proteger la salud e
integridad de los consumidores. No obstante y a pesar de que se han suscrito estos acuerdos y que
en teoria el papis debe velar por el cumplimiento de esas politicas sociales debemos reconocer
que en Colombia no funcionan del todo bien esas politicas, muestra de ello es la constante
confiscacion de medicamentos adulterados, marcas “pirateadas”, e incluso productos que
contaban con el aval de los entes reguladores, aval que resulto ser producto de corrupcion e
intereses econdmicos particulares, por lo que Colombia se puede catalogar como un pais débil en
este aspecto y tendra como tarea fundamental hacer ajustes a los controles y las regulaciones, a la
ejecucion de esa tarea estd invitado El ministerio de Salud y los Ministerios de Comercio Exterior
y de Desarrollo econdmico para que se ocupen de los temas relacionados con la proteccion de
datos y los secretos empresariales.

Otro aspecto importante en lo concerniente a lo social es la responsabilidad social empresarial,
y en realidad hay bastante avances en las leyes colombiana que buscan proteger el medio
ambiente, sin embargo no han tenido la divulgacion necesario o no se han percibido con la
importancia que se merece, esto hablando de las personas del comun, las empresas por su parte
deben adoptar las leyes que les aplican y trabajar para que logren comprobar que estan trabajando
de manera adecuada so pena de ser sancionados e incluso de perder la licencia de produccion, lo
que seria catastrofico para cualquier organizaciéon. Colombia ha firmado algunos tratados
internacionales que le orientan y le obligan a adoptar determinadas politicas que le permiten
dirimir y solucionar conflictos relacionados con lo ambiental, dentro de los que se pueden

destacar estan: Convenio para el cambio Climatico, firmado en Brasil en 1992. La convencion de
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Viena para la proteccion de la capa de ozono, ratificado por Colombia en 1990, este tratado tiene
como finalidad que para el 2030 todos los gases que destruyen la capa de Ozono deben estar
fuera del mercado a nivel mundial. La convencion de Basilea, este convenio de 1989 tiene como
finalidad disminuir la generacion de residuos para proteger, ademas del ambiente, la salud
humana, este tratado fue ratificado en forma parcial en 1996. La convencion para la proteccion de
la Biodiversidad promulgada en Rio de Janeiro en 1991 cuyo principal objetivo es la
Biodiversidad, estos por citar algunos ejemplos de los muchos que hay para entender que en la
actualidad las leyes orientadas a la proteccion del medido ambientes estan a la orden del dia, es
por ello que las empresas deben conocer muy bien que leyes existen y cuales aplican a su objeto
social para adelantar las politicas que le permitan, principalmente cuidar a la madre naturaleza,
pero es seguida y quizd casi que igual de importante lograr seguir en funcionamiento, mas aun
cuando la empresa esta en el sector de la industria, porque es en este en donde se generan mas
residuos contaminantes.

Coaspharma, no ajeno a estas situaciones, adelant6 todos los procesos necesarios para lograr
una certificacion otorgada por el distrito llamada PREAD, Programa de Excelencia Ambiental
Distrital, las empresas que cuentan con esta certificacion son reconocidas por generar desarrollo
sostenible y se les permite incluir en sus formas membretadas el logo que certifica esa excelencia
ambiental, adicionalmente las empresas que tiene esa certificacion, pueden de manera voluntaria
participar en proyectos de responsabilidad empresarial sostenible (Pro-Redes) pioneros en
Latinoamérica por la inclusion de criterios de sostenibilidad empresarial y la creacion de
sinergias empresariales, vemos entonces Coaspharma est4 orientado no solo a la generacion de
utilidades por medio de la explotacidon de su objeto social sino que también es responsable con la
utilizacion de recursos, situacion que resulta favorable y que puede incluir dentro de sus

galardones de calidad junto con los que otorgd INVIMA e ICA.
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3. Definicion del problema

En un diagnostico previo que se ha realizado se identificaron dos aspectos importantes en
la administracion de los inventarios de la compafia, el primero es que tenemos saldos en
bodega de materiales, insumos y reactivos que no se utilizan desde hace mas de dieciocho
meses generando ademas del lucro cesante, una innecesaria utilizacién de espacios fisicos y un
inminente riesgo de reconocer gastos por destruccion de inventario obsoleto, el segundo, pero
no menos importante, es que hemos retrasado ventas o incluso desatendido los negocios por
problemas de existencias fisicas de componentes necesarios para la transformacion de los
productos comerciales, la propuesta entonces estd orientada en maximizar el beneficio de las
obligaciones que la compaiiia adquiere cuando se endeuda con los proveedores para abastecer
sus diferentes tipos de inventario. La primera actividad que se llevara acabo es la
identificacion de todos los materiales obsoletos que se encuentran en las bodegas de la
empresa clasificarlos y cuantificarlos para que los directivos de la empresa, orientados por las
autoridades técnicas y de calidad tomen decisiones respecto del ese inventario que en la
medida de lo que sea posible se utilice, se venda o incluso que se done o en ultima medida que
se destruya, lo que garantizaria que se cuente con saldos “limpios” en los estados financieros
de la organizacidn, la segunda parte consiste en determinar los productos mas importantes para
la empresa, esta “importancia” solo pretende establecer prioridades y en ningliin caso busca,
por ahora, la descodificacion de algun producto del portafolio comercial. Las prioridades se
establecen por medio del Principio de Pareto en volumen de produccion, para garantizar
trabajo constante a las plantas de produccion, y Pareto en nivel de ingresos para identificar
aquellos productos que no se pueden dejar de vender so pena de afectar las cifras de resultados
y los flujos econdmicos. Una vez se identifiquen los productos mds importantes para la
empresa ahondaremos en las férmulas de fabricacion y empaque de cada uno de ellos y se
consolidara la informacion, seguramente hay materiales de envase y empaque comunes en
muchos de los productos que se han seleccionado, como por ejemplo el PVC y el aluminio en
los productos de tabletas y capsulas o las tapas y los frascos para los productos en presentacion
liquida, o excipientes saborizantes colores y fragancias agrupados se ha de determinar la
necesidad en un periodo determinado de tiempo y se estableceran entones las politicas de
abastecimiento, una de las propuestas que se deprenden de este analisis es que se acuerden

negociaciones afio con los proveedores de esos materiales € insumos y se acuerden entregas
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parcializadas de acuerdo a la rotacion de esos inventarios y asi mismo una juiciosa
periodicidad de pago de las obligaciones de tal manera que los proveedores se sientan muy
comprometidos en atender nuestros pedidos, la otra propuesta tiene que ver con los productos
sustitutos y es evaluar en el mercado internacional la consecucion de materiales que cumplan
con las condiciones de calidad demandadas por el laboratorio, productos de mucha rotacion
pueden brindar escalas suficientes para considerar una importacion directa que probablemente
le genere a la empresa beneficios econémicos traducidos en rentabilidad para cada una de las
lineas. Los resultados que queremos lograr van desde el mejoramiento del costo, sin sacrificar
calidad, administracion inteligente de los niveles de inventario, disponibilidad de producto
terminado, produccién continua que permite la planeacion y proyeccion de necesidades
(input) programacion de turnos y recursos de trabajo (procesos) y entrega de las necesidades
de la fuerza de ventas (output) lo que conlleva a una venta efectiva satisfaccion del cliente
con quienes se puede trabajar de la mano para explotar las ventajas competitivas de los
productos marca COASPHARMA que son lideres en el mercado.

La idea del desarrollo de esta propuesta es proponer estrategias que permitan un
abastecimiento suficiente, lo suficiente hace referencia a que no se tenga niveles mas altos de
lo que se consume pero tampoco mas bajos de lo que se requiere, de los productos estratégicos
de la compaiiia. El primer paso de la estrategia es determinar a qué se le debe apuntar, y para
ello establecimos un procedimiento que inicia con la identificacion de los productos mas
fuertes en ocupacion de planta y en ingresos para la empresa. Iniciaremos clasificando los
productos con el principio de Pareto  para determinar por cada una de las plantas que
productos agrupan el 80 por ciento de la produccion, para esta tarea tomaremos como base las
ventas del ultimo afio movil (julio de 2017 — julio de 2018) incluyendo el Backorder de cada
uno de los productos, una vez se tenga identificado el Pareto de los productos de las seis
plantas de produccion se consolidara y determinara un nuevo Pareto, esta vez el factor ya no
seran las unidades sino el ingreso que representa para la compaiiia la venta de cada una de esas
referencias y asi establecer un orden en las prioridades de abastecimiento.

Vamos a ver entonces el consumo de uno de los materiales de los que queremos mejora el
abastecimiento, es el FOIL y es un material requerido para el envase de productos en tabletas

y capsulas.
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. Consumo
Periodo i .
en Kilos Consumo en Kilos
Julde 2017 16028 oo
Agode 2017 15118 .o ”~
Sep de 2017 13,598 \

16,000 -

Oct de 2017 15,681
14,000

Novde 2017 15,838
12,000
Dicde 2017 9,281 \/\
10,000
Ene de 2018 10,977 \

8,000

Feb de 2018 7,148

6,000
Mar de 2018 6,057
4,000
Abr de 2018 8,038
2,000
May de 2018 18,203
Jun de 2018 14,739 Julde Agode Sepde Octde Novde Dicde Enede Febde Marde Abrde Mayde Junde Julde
Jul de 2018 8192 2017 2017 2017 2017 2017 2017 2018 2018 2018 2018 2018 2018 2018

Figura 30. Consumo de material foil para tabletas y capsulas. Autoria propia (2019)

La tendencia en el consumo del FOIL muestra una disminucién y esta disminucion
precisamente no es producto de una baja en la demanda de los productos Coaspharma, sino que
mas bien es por la desatencion a las necesidades de los clientes, comparando el segundo semestre

del afio 2017 Vs el primer semestre del afio 2018 notamos una variacion a la baja de 23.86%

25000
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10000+

5,000 17

Afio 2017 Afio 2018

Figura 31. Comparativo variacion compra de foil . Autoria propia (2019)

En cuanto al PVC se pas6 de un consumo de 69 a 46 toneladas comparando los dos semestres

que estamos evaluando.
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R Consumo
Periodo . .
en Kilos Consumo en Kilos
Jul de 2017 10,679 16,000
Ago de 2017 11,130
14,000 P

Sep de 2017 9,267
Octde 2017 10,613 12,000
Novde 2017 11,862 10,000 N

Dic de 2017 6,642

8,000 I
Ene de 2018 7,280 \/\ I
6,000
Feb de 2018 4,524 v
4,000
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Jul de 2018 5,417
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Figura 32. Comparativo variacion compra de pvc. Autoria propia (2019)

Esa falta de disponibilidad del Foil * y de PVC ° hizo que la fabricacién de unidades en forma
farmacéutica de Tabletas y Capsulas de un semestre al otro cayera en casi 94 millones de
capsulas y tabletas representando una disminucion de 23.7%. Esta disminucion de la produccion
se le atribuye al desabastecimiento de estos dos materiales toda vez que las existencias de

materias primas y la capacidad de produccion se mantienen estables.

4 El foil de aluminio es un material que consiste en un laminado plano, a manera en que esta fabricado hace que se
convierta en un material sumamente ligero y facil de manejar, tiene un peso especifico bajo y esta caracteristica
ofrece grandes ventajas en muchas aplicaciones industriales.

5 El PVC se trata de una pelicula de alta barrera de PVC con PVDC, que es ampliamente utilizada en la industria
farmacéutica, en donde se requiere de empaques que contengan una alta capacidad para evitar el paso de oxigeno y
humedad a los productos empacados.
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Julde Agode Sepde Octde Novde Dicde Enede Febde Marde Abrde Mayde Junde
2017 2017 2017 2017 2017 2017 2018 2018 2018 2018 2018 2018

CAPSULAS  10.67 8.16 8.42 10.70 7.42 7.36 10.05 3.96 3.23 2.77 5.18 11.01

TABLETAS  53.67 74.43 57.22 51.86 61.92 43.58 34.69 27.50 34.71 34.82 78.39 55.17

TOTAL 64.33 82.58 65.64 62.56 69.34 5094 44.74 31.46 3794 37.59 83.57 66.18

Fabricacion
Tabletas - Capsulas

Afio 2017 Afio 2018

*Fabricacion Tabletas y Capsulas Julio de 2017 — junio 2018(expresado en millones)
Figura 33. Comparativo fabricacion tabletas vs capsulas. Autoria propia (2019)
Ahora bien, en el tema de los tubos que son requeridos para el envase de los productos en

cremas también muestra una disminucion considerable en el consumo.

Consumo en

Periodo ] .
Unidades Consumo en Unidades
Jul de 2017 639,880 —
Ago de 2017 624,684 P
Sep de 2017 837,384
OO0
Oct de 2017 637,986
==
Nov de 2017 583,510
R G
Dic de 2017 620,395
Eooelei o
Ene de 2018 550,718
B D
Feb de 2018 327,073
FO0E0
Mar de 2018 245,746
BOGL000
Abrde 2018 476,185
May de 2018 322,335 Jdde Apads Sepde Ocide Movde DOicde Enede Febde Marde Sbede Mayds Jende
w7 mir mir 2007 mir LT 20ER LiChE:] s it 20LE fo=l=
Jun de 2018 173,195

Figura 34. Disminucion en consumo de tubos. Autoria propia (2019)
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La fabricacion de productos “cremas” cayd en 72 millones de gramos equivalente a un 44%,
comparando el segundo semestre de 2017 y el primer semestre del afio 2018. Al igual que en el
tema de las capsulas y las tabletas la disminucién en la produccion de este tipo de productos se le
atribuye al desabastecimiento de los tubos ya que las materias primas y la capacidad de

produccion en planta esta un su capacidad habitual.

Fabricacion Cremas

180 -

Periodo  Fabricacion 160 1

140 -

Afio 2017 161 120 -

. 100 -
Aho 2018 89 80
60

Afio 2017 Afio 2018

*Fabricacion “cremas” Julio de 2017 — Junio 2018 (expresado en millones de gramos)

Figura 35. Comparativo variacion fabricacién de cremas. Autoria propia (2019)

Hemos podido identificar que el hecho de no tener la disponibilidad de estos materiales de
envase y empaque ha causado una disminucidon importante en los ingresos de la compaiiia, en el
segundo semestre del afio 2017 se acumularon ventas por 74 mil millones de pesos mientras que
en el primer semestre del afio 2018 se registraron ventas unicamente por 57 mil millones de
pesos. La caida del 22.4% en los ingresos dificulta la gestion organizacional toda vez que los
gastos no pueden disminuir de una manera tan acelerada, en el mismo periodo mientras los
ingresos cayeron en 16 mil millones de pesos, los gastos solo bajaron en 387 millones de pesos,
la continuidad de esta tendencia traeria implicaciones tanto en la rentabilidad como en el flujo de
caja, lo que conllevaria a complicar més esta situacion de desabastecimiento de materiales
necesarios para la produccidn, incumplimiento a los acuerdos comerciales y una pérdida gradual

de la presencia de la marca en el mercado.
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*Cifras de ingresos y gastos Julio 2017 — Junio 2018, datos tomados del sistema de

informacion financiera de la empresa Coaspharma.

Figura 36. Comparativo variacion ingresos y gastos. Autoria propia (2019)

Todas las empresas manufactureras generan el costo de venta como consecuencia de un
proceso de produccion, este proceso de produccion tiene dentro del rubro del COSTO dos
grandes componentes, el costo directo y el costo de transformacion, este ultimo estd compuesto
por la mano de obra directa, la mano de obra indirecta y los costos indirectos de fabricacion.
Laboratorios Coaspharma dentro de su sistema de costeo tiene establecido que el costo de
conversion se distribuya de acuerdo a la cantidad de horas productivas que reportan en un periodo
(mensual) y esas horas dependen de manera directa de la cantidad de unidades que logren ser
procesadas en ese periodo de tiempo. A continuacion se muestra el costo de conversion por
unidad que se ha registrado desde el mes de Julio de 2017 hasta el mes de Junio de 2018. Se
calcula por la cantidad de dinero que le cuesta a le empresa mantener en funcionamiento las

plantas de produccion divido entre las unidades (en forma farmacéutica) que se fabrican.

14.00
11.82

12.00

10.00

8.00 -

6.00 -
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2.00

Julde Agode Sepde Octde Novde Dicde Enede Febde Marde Abrde Mayde Junde
2017 2017 2017 2017 2017 2017 2018 2018 2018 2018 2018 2018

Figura 37. Costo de conversion por unidad. Autoria propia (2019)
La diminucion de los ingresos, el mantenimiento de los gastos y la creciente tendencia del
costo de transformacion obligan a que se tomen medidas urgentes respecto de la situacion

encontrada.
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4. Objetivos

4.1 Objetivo general
Presentar la propuesta de mejoramiento de la cadena de abastecimiento de la empresa

Coaspharma SAS, para optimizar los procesos internos e impactar gradualmente la rentabilidad,
con disponibilidad de los materiales e insumos necesarios para la fabricacion de los productos
Pareto, respetando siempre los estdndares de calidad y sin una acumulacion excesiva de

inventarios.

4.2 Objetivos especificos
Conocer el estado actual de Coaspharma SAS, mediante la recopilacidon, organizacion y

andlisis de la informacion referente a su funcionamiento general, para contextualizar sus
necesidades y requerimientos de mejora de abastecimiento de inventarios en las plantas de
Ricaurte y Paloquemao.

Establecer la propuesta de mejoramiento de la cadena de abastecimiento de la empresa
Coaspharma SAS, identificando la estrategia de integracion de la cadena de abastecimiento
apropiada, de forma tal que se ajuste a las necesidades de la empresa y a las oportunidades de

mejora que queremos impactar.

Determinar los niveles minimos y maximos de cada uno de los materiales para realizar acuerdos
comerciales con los proveedores, evaluando la posibilidad de adquirir materiales en otros

mercados internacionales.
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5. Propuesta

La idea del desarrollo de este trabajo es proponer estrategias que permitan un abastecimiento
suficiente, lo suficiente hace referencia a que no se tengan niveles mas altos de lo que se consume
pero tampoco mas bajos de lo que se requiere, el primer paso de la estrategia es determinar a qué
se le debe apuntar, y para ello establecimos un procedimiento que inicia con la identificacién de
los productos mas fuertes en ocupacion de planta y en ingresos para la empresa.

Iniciaremos clasificando los productos con el principio de Pareto © para determinar por cada
una de las plantas que productos agrupan el 80 por ciento de la produccion, para esta tarea
tomaremos como base las ventas del ultimo afio mdvil (julio de 2017 — junio de 2018) incluyendo
el Backorder’ de cada uno de los productos, una vez se tenga identificado el Pareto de los
productos de las seis plantas de produccion se consolidard y determinard un nuevo Pareto, esta
vez el factor ya no seran las unidades sino el ingreso que representa para la compaiiia la venta de
cada una de esas referencias y asi establecer un orden en las prioridades de abastecimiento. En las
siguientes tablas se enuncian, primero la participacion general de las unidades por planta y luego

los productos de cada una de las plantas productivas.

5.1 Alcance
Principalmente concentraremos la propuesta en dos de las seis plantas de produccion que

seran las de Sélidos y Semisdlidos y a su vez en cada una de esas plantas se determinara el Pareto
de produccion para lograr trabajar en los materiales que segun el diagnostico que hemos realizado
serian los Tubos, el PVC y el Foil. Una vez se hayan individualizado los productos y los
materiales con acompafiamiento del area de compras encontraremos la periodicidad de las
ordenes de compra que se emiten y los proveedores con los que podemos abastecer esos
materiales para luego disefiar una estrategia que permita acordar con los proveedores un
abastecimiento constante en las cantidades que segun las estadisticas y las proyecciones de

produccion determinen, garantizdndole la compra de la cantidad que se acuerde manejando

6 El principio de Paretol2 es también conocido como la regla del 80-20, distribucion A-B-C, ley de los pocos vitales
o principio de escasez del factor Recibe uno de sus nombres en honor a Vilfredo Pareto quien enunci6 el principio
basandose en el denominado conocimiento empirico. Estudid que la gente en su sociedad se dividia naturalmente
entre los «pocos de mucho» y los «muchos de poco»; se establecian asi dos grupos de proporciones 80-20 tales que
el grupo minoritario, formado por un 20% de poblacidn, ostentaba el 80% de algo y el grupo mayoritario, formado
por un 80% de poblacion, el 20% de ese mismo algo.

7 Un Backorder (del inglés, literal retro + pedido, también denominado pedido pendiente, es un pedido que se lleva a
cabo para un producto que no esta en existencia por haberse agotado o un servicio no disponible en ese momento
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A manera de ejemplo uno de los materiales necesarios para la fabricacion de varios de los
productos Pareto de la planta es el FOIL DE ALUMINIO, este material en el ultimo afio ha
presentado picos en el costo de compra lo que dificulta la estandarizaciéon del costo de produccion
y determina fluctuaciones en los niveles de rentabilidad del producto terminado.

Se COSTO PROMEDIO FOIL ALUMINIO 170 mm. han

50.00

45.00 P o N A /\

40.00 -

iy V. N U o

T T T T T T
febrero marzo 2017 junio 2017 julio 2017 agosto 2017 septiembre octubre noviembre diciembre marzo 2018 abril 2018 mayo 2018 julio 2018 junio 2018 agosto 2018
2017 2017 2017 2017 2017

Figura 38. Costo promedio foil aluminio de 170 mm . Autoria propia (2019)

Han evidenciado comportamientos similares al anterior, lo que pretende esta propuesta es
detectar y proponer alternativas que permitan “aplanar” estas graficas brindado herramientas para

que garanticen los resultados organizacionales de la compaiiia.
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6. Antecedentes investigativos

Teniendo en cuenta que una empresa como COASPHARMA cuyo motor de crecimiento y de
competitividad es la produccion, el manejo de los inventarios resulta ser una tarea de suma
importancia para la maximizacidon del beneficio econdomico que se logre desprender del proceso
productivo y obviamente la venta de ese inventario. La compaifiia a lo largo de sus mas de
cuarenta afios en el mercado ha logrado establecer alianzas estratégicas con proveedores tanto de
productos como de servicios, estas alianza han fortalecido las relaciones entre las compaiiias
ademas de brindar un desarrollo constante y sostenido a cada una de las organizaciones.

No obstante el proceso de abastecimiento tiene muchas oportunidades de mejora, en los
parrafos que continuaran trataremos de abordar la mayor cantidad de propuestas, serias y
centradas, que permitan a COASPHARMA obtener mayores beneficios y no solo los que se
miden de manera econdmica a través de la rentabilidad por la venta de un producto sino que
viene inmersos aspectos como el servicio al cliente, la optimizacion de los espacios fisicos,
continuidad en proceso productivo y garantia de cumplimiento por negociaciones que se celebren
con clientes importantes para la compaiiia, es por esto que surge la oportunidad de evaluar un
proceso por demas complejo para lograr determinar un camino viable a la transformacion

positiva.
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7. Referentes

Para orientarnos en otra perspectiva académica en la comprension del problema y una mejor
orientacion a la propuesta de mejoramiento hemos tomado algunos partes de un trabajo realizado
en la universidad del Rosario en Bogota Colombia elaborado por Angela Riveros y Angela
Rodriguez, otro trabajo elaborado en la Universidad Nacional de Lujan en Lujan Argentina
elaborado por Elda Monterroso.

El primer trabajo, el de la Universidad del Rosario, esta basado en los procesos de produccion,
logistica y distribucién de la empresa Bimbo que es una multinacional mexicana con presencia en
América, Asia, Africa y Europa con algo mas de 72 afios desde su fundacién y reconocida como
la mas grande compaiiia de panificacion a nivel mundial, este trabajo se basé en aspectos tedricos
y practicos, segundo lo describen sus autores, ademds de una vistita en la planta de produccion en
Veracruz, México, desde la introduccion del trabajo se establece que BIMBO maneja un sistema
de buena practicas en logistica ya que aseguran que esto ademas de garantizar la satisfaccion del
cliente orienta a una mejor obtencion de resultados en niveles de rentabilidad de la compaiiia.

El objetivo de toda empresa es generar una cadena de suministro eficiente, eficaz, con
respuestas rapidas para sus clientes, que permita generar valor tanto para sus clientes como para
sus inversionistas. Este valor afiadido serd expresado como la diferencia entre lo que cuesta el
producto terminado para el cliente y los costos en que la cadena incurre para poder cumplir con
las demandas y necesidades que este tiene, el cliente (Chopra & Meindl, 2008).

Al articular los tres elementos: la estrategia, la planeacion y la operacion de una cadena de
suministro de forma adecuada, da como resultado un fuerte impacto en la rentabilidad, lo cual
conlleva al éxito de la empresa (Chopra & Meindl, 2008).

Just in Time es una herramienta que naci6 en los afios setenta y fue desarrollada e
implementada por la empresa Toyota, debido a la dificil situacion econdmica que atravesaban
diferentes multinacionales para esa época. Es una herramienta o filosofia de trabajo que
promueve el uso de los materiales solo en el momento, lugar y cantidades adecuadas, con un
unico propdsito: satisfacer las necesidades de los clientes sin ningun error o contratiempo (Rojas
Vélez & Ortega Pérez, 2014).

Este proceso esta enfocado en la mejora de la calidad de los productos y servicios,
disminuciéon de materiales residuales, minimizacion de costos de produccién, mejora de la

productividad y satisfacer siempre las necesidades de los consumidores. La disminucion de
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materiales residuales es esencial, no solo para las organizaciones sino para la sociedad. Por otro
lado, al aplicar la estrategia Just In time las organizaciones producen solo los elementos que se
necesitan, en las cantidades y momento necesarios. De esta manera, optimizan sus recursos y
reducen significativamente el desperdicio.

La logistica inversa es una herramienta que sirve para la planificacion y control del flujo de
materias primas y productos fuera de uso desde el punto de consumo al punto de origen. Tiene
como finalidad permitir a la organizacion recuperar una parte del valor de los productos fuera de
uso. Esto se realiza mediante la reintegracién de los mismos en la cadena de suministro, bien sea
para reciclar, reutilizar o desechar de una manera responsable (Mendoza, 2013).

La cadena de suministros sostenible es definida como la integracion entre la gestion de
materiales, informacion y flujos de capital con las tres dimensiones que comprende un desarrollo
sostenible: econdmicas, sociales y ecologicas; las cuales son derivadas de las necesidades de los
clientes (Feitdo Cespon, Cespon Castro, & Rubio Rodriguez, 2016). En esta cita que encontramos
en el trabajo en mencién identificamos claramente la propuesta que queremos desarrollar en
Coaspharma, una cadena de suministros que logre una sincronia tal que se logre atender en el
mayor porcentaje que sea posible las necesidades de los clientes situacion que promoverd el
bienestar econdmico de las empresas que integren la cadena y siempre procurando el menor
impacto negativo al medio ambiente.

Segun revelan las autoras del documento citado, el sistema de abastecimiento de la compafiia
BIMBO se basa en el fortalecimiento de las relaciones con los proveedores que han seleccionado
como sus aliados estratégicos de esta misma manera queremos proponerlo en Coaspharma y no
por que no se tengan fuertes lazos comerciales con los proveedores sino mas bien que
aprovechando esas buenas relaciones se implemente politicas que mejoren la cadena y brindes
prosperidad y desarrollo las dos partes y se celebren las negociaciones que garanticen un
abastecimiento constante oportuno y justo.

La percepcidon que tenemos respecto de la produccidon que deberia tener Coaspharma coincide
con lo que afirmaron Rodriguez Angela, Riveros Angela (2005)

La constante produccion es indispensable para poder satisfacer los altos niveles de demanda
con los que cuenta la empresa. Para poder cumplir con los objetivos de venta y satisfaccion del
cliente, el proceso de produccion se caracteriza por llevarse a cabo en plantas con tecnologia

industrial que permite un proceso de produccion sin detencion en la operacion, durante ningln
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momento del dia, exceptuando para limpiezas y mantenimiento del equipo o la planta, esta
produccion sin detencidn, permite explotar al maximo la capacidad de la planta, aumentando la
productividad, el nimero de unidades trabajadas por dia y por ende la rentabilidad de la empresa.
(p24)

Uno de los indicadores que se pretenden mejorar cuando se intervienen los procesos
logisticos, asi también lo asienten las autoras del trabajo,

El Lead time es la duracion o tiempo promedio que tiene un proceso, como la produccion,
tiempo de abastecimiento o distribucion de los productos. El manejo adecuado de este tiempo es
parte fundamental, esencial y primordial en el Grupo Bimbo. En la empresa, significa aumento de
beneficios que se pueden reflejar en diferentes aspectos o indicadores importantes que miden la
rentabilidad de la misma. (Rodriguez Angela, Riveros Angela, 2005, p 32)

Ahora bien, del trabajo elaborado por la licenciada Elda Monterroso de la Universidad
Nacional de Lujan rescatamos algunos partes que sirven notablemente para el desarrollo de
nuestro proyecto.

Todo sistema productivo, para asegurarse su funcionamiento, necesita obtener del exterior
una serie de insumos y materiales a partir de los cuales se realizaran los procesos de
transformacion. La funcion de abastecimiento es la encargada de suministrar estos recursos y
adquiere una importancia fundamental en el desempeiio de una organizacion, condicionando los
costos productivos y la capacidad de respuesta al consumidor. Dado que los materiales
representan un porcentaje elevado del costo de los articulos finales en casi todo tipo de
manufactura, no es de extrafar la relevancia que ha tenido y tiene en la actualidad la gestion de
aprovisionamiento. Es éste uno de los motivos por los cuales la administracion de la cadena de
abastecimiento se ha convertido en un arma competitiva clave para las empresas. La
administracion del flujo de entrada de materiales tiene ademds una influencia directa en las
actividades una firma; por ejemplo, los retrasos en la solicitud de pedidos o en la entrega de los
proveedores afectan la continuidad del flujo de bienes y servicios, aumentando no sélo los costos
por tiempos improductivos, sino también los plazos de entrega a los clientes.

El encargado del area de abastecimiento tiene como responsabilidad la coordinacioén de todas
las actividades vinculadas con la adquisicion de materias primas, materiales e insumos necesarios
para las actividades productivas, entre las que se pueden nombrar las siguientes: Compras,

Recepcion, Almacenamiento y gestion de Inventarios. Todas estas actividades interactuan en
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forma dindmica, dando origen a lo que se denomina el ciclo de abastecimiento. (Monterroso Elda,
2002, p 10)

Para la mayoria de las organizaciones, tanto de servicios como manufactureras, la funcién de
compras adquiere una importancia estratégica, ya que la eficiencia con que la misma sea
cumplida determinara la marcha de la misma, sus costos y su capacidad de respuesta a los
requerimientos internos y externos. La funcion de compras se ocupa del proceso de adquisicion
de bienes y servicios necesarios para el desarrollo de las actividades de la organizacion, ya sea
tanto del abastecimiento de las materias primas e insumos basicos para el proceso de
transformacion, como de las maquinarias y equipos, repuestos para mantenimiento, elementos de
seguridad, servicios varios, muebles y articulos de oficina, articulos de limpieza e higiene, y

elementos de consumo para el personal (agua, café, té, azlcar, etc.) entre otros.
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8. Aplicacion de la metodologia Marco Ldgico

8.1 Analisis de Involucrados
El desarrollo de este trabajo se centra en la propuesta de un plan de mejora para los procesos

de logistica de abastecimiento de inventarios en la compania Coaspharma SAS., de acuerdo a los
procesos existentes y relacionados con la actividad de la compaiia se han evidenciado los
siguientes grupos relacionados

Departamento de Planeacion El departamento de planeacion es el encargado de canalizar
todas las solicitudes que entrega el area comercial y de mercadeo en el que pronostican las ventas
de un periodo basados en un estudio de mercado, es a partir de ese presupuesto de ventas que se
construyen los prondsticos de fabricacion y se evidencia la necesidad de los insumos. Es por eso
que consideramos que las personas de este proceso estan interesadas de manera positiva en que el
proyecto prospere, pues los indicadores de eficiencia del area estan dados en la asertividad y el
cumplimiento de ese presupuesto de fabricacién y para lograrlo necesita del abastecimiento
continuo de los materiales.

Departamento de Compras El departamento de compras de la empresa es una de las areas de
mayor importancia en la compafiia, especialmente porque todos nuestros productos deben llevar
unos caracteristicas que garanticen las especificaciones de calidad y de la buena imagen de la
compaflia, es probable que tengan alguna reaccion desfavorable frente al proyecto toda vez que
pueden sentir que se les “metieron” en su proceso, la estrategia que desarrollariamos frente a esa
posible negacion de colaboracion estd basada en mostrar el beneficios econdmicos de la empresa
si logramos acelerar y mantener el abastecimiento de los insumos y el papel determinante que
ellos jugarian en este proyecto.

Financiera Para el area financiera es una verdadera prioridad mantener unos niveles de
produccion estables que contribuyan a la absorcion de los costos fijos de la empresa y permita asi
aumentar el margen de rentabilidad en cada una de las lineas comerciales, es por eso que creemos
que la iniciativa va a ser bien recibida y aprovecharemos para involucrarlos en un plan de pagos
que seria la garantia para negociar con los proveedores un plan de entregas periddicas de los
materiales que negociemos.

Proveedores Nuestros proveedores son aliados que han crecido junto con el laboratorio, creen
en nosotros y nos apoyan, pero no debemos desconocer que son organizaciones econdmicas que

deben propender por su rentabilidad, crecimiento y sostenimiento propio, con esa premisa
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consideramos que van a estar de acuerdo con la propuesta de montar 6rdenes de compras anuales

acompaiiado claro de una seria, responsable y cumplible programacién de pagos.

Clientes Los clientes tienen una posicion neutra en la medida en que para ellos resulta

relativamente facil sustituir los productos marca Coaspharma por los de los otros laboratorios sin

embargo los que tiene mas renombre que el nuestro no ofrecen los mismos margenes rentables y

los que son menos conocidos que el nuestro tendran mas dificultad de evacuacion en los puntos

de venta, son justamente estas razones la estrategia que queremos usar para convencer a los

clientes que sigan fieles a la marca.

- GRADODE  CAPACTDAD : :
ACTOR P ESTRATEGIA PARA EL MAREID
INTRRES  PARTICTRACTON !
PLANEACION | POSITIVO ALTA  Tdeotficar Los matersales rads rportantes en los que st debe trabayar para el bastecamieety contno
Cuastticar s cantidal 2 matersel que se comnpra en u aflo y &l awkmero d ordenes d compra que
COMPRAS |  NEGATIVO ALTA  emfen
Proyectar el beneficto econotco que tendsiala empresa st ¢ raejora el abasteciruento de matenales
FINANCIERA | POSITIVO ALTA | Gestionar recursos econdimicos pate atende las negotiaciones ue se proponcan a s provedores
Categonzar los proveedores estrateateos cot Los que se puede legar a acuedos d abasteciments - pago
PROVEEDORES|  POSITIVO ALTA | Compart con los proveedores las proectiones de ventas v e crecmiento que contennpla b exmpresa
Establecer Escalas d compra que atiendan [ necestda e produceidn y permatan obtener wn costo
adecuads,
Aceletar batotacion d2 a cartera con la riencton de raejorar el o de caja termo
CLENTES YEUTRO AT Proyelctar el crecimento Fanto del cheste como €] dellaboratongrs1 s logra avanzgr et b Eabricacicn
Patticsparles de los estudios del mercado que avelan b2 aceptacion de Los consemsdores de lamarca
Coasphartma
COADETDORE  IECATIVO BAL Recuperarllosmveles o;r)mnos e prodgcmon en s diferentes ineas comerciles de}acompama .
Reforzar alinzas estrategcas con los chentes para tecuperar el etreno que nos gand la competencia

Figura 39. Estrategias de manejo para involucrados. Autoria propia (2019)
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A partir de la identificacion del problema, se toman como objetivos y alternativas de focos de

trabajo que posiblemente permitiran la mitigacion de los impactos negativos que trae el problema

de “Desabastecimiento”

FINES

MEDIOS

ARBOL DE OBIJETIVOS

INCREMENTO
PAULATINO DE LA
RENTABILIDAD

MITIGAR EL IMPACTOD
DE LA COMPETENCIA

A

DISMINUCION DEL
COSTO FlJO

INCREMENTO DEL
FPORCENTAJE DE
PARTICIPACION DE LA
CAPACIDAD FLANTA

ABARCAR MAYOR
¥ISIBILIDAD DE LOS
PRODUCTOS COAS EN
UBICACIONES EN LOS
ESTANTES DE LOS

E!NEHAH

MOYIMIENTO
CONSTANTE Y
CRECIENTE EN LAS

FRODUCCION

YENTAS

[ DIGMINOCION OE |
GASTOS PARA
MANTEMER EL

INCREMENTO DEL
GRADO DE
SATISFACCION DE LOS
CLIENTES

4

ELIMINAR EL
INCUMPLIMIENTO DE
COMFPROMISDS
COMERCIALES

A QUE FACTORES OBEDECE EL
DESABASTECIMIENTO INSUMOS DE

EMPAQUE ?

A

A

NEGOCIAR IMPFORTACIONES DE PROYEEDODRES FARA
EL SUMINISTRO DE ALGUNOS MATERIALES [Tubos)

RECUPERAR LA CONFIANZA PARA
EL CURS0 DE LOS DESPACHOS DE
INSUMOS REQUERIDDS

EMPRESAS QUE CUMPLEN
ESPECIFICACIONES DE CALIDAD DE

INSUMOS

0N

GENERAR ¥ CUMPLIR ACUERDOS DE
PAGO DBLIGACIONES
PROYEEDORES

¥

NEGOCIOS PARA CAPTAR NUEYODS

RETORNO PERMANENTE DEL FLUJO
DE CAJA

SN

CICLO DE DIAS PARA LA ROTACION

5

DE CARTERS, o

Figura 41. Arbol de objetivos medios y fines. Autoria propia (2019)
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11. Identificacion de alternativas de solucion

Optimo indice de rotacién de la cartera Trabajar con los clientes que presentan los mas
altos niveles de cartera vencida, establece estrategias que permitan ir recuperando la cartera
vencida con la intencion de dinamizar el disponible en el flujo de caja.

Flujo de caja estable Con una programacién para la recuperacion de la cartera se propone
que se haga una estructuracién adecuada del flujo en la que con una proyeccidn juiciosa del
recaudo se haga la programacion para el pago de los proveedores que permita recuperar el
abastecimiento de los insumos.

Investigacion y desarrollo de proveedores alternos al principal Examinar en el mercado
internacional la posibilidad de abastecer de maneras directa algunos de los insumos que se
requieren en la fabricacion de los productos Coaspharma, especialmente aquellos que no
requieres de especificaciones muy precisas como el Foil, el PVC, Frascos, Tapas etc.

Acompaiiamiento a futuros aliados en temas técnicos para el desarrollo Se propone
trabajar con proveedores que por ahora no tienen vinculos comerciales con el laboratorio para
que se logren obtener los estandares de calidad que exigen las especificaciones técnicas de cada
uno de los productos Coaspharma y cumplan con los troqueles de las maquinas envasadoras y
empacadoras.

Alternativa 1 Abrir la posibilidad de importar de manera directa insumos tales como frascos,
tapas, agrafes, foil, PVC, estos materiales es de envase primario y no es muy dificil encontrar
materiales que cumplan con las condiciones requeridas para que se acomoden a los equipos del
laboratorio, esto requiere que la compaiiia haga un esfuerzo adicional en la caja toda vez que esas
importaciones que son directas se pagan con anticipos o como maximo al contado y ocuparse de
los temas de la nacionalizacion de la mercancia.

Alternativa 2 Establecer acuerdos para la recuperacion de la cartera que esta vencida, hacer
alianzas con clientes estratégicos para plantear alternativas de financiacion de tal manera que se
pueda dinamizar las fuentes en el fluyjo de caja apara tener la disponibilidad de hacer
negociaciones con los proveedores de insumos que permitan reactivar el abastecimiento

constante.
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12. Seleccion alternativa optima

Evaluando las alternativas consideramos que la mejor alternativa que tenemos es la de
negociar con nuestros proveedores, los que desde hace mucho tiempo han venido trabajando con
nosotros y que por unas situaciones de caracter financiero han tenido que restringir los despachos,
sin embargo, se debe reconocer que han sido flexibles en las negociaciones. La opcién de
desarrollar nuevos proveedores o hacer importaciones directas puede ser viable, sin embargo esto
repercute en una serie de costos adicionales para la empresa ya que los pagos a esos proveedores
en su gran mayoria son con anticipos, los pagos que se hacen para todo el tema de transportes,
seguros, nacionalizacion, impuestos e intermediacion requieren ser atendidos al contado y debido
a la situacién de la caja de la compania se tendria que recurrir a una financiacion que acarrearia
costos financieros.

Asi las cosas, consideramos que sigue siendo mejor opcidn el sentarse a negociar con los
proveedores tradicionales, ellos al igual que cualquier otra empresa deben estar orientados a
crecer en sus negocios y Coaspharma tiene la posibilidad de ayudarles en ese crecimiento que
también traera beneficios importantes al laboratorio. La propuesta que hacemos es que se hagan
ordenes de compra anualizadas para asegurar el abastecimiento constante de ese material, obtener
un costo estable durante todo el afio y basados en esas proyecciones de compras proponer un plan
de pagos al proveedor que le d¢ la tranquilidad de poder trabajar en nuestros pedidos, para poner
un ejemplo vamos a revisar el siguiente caso.

En el afio 2018 se compraron 15 toneladas de un material llamado FOIL ALUMINIO
170mm. Con tres proveedores diferentes y con costos diferentes, a continuacion, la linea del

costo promedio por kilo durante el afo:
40,000
35,000

25,000

Figura 42. Linea de costo promedio por kilo de foil aluminio 170mm . Autoria propia (2019)

Como se puede ver la fluctuacién en el precio de compra de ese insumo fue muy brusca, lo
que se presente es que se logre aplanar esos picos y estandarizar el costo, ademas claro de

garantizar el suministro.
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13. Estructura analitica del proyecto (EAP)

ESTRATEGIA PARA EL MANEJO
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5¢ mejora &l abastecimient de materiales

COMPONENTE O
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produceian continua

ACTI¥IDADES

Planeary proyectar las necesidades (input). programar tumas y recursos de abao
(roess] | entregar d las necesidades de |a fugrza de ventas (output] o que
canllews 3 una venta efectiva satistaceion del clinte. Evaluscian periadica can
indiadores

Clasifiear s productas eon el principio de Pareto para determinar par cadauna de
a5 plantas que productas agrupan el 80 por centa de a praduceian, para esta tarea
tamaremas eoma base as ventas delulimo ana mavil i de 2017 - julia de 20%)
inluyendo el Backorder d cada una de bos productos

Identifcar de los productos mas fuertes &n acupacion de planta y &n ingresas para
|3 empresa.

FINANCIERA
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Negociacianes que se prapondran alas proveedares
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plede Negar 4 acuerdns de sbastecimiento - pago

Compattr con s proveedores |as proyecciones d ventas |
el erecimisnto que contempla 4 empresa

Establecer Escalas de campr que atiendsn la necesidad de
produceian y permitan abtener un costa adecuado.

Estandarizacion de costas

Evaluarla participacin de [os costas y gastos sobrelas ingresos percibidos, que 3
31 e debieran marcar unatendencia al alza

Programar pagos perindicos de las obligaciones para que los proveedores se
sientan muy comprometidos en atender nugstros pedidas.

Medi easto de conversion por unidad

fcuerdos de neqaciasiones an can los proveedares de esos materigles @
inSUmos can entreqas parciales de acuerda 3larotacion de esos inventarios,

Wedir |3 satstaceion de [anecesidad de los materiales seqlna explasian de
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Fevisary evaluat |as paliticas de credita,

Iz o principales clientes én el proceso hastala entrega de productos
terminados.
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rentabilidad para cada una de lss ineas.

Figura 43. Estructura analitica, estrategias, componentes y actividades. Autoria propia (2019)
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14. Resumen narrativo de los objetivos y de las actividades

Con la informacion recolectada los objetivos son el incremento del porcentaje de
participacion de la capacidad por planta de produccidn, inicialmente este se encuentra enfocado
en dos de las seis plantas Solidos y Semisdélidos, con ello se estaria dando la disminucion del
costo fijo que le da incremento paulatino a los porcentajes de rentabilidad percibidos por la
compaiiia.

En cuanto a la generacion de movimientos constantes en las ventas se le apunta a tener la
mayor visibilidad de los productos Coaspharma S.A.S en las ubicaciones o puntos de exhibicion
y mitigar el impacto de la competencia.

En la eliminaciéon del incumplimiento de compromisos comerciales, mayor grado de
satisfaccion en los clientes y por ende disminucidon en gastos debido a que se genera un curso

fluido del proceso y se evitan reprocesos.
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15. Disefio de indicadores
La evolucion del plan de mejora que estamos proponiendo estard evaluado de forma
periodoncia, para ello vamos a implementar algunos indicadores que nos permitan medir el
impacto de la estrategia.
Lo primero sera medir la satisfaccion de la necesidad de los materiales segun la explosion de
materiales que se hace una vez se determina el plan de produccidon del mes, el objetivo es que

producto de ese indicador el resultado este en 1 o muy cercano a 1

Cantidad en Kilos de Foil Entregados a Cantidad en Kilos de PVC Entregados Cantidad Tubos entregados a la planta

la planta de produccidén a la planta de produccion de produccion
Total necesidad demanadada en el Total necesidad demanadada en el Total necesidad demanadada en el
pronostico de produccion pronostico de produccion pronostico de produccion

El siguiente indicador estara determinado por la capacidad de produccion de las plantas de,
este mas que un indicador se tomara como un medidor y lo que se va a medir es la recuperacion
en los niveles de fabricacion de las capsulas, tabletas y cremas en tubos. En la siguiente grafica se
establece la tendencia que queremos tener respecto de los niveles de produccion, lo primero que
se desea hacer es ir recuperando progresivamente los niveles de produccion para luego
estandarizar esos niveles.

100.00
90.00
80.00
70.00
60.00
50.00
40.00
30.00
20.00
10.00

Jul Ago Sep Oct Nov Dic Ene Feb Mar Abr May Jun

Figura 44. Tendencia de la capacidad de produccion de las plantas. Autoria propia (2019)

El siguiente indicador estard orienta en medir el costo de conversion por unidad, se busca ir
disminuyéndolo y estandarizarlo, este efecto se dara cuando los niveles de produccion llegan a su
nivel optimo por que el otro componente de la ecuacion que es el costo de la mano de obra,
directa e indirecta, y los costos indirectos de fabricacion ha mantenido estabilidad a lo largo de

los periodos evaluados.
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Costo Mano Obra Directa + Costo Mano Obra Indirecta
+ Costos Indirectos Fabricacion (Mensual)

Total de las Unidades Fabricadas en el mes

El objetico marco es maximizar los niveles de rentabilidad de la compafia, por lo que los
indicadores finales evaluaran la participacion de los costos y gastos sobre los ingresos percibidos,

que a su vez deberan marcar una tendencia al alza.

Total Costo de Venta Total Gastos Operacionales

Total Ingresos Total Ingresos

La expectativa es que logremos ver una tendencia como se muestra a continuacion en la que se
recupere el nivel de los ingresos para que la brecha entre estos y los costos y gastos se amplié

positivamente y brindar un margen de contribucién mas alto para la organizacion.
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16. Medios de verificacion

En virtud a la evaluacion de los resultados encontraremos informacioén util para determinar el
progreso del proyecto en los siguientes documentos:

Informe mensual del departamento de costos: Este informe se emite una vez se han cerrado
todas las operaciones contables y los movimientos en los inventarios de la compaifiia, en este
informe podemos encontrar reporte detallada de la cantidad de unidades fabricadas en cada uno
de los periodos que se van a evaluar. Se encontrard también el costo de conversion por unidad
que como se menciond y se habia mencionado contempla el total del dinero que paga la empresa
por el funcionamiento de las plantas (MOD+MOI+CIF) y el total de la produccion, entre mas
bajo sea el resultado de ese “factor” mejor sera el resultado operacional.

Un reporte adicional es en el que se muestra la fabricacion por unidad farmacéutica en cada
una de las plantas de produccion, en este queremos ver una curva ascendente en las plantas de
SOLIDOS y la SEMISOLIDOS

Otro de los medidos de verificacién que tendremos es el informe de la rentabilidad bruta por
unidad de negocio, alli veremos cémo es la participacion del costo de venta sobre el total de los
ingresos mes a mes y los acumulados respectivos, este informe es emitido por el departamento
financiero con periodicidad mensual.

En el area comercial se elabora un informe en el que evalua el grado de satisfaccion de los
clientes respecto de los pedidos que han enviado al laboratorio, el resultado de la mercancia que
no se despacha constituye el indicador de Backorder, en este indicador también vamos a poder
evaluar la evolucion de la propuesta, entre mas bajo este ese indicador mejor sera la gestion de la
compaiiia.

Finalmente, y a un plazo mas largo, verificaremos la posicion en que se encuentre
COASPHARMA en la medicién IMS, que au8nque no audita al 100% de nuestros clientes si es
un indicador importante para estimar la “porcion” del mercado que tenemos y esto crecerd en la
medida en que logremos incrementar las unidades que se transformen en las plantas de

produccion.
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17. Supuestos
Logramos la renovacién del contrato de arrendamiento suscrito con la SAE
Los presupuestos de ventas se mantienen con tendencias de crecimiento
Se logra obtener las certificaciones de los entes reguladores
El abastecimiento de las materias primas se mantiene estable
Los mantenimientos preventivos y correctivos de los equipos productivos garantizan el
adecuado funcionamiento de esas maquinas
Se obtienes las renovaciones de los registros sanitarios por todas las marcas propiedad de
la empresa
Se logran firmar las negociaciones anuales con los clientes estratégicos de la compania
El buen nombre de las marcas de la empresa se mantienen y penetran cada vez mas el
mercado de los consumidores.
Se logran los acuerdos de pago y de entregas con los proveedores de los materiales de

empaque necesarios para la fabricacion de los productos
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18. EAP

Problema desabastecimiento insumos de empaque

JPor qué es importante el proyecto?

Los materiales de empaque dentro de la compafiia son igual de importantes a las materias
primas, los andlisis y/o insumos para nuestros productos, al ser una compafiia del sector
farmacéutico es de vital importancia que los productos desarrollados, elaborados 'y
comercializados por el laboratorio sean estrictamente procesados de acuerdo a los lineamientos
para este tipo de industria, ademas de los requerimientos propios de cada producto, los productos
de la compafiia son productos de consumo por diferentes vias, En la actualidad la compaiiia
cuenta con el proveedor principal de suministro de materiales de empaque con la compaiiia ....
Teniendo como referencias. Por medio del analisis de la cadena de abastecimiento y realizando
un tipo de trazabilidad se ha logrado identificar que el problema sefialado inicialmente a distintas
dependencias obedece a los materiales de empaque debido a que estos presentan el siguiente
movimiento.

Con la informacion consignada y con conocimiento del estado actual de la compaiiia se quiere
llegar a plasmar la alternativa optima relacionada anteriormente que trata del mejoramiento en el
proceso de suministros de materiales de envase y empaque y paulatinamente trasladado a
materias primas y otros insumos para los productos terminados.

La propuesta que se hace en cuanto a la elaboracion de 6rdenes de compra anualizadas para
asegurar el abastecimiento constante de los materiales requeridos para la produccion, obtener un
costo estable durante todo el afio frenando o equilibrando los picos tan bruscos en el costo de
estos, consideramos que basados en las proyecciones de compras proponer un plan de pagos al
proveedor que le dé la tranquilidad de poder trabajar en nuestros pedidos. Quizds con la
propuesta no se solucionen su totalidad el problema de abastecimiento de la compafiia, pero si
estamos seguros que replicara u gran impacto para la compaiiia como tal, debido a que permitird

dar curso a los demads procesos de esto se desprende el trabajo de muchas areas y con ello:

. Incrementar paulatinamente la rentabilidad (Disminucion del costo fijo)
. Mitigar el impacto de la competencia
. Disminuir los gastos para mantener la operacion. (Incremento grado satisfaccién en

clientes).
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Proposito del proyecto Abastecer insumos de empaque

Los resultados que queremos lograr van desde el mejoramiento del costo, sin sacrificar
calidad, administracién inteligente de los niveles de inventario, disponibilidad de producto
terminado, produccion continua que permite la planeacion y proyeccion de necesidades (input)
programacion de turnos y recursos de trabajo (procesos) y entrega de las necesidades de la fuerza
de ventas (output) lo que conlleva a una venta efectiva satisfaccién del cliente con quienes se
puede trabajar de la mano para explotar las ventajas competitivas de los productos marca
COASPHARMA que son lideres en el mercado. Todo ello encaminado a cumplir el dptimo y
adecuado abastecimiento de los insumos de empaque.

Componentes del proyecto

Se basa en el fortalecimiento de las relaciones con los proveedores que han seleccionado como
lo son los aliados estratégicos no porque no se tengan fuertes lazos comerciales, sino que como se
ha venido exponiendo a lo largo del cuerpo de este trabajo es la oportunidad de aprovechar las
buenas relaciones implementando politicas que mejoren la cadena de abastecimiento y desarrollo
de las partes involucradas generando negociaciones que garanticen un abastecimiento constante
oportuno y justo.

El tiempo entra entonces a jugar un papel fundamental en todo el proceso y es el protagonista
principal. El Lead time es la duracion o tiempo promedio que tiene un proceso, la funcidén de
abastecimiento es la encargada de suministrar los recursos, sin embargo, condiciona los costos
productivos y la capacidad de respuesta al consumidor. Dado que los materiales representan un
porcentaje elevado del costo de los productos terminados finales. Por lo anterior consideramos
que los componentes de este proyecto estan en:

e Produccién continda.

e Estandarizacion de costos.

e Afianzamiento de clientes.

e Productos e insumos sustitutos.
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Conclusiones y recomendaciones

Con toda la informacion obtenida en el tiempo de investigacion e indagacion del proceso de
abastecimiento de la compainia Coaspharma S.A.S. se logroé tener una percepcion mas clara
acerca del desarrollo de esta actividad al interior de la compaiiia. Concluimos que se hace
necesario contrarrestar los problemas de abastecimiento, por ello luego de identificar las posibles
alternativas de solucion se sugiere sentarse a negociar con los proveedores tradicionales, ellos al
igual que cualquier otra empresa deben estar orientados a crecer en sus negocios y Coaspharma
tiene la posibilidad de ayudarles en ese crecimiento que también traera beneficios importantes al
laboratorio.

La propuesta que hacemos es que se hagan 6rdenes de compra anualizadas para asegurar el
abastecimiento constante de los materiales, obtener un costo estable durante todo el afio y
basados en esas proyecciones de compras proponer un plan de pagos al proveedor que le dé la
tranquilidad de poder trabajar en nuestros pedidos.

Se concluye también que el mercado de los farmacéuticos en el pais es muy buen en cuanto a
la demanda de los medicamentos, el dinero que mueve esta industria es muy atractivo para
cualquier laboratorio, muestra de ello es la presencia de muchas marcas internacionales en el
territorio nacional, por esta razén resulta muy motivador esforzarse y trabajar no solo en la
recuperacion del mercado que se ha perdido sino en un crecimiento constante y sostenido.

Se recomienda hacer unos de las excelentes relaciones comerciales que se tiene con clientes y
proveedores, hacerlos participes de la situacion de la compatfiia, pero también convencerlos del
potencial que se tiene para que todos logremos un crecimiento importante y especialmente

rentable.
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