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Capitulo 1. Marco Metodolégico

La falta de estrategias afecta la competitividad en las PYMES del giro farmacéutico
(PYMES F.) lo que concuerda con las cifras difundidas por el Centro para el Desarrollo de la
Competitividad Empresarial, donde indican que sélo el 10% de las PYMES mexicanas llegan
a los diez afios de vida y logran el éxito esperado, mientras que el 75% de las nuevas
empresas del pais fracasan y deben cerrar sus negocios a sélo dos afios después de haber
iniciado sus actividades. Por otra parte, diversas consultoras del pais, han demostrado que el
50% de las empresas quiebran durante el primer afio de actividad a causa de una mala
gestion, asimismo la mayoria de los ex propietarios de una PYME que ha cerrado luego de su
fracaso, aseguran que la razén principal de que en México haya tantas empresas que quiebran
guarda relacion con factores externos a las compariias. En general atribuyen el fracaso a
cuestiones econdmicas, politicas, sociales, la falta de financiacion, altas tasas impositivas y
los excesivos controles gubernamentales, entre otros. (Pineda, 2019).

Si bien los empresarios que han enfrentado crisis y posteriormente observado como
sus empresas colapsaban, definitivamente depositan la culpa de sus fracasos al escaso apoyo
gubernamental que existe en la actualidad en México dentro del &mbito PYME, lo cierto es
que los especialistas aseguran que una de las causas principales del quiebre de empresas esta
relacionado a un factor interno en la organizacion, ya que se debe principalmente a una mala

gestion estratégica y administrativa.



Por supuesto que estas estadisticas resultan alarmantes para el sector en general, sin
embargo, debemos ser conscientes de que, a pesar de todos estos obstéaculos, lo cierto es que
algunas PYMES llegan a superar el desafio y permanecen en el mercado. ;A qué se debe esta
diferencia?

Pues bien, los analistas contradicen el discurso de los empresarios, asegurando que
uno de los motivos fundamentales del fracaso de muchas empresas reside en la mala gestion
que desarrollan quienes estan a cargo de las mismas. Segun la Comision Nacional para la
Defensa de los Usuarios de Servicios Financieros (Condusef, 2017), las causas méas
frecuentes del fracaso de las empresas mexicanas se deben a problemas para poder vender sus
productos o servicios, inconvenientes para producir y operar, negligencia en los controles,
falta de una planificacion adecuada, y sobre todo la mala gestion. Ademas, afirma que de
cada 100 empresas nuevas en el pais, el 65% desaparecen antes de cumplir los dos afios de
existencia en el mercado, principalmente debido a una administracion deficiente. Al respecto,
en un reciente estudio publicado por la CONDUCEF, se ha podido saber que el 43% de las
PYMES mexicanas fracasan debido a este tipo de errores. EI mismo estudio sefiala que s6lo
dos de cada diez empresarios mexicanos se encuentran capacitados para poder llevar adelante

y administrar correctamente su negocio.



Por lo general, en puebla muchas PYMES son generalmente empresas familiares las
cuales suelen ser administradas por el propietario de la misma, quien por desconocimiento no
planifica estratégicamente; incluso la CONDUCEF asegura que una de las principales causas
del fracaso de PYMES mexicanas guarda relacion con el hecho de centralizar el poder en los
miembros de la familia. En este sentido, cabe destacar que a largo plazo muchas veces los
vinculos familiares son los que en definitiva motivan la desaparicion de las empresas, dando
como resultado el fracaso por la mala gestion que desarrollan quienes estan a cargo de las

mismas.
1.1 Planteamiento del Problema

Es importante sefialar que la planta productiva en México se encuentra conformada en
un 97% por micro, pequefa y medianas empresas, que en definitiva son el sector que da
mayor impulso a la economia nacional, siendo la principal fuente de trabajo actual en el pais.
Sin embargo, solo el 20% de dichas empresas logran subsistir después de dos afios de vida, y
por ultimo solo el 10% alcanzan el éxito real de su negocio. Asimismo, el 90% fracasan antes
de llegar a los cinco afios de vida por la misma causa. (Méndez, 2017) En la ciudad de Puebla
el 99% de las empresas son micro, pequefias y medianas empresas de acuerdo con datos del
directorio estadistico de unidades econémicas (DENUE).

(Alvarez, 2018) en puebla de cada 100 empresas que se fundan, s6lo 35 sobreviven,
haciendo clara la desventaja en la que se encuentran la PYMES y ademas de evidenciar la
necesidad que tienen de implementar nuevas estrategias y métodos de control para poder
subsistir. De acuerdo con reporte de la CANACO durante el 2015 en Puebla, 790 empresas

cerraron sus puertas por problemas econémicos y el incremento de competencias.



En el mercado global hay una gran variedad de giros en los que se puede incursionar
con una empresa, pero hay uno que se distingue por ser uno de los mas grandes y redituables
este giro es “el farmacéutico”. México es el segundo mercado mas grande de América latina
en este giro, ocupando un puesto dentro de los 15 primeros del mundo. (Rebollledo, 2017) .
Por las caracteristicas de la industria farmacéutica, la cual esta llena de oportunidades de
crecimiento y desarrollo; despierta el interés no sélo por grandes corporativos, sino también
para los pequefios empresarios. Las PYMES del giro farmacéutico (PYMES f.) se ven
perjudicadas por distintos factores al momento de competir contra Cadenas Farmacéuticas ya
que tienen mayor capacidad dentro del mismo mercado.

Las PYMES farmacéuticas tienen menor nimero de empleados, cuentan con menos
sucursales que las grandes empresas, se ven como empresas independientes al no tener el
respaldo de un capital intelectual y econdémico de gran envergadura.

La falta de acceso al financiamiento, competencia, incertidumbre econémica,
inseguridad e inflacion segun (Pineda, 2019), ademas del desconocimiento del mercado
farmacéutico, una mala administracion, la falta de apego a controles operativos y procesos,
asi como la falta de implementacion de nuevas estrategias comerciales basados en la
experiencia del investigador son la causa del cierre de las PYMES del giro farmacéutico.

Reflexionando podemos observar que muchas de las condiciones que limitan el
crecimiento de las Pymes tienen que ver mas con ciertas formas de ser y habitos que tienen
los empresarios, clientes y proveedores, mas que con factores externos propiamente

argumenta (Kelly, 2013).



A través de la informacion acopiada y analizada en esta investigacion, se identifico
que las PYMES farmaceéuticas, generalmente operan de manera empirica e intuitiva,
prescindiendo de todo sistema de control, estrategias competitivas y malos habitos de gestion

lo cual propicia el declive o la improductividad de estas empresas.

Por lo antes mencionado se concibe que si estas pequefias y medianas empresas
farmacéuticas, determinan los factores internos y externos que influyen en el éxito o fracaso
de estas empresas, planificaran y establecieran estrategias para aprovechar las oportunidades,
asi como minimizaran los riesgos que las debilidades y amenazas del mercado presentan,

estas serian mas competitivas y rentables.



1.2 Justificacién

(Carriedo, 2017) Las pequefias y medianas empresas (PYMES) son muy importantes
para la economia de cualquier pais. Tan sélo en México son méas de cuatro millones, generan
72% del empleo y aportan 52% del Producto Interno Bruto (PIB). Asimismo, instituciones
como CONDUSEF sefialan que en México las pequefias empresas suman 174,800 y
representan 15.3% de empleos, por su parte, las medianas empresas llegan a 34,960 y generan
15.9% del empleo.(Condusef, 2017).

Por otro lado, el crecimiento de la poblacién y el nivel de consumo de farmacos
muestran un potencial de desarrollo por el tamafio del mercado y la situacién demografica del
pais, donde ademas del aumento demogréafico, se podra observar un incremento en la edad
poblacional, principalmente en los rangos de 45 a 65 y mayores, con sus implicaciones
directas en el cuidado de la salud.

Como consecuencia de la disminucion de la mortalidad, traducida en una mayor
esperanza de vida para las personas, se espera que el grupo de 65 y mas afios de edad, en los
proximos dos decenios, comience a tener mayor peso relativo: en 2020 se prevé que
represente el 7% del total y en 2030 el 10%. Para 2050, segun las proyecciones, la poblacién
mundial se acercara a los 9,700 millones ; en México sera de alrededor de 150 millones. Para
entonces, cerca de la quinta parte de los habitantes en el planeta superaran los 60 afios. Lo
anterior significa presiones y oportunidades para los sistemas de salud.

A nivel local, se cuenta con una tradicion industrial en materia de manufactura de
productos farmacéuticos de muchos afios, al menos 70 en que se conformé la Camara
Nacional de la Industria Farmacéutica (Canifarma) y con gran presencia en diversos paises a

donde se exportan los productos elaborados en el pais bajo estrictas normas.



Internamente, la colaboracion entre gobierno e industria ha evolucionado
favorablemente: ambos sectores convienen acuerdos de colaboracion mas visionarios en
beneficio de ambas partes, y sobre todo de los pacientes.

Las PYMES del giro farmaceutico pese a la alta demanda de fa&rmacos se encuentran
ante fuertes amenazas por falta de estrategias y la dificultad para reconocer amenazas y
oportunidades en el mercado, que les permitan hacer frente a las grandes empresas de este
giro especialmente, ya que también existen cadenas comerciales que ofertan productos
farmacos, impactando negativamente en las PYMES f. en desarrollo conllevando a que no se
consoliden apropiadamente y sean vulnerables al fracaso.

Por otra parte (byprice.com, 2016) nos indica que a las cadenas farmaceuticas con
mayor participacion en el mercado representan un 65%, mientras PYMES f., tienen una
participacion del 14%, las farmacias ubicadas en supermercados participan con otro 14% y el
resto tienen en diferentes giros comerciales. Por lo anterior se sabe que la participacion en el
mercado por parte de los grandes corporativos seguira en crecimiento lo que impactara de
forma negativa a las Pymes farmacéuticas.

(Hartline & C., 2012) Todas las organizaciones, con y sin fines de lucro, requieren de
una planeacion efectiva y una estrategia de marketing profunda para operar de forma eficaz,
ademas de que sin estos esfuerzos las organizaciones no tendrian la capacidad para satisfacer
a los clientes o a las necesidades de otros grupos de interés, aspecto que en experiencia del
investigador no se ha cumplido en las PYMES f.

El contar con estrategias adecuadas a la naturaleza de la PYME f., esta tendra clara la
razon de ser, sus objetivos y metas, buscando alcanzar su posicionamiento en el mercado en

el que participa, a través de una visidn, planes y controles estratégicos que permita al



Administrador tomar decisiones basadas en informacion oportuna, para identificar las
perspectivas y tendencias del mercado local, nacional e internacional buscando asi el
posicionamiento de las PYMES f., en el mercado en el que participa. Para esto se requiere
capacitar a los administradores de las pequefias y medianas empresas del giro farmacéutico.

Una PYME con estrategias bien definidas desde la dptica de la planeacion estratégica
tiene mayor probabilidad de tener éxito y perdurar; dice (Steiner, 2011) La planeacion de
estrategias formal introduce un nuevo conjunto de fuerzas y medios para tomar decisiones en
una organizacion. Haciendo referencia a que uno de los grandes beneficios del disefio de

Estrategias pertinentes y flexibles, es que se puede visualizar el futuro y reorientar
para alcanzar las metas establecidas. Desde esta Optica siempre es recomendable que
permanentemente se esté midiendo los resultados, asi como identificando las debilidades,
oportunidades y amenazas para mejorar la competitividad. Estas acciones ayudaran al
propietario de la farmacia a desarrollar sus capacidades analiticas y de investigacion, para
elaborar e implementar estrategias competitivas, para mejorar su posicionamiento en el
mercado.

Las Pymes necesitan hacer conciencia sobre la necesidad de implementar estrategias
adecuadas a los objetivos que se han planteado, para mejorar su competitividad y porque no

buscar un crecimiento que le permita consolidarse en el mercado.



1.3 Objetivos

Objetivo General.
Disefar y proponer estrategias para mejorar la competitividad y posicionamiento en
el mercado de la PYME Giro farmacéutico del municipio de Puebla.
Objetivos Especificos.
Determinar los factores internos y externos que influyen en el éxito o fracaso de una
PYME farmacéutica.
Realizar un analisis FODA como herramienta para el disefio de estrategias de la

PYME giro farmaceéutico.

1.4 Pegunta de Investigacion

¢Si la PYME: Giro farmacéutico cuenta con estrategias disefiadas a partir de la
naturaleza de la misma empresa y un analisis FODA, esta podra mejoraran su competitividad

y posicionamiento en el mercado local?
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1.5 Método y Técnicas de Investigacion

Esta investigacion sera de naturaleza descriptiva basada en un enfoque cualitativo el
cual busca identificar las caracteristicas clave de las PYME farmacéuticas, asi como
reconocer las amenazas y oportunidades del mercado, a través de la revision de literatura,
estadisticas e informacidn de entrevistas a propietarios, responsables y administradores de
pequefas y medianas empresas farmacéuticas. EI método y técnicas que permearon esta
investigacion permitieron identificar, reconocer y realizar una comparacion de las estrategias
de las principales cadenas del giro farmacéutico contra las implementadas en las PYMES f.

La investigacion descriptiva tiene como objetivo describir el estado y comportamiento
de una serie de variables que al investigador orientan en la busqueda de respuestas para
catalogar la informacion que se analiza y puede ser replicable en otras pymes con misma
naturaleza. Este método facilitara la realizacion del analisis FODA vy el disefio de estrategias
que permitan a las farmacias tradicionales ser mas competitivas, al ser descriptiva la
investigacion se aplico también el método sintético.

La investigacion documental se caracteriza por el empleo predominante de registros
gréficos, reportes estadisticos y administrativos, archivos electrénicos como fuentes de
informacion, generalmente se le identifica con el manejo de mensajes registrados en la forma
de manuscritos, impresos o electrénicos, por lo que se le asocia normalmente con la
investigacion archivista y bibliografica, ademas, se complementa con las siguientes fuentes
de investigacidn: libros, articulos revistas, tesis, informes técnicos, leyes, reportes,

estadisticas, en si el archivo del propio centro de trabajo.
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Las técnicas de esta investigacion fueron:

Andlisis documental permite la recuperacion de documentos y estadisticas que
ofrecen informacidn sobre el objeto de estudio.

El Anélisis FODA nos permitird conocer las generalidades y caracteristicas de la
unidad de negocio familiar.

Las entrevistas del tipo enfocada que se aplicara al propietario, los empleados, los
clientes y en su caso algunos médicos quienes nos aportaran un cuadro basico de insumos de
acuerdo a la temporalidad disminuyendo el riesgo de inversion al asegurar una rotacion de

inventario ideal para el negocio.

Variables

Variable Independiente: Estrategias Competitivas.
Variable Dependiente: Competitividad.

Limitaciones de la Investigacion.
Esta investigacion presenta solo el analisis y sintesis del tema objeto de investigacion
y entrevistaron solo a 7 duefios de pequefias farmacias del municipio de Puebla, esta
informacion fue comparada contra informacién acopiada en la revision literaria y estadistica,
por lo cual los resultados pueden ser generalizables para las PYMES del giro farmacéutico en

el municipio de Puebla y no para todas las PYMES de otros municipios.
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Capitulo 2. MARCO TEORICO
Segun (Logicbus, 2019), el término de “pequefias y medianas empresas”; hace
referencia a las empresas que cuentan con un personal laboral no mayor a doscientos
cincuenta trabajadores en total y una facturacion moderada; son empresas con un nimero
limitado de trabajadores y que no disponen de los grandes recursos de las empresas de mayor
tamafio y tampoco cuentan con gran facturacion. Refiriéndose al aspecto laboral y tributario
ya que por otro lado en el siguiente apartado se especifican los elementos que generalmente

identifican a las PYMES.

De acuerdo con(Josue, 2017) las PYMES constituyen la columna vertebral de la
economia nacional en México ya que son generadoras de empleos y contribuyen al
crecimiento econdémico nacional. Se sabe que hay una gran variedad de tipos de PYMES; sin

embargo estas siempre contaran con diversas cualidades con las que se les puede distinguir.

2.1 Caracteristicas Principales de las PYMES

o El capital es proporcionado por una o dos personas que establecen una “sociedad”.

e Los propios duefios dirigen sobre la marcha de la empresa; su administracion es
empirica e intuitiva.

e Su numero de trabajadores empleados en el negocio crece y va de dieciséis hasta
doscientas cincuenta personas.

« Utilizan mas maquinaria y equipo, aunque se sigan enfocando mas en el trabajo que
en el capital.

« Dominan y abastecen un mercado mas amplio, aungque no necesariamente tiene que
ser local o regional, ya que muchas veces llegan a producir para el mercado nacional e

incluso para el mercado internacional.
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o Estan en proceso de crecimiento, la pequefia tiende a ser mediana y la mediana aspira

a ser grande.

o Obtienen algunas ventajas fiscales por parte del estado que algunas veces las

considera causantes menores dependiendo de sus ventas y utilidades.

Como se puede inferir las PYMES surgen de una necesidad de crecimiento financiero en un

sector socioecondmico no necesariamente acaudalado, de ahi que México tenga a este tipo de

empresas como principales generadores de empleos.

PYMES en México.

En el mundo actual el modelo de emprendimiento ha tomado una mayor importancia;

debido al alcance que se llega a tener con una empresa formada por cuenta propia. México se

ha convertido en un buen territorio para comenzar con la idea de crear una empresa de

manera independiente.

La CONDUSEF a clasificado a las PYMES en México dependiendo el namero de

empleados (Véase Figura 1).

Estratificacion

~ Rango de numero | Rango de monto de ventas T,ope
Tamano Sector . maximo
de trabajadores anuales (mdp) : .
combinado
Micro Todas Hasta 10 Hasta $4 4.6
Comercio Desde 11 hasta 30 | Desde $4.01 hasta $100 93
Pequena Industria y Desde 11 hasta 50 | Desde $4.01 hasta $100 95
Servicios
Comercio Desde 31 hasta 100
Mediana Servicios Desde 51 hasta 100 Desde $100.01 hasta $250 235
Industria Desde 51 hasta 250 | Desde $100.01 hasta $250 250

Tope maximo combinado * (trabajadores) x 10% * (ventas anuales) x 90%

Figura 1Estratificacion de empresas(Condusef, 2017)
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Importancia.

En mexico de acuerdo con la (Condusef, 2017) hay 174,000 PYMES y representan el
15% de empleos, por su parte, las medianas empresas llegan a 34,960 y generan el 15.9% del
empleo.

Basados en esos datos es indispensable lograr que las PYMES lleguen a la madurez
consolidandose en el mercado y asi se permita fortalecer la economia de la poblacion en
general.

Segun (Luis Jacques Filion, 2011) el origen de una pequefia empresa generalmente
esta asociado con la deteccion de una necesidad u oportunidad de negocio, buscando la
independencia en términos laborales y econdmicos. Decidir comprar o crear una empresa
propia requiere considerar factores legales, econdmicos, familiares, materiales, humanos y
financieros. La ubicacion de la empresa es un aspecto fundamental para el desarrollo de un
plan. Una vez que se esta convencido de poner en marcha una empresa propia o de adquirir
una en operacion, el siguiente paso es realizar un estudio con la finalidad de determinar si es

factible establecerla y de averiguar cuéles serian las condiciones favorables para ello.



15

2.2 PYMES Farmaceuticas (PYMES F.)

Derivado de la clasificacion que realiza la CONDUSEF en el estado de puebla se
tienen registradas 384 unidades de negocio bajo el concepto farmacias.

De estas se engloban las principales Cadenas Comerciales asi como farmacias
Independientes.

De acuerdo con(Ramirez, 2016) la expansion de las grandes cadenas farmacéuticas en
el pais ha hecho a muchos voltear a ver el éxito que estos modelos de negocios tienen frente a
las farmacias independientes o cualquier otro formato que intenta entrar a este mercado. Este
impulso se nota con la presencia de firmas como farmacias YZA de grupo FEMSA,
Farmacias Guadalajara, Farmacias Benavides, Farmacias del Ahorro, Farmacias San Pablo, y
las ubicadas en supermercados como, Wal-Mart, entre otras.

Existen 3 grupos de farmacias en el mercado de venta de insumos para la salud directa al
publico, el primero y mas fuertes es el de las farmacias de cadena, las farmacias que se ubican en
autoservicios o supermercados y las PYMES farmacéuticas. De acuerdo con los reportes de
participacion de mercado en los Gltimos afios, sin duda, las que mas crecen son las cadenas de
farmacias; con un 65 % de participacion, 14% le pertenece a los supermercados y otro
porcentaje similar corresponde a las farmacias independientes. “Sin duda las cadenas de
farmacias son el sector mas grande, hoy representan 65 por ciento, cuando hace 2 afios era
60”.(Ramirez, 2016)

En cuanto a los puntos de venta se calcula que las farmacias independientes siguen
siendo los més fuertes en cuanto a unidades, con 22 mil, mientras que las cadenas representan
7 mil 500 unidades aproximadamente, y las farmacias de supermercados, alrededor de 3 mil

500.
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“Las farmacias independientes son muchisimas, sobre todo en zonas menos urbanas,
como pueden ser algunas comunidades pequefias, pero la distribucion, el grupo de productos
que tienen no es tan innovador ni tan variado”, dice(Ramirez, 2016).

Es evidente que hay diferentes aspectos que se deben mejorar en este tipo de
empresas por lo que las estrategias aparecen como elementos fundamentales en su

funcionamiento.

2.3 Estrategias Competitivas

Son las estrategias que fortalecen a la empresa y aumentan su capacidad de respuesta
efectiva ante los retos y dificultades que se le puedan presentar.

Segun (Lorenzo, 2012) podemos definir la estrategia como la “Forma en la que la
empresa o institucion, en interaccion con su entorno, despliega sus principales recursos y
esfuerzos para alcanzar sus objetivos”

El termino estrategia tiene sus origen en la cultura griega y era usado para referirse a
una maxima autoridad militar. EI concepto se fue perfeccionando durante los milenios
siguientes. Fue hasta la mitad del siglo XI1X y principios del siglo XX, durante la segunda
revolucion industrial, que el concepto de estrategia fue adoptado en los negocios. Las
compaiiias invertian mucho en fabricacion, publicidad y la formulacion de una jerarquia
empresarial, lo cual comenzo6 a cambiar el entorno competitivo y a cruzar las fronteras
industriales. La estrategia se percibia ya como una manera de competir en el entorno (Pankaj
E. Ghemawat, 2001)

De acuerdo con(Chavez, 2005)la primera estrategia llevada a la practica fue por los
grupos némadas cuando intentaban apoderarse de los territorios de otros grupos rivales,
basadndose en su imaginacion y su capacidad de razonar con ldgica sin lo cual seria imposible

elaborar una estrategia.
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En la actualidad es indispensable conocer a tus competidores lo cual demanda analizar
su entorno y funcionamiento complementando los requisitos que se necesitan para elaborar

una estrategia.

Por lo tanto la estrategia puede ser entendida como una herramienta que facilita el
cumplimiento de lo planeado, y se constituye ademas, de la identificacion de los medios
necesarios para conseguirlo. Esta misma se compone de varios elementos como pueden ser:

e Alcance: Corresponde al control de la organizacion, indica las actividades en micro
empresa quiere participar

e Asignacion de Recursos: Indica como distribuir los recursos entre las nuevas
actividades propuestas para la "PYME.

e Diferenciacion: Son los factores que le permite a la micro empresa tener una
diferencia que le permite tener una identidad como negocio en su productos y
servicios otorgados, dado el alcance propuesto y la asignacion de recursos planeada.
Un diferenciador es cualquier caracteristica de la empresa que la distingue de la
competencia directa dentro de su sector. Todo negocio que tiene beneficios de un
modo constante posee “algo” que su competencia no ha contemplado o no pueden

igualar aun cuando intenten realizar una copia del proceso o servicio.

Definicién de Estrategia.
De acuerdo con(Real Academia de la Lengua Espafiola, 2014) el significado se refiere

al trazar para dirigir un asunto.



18

Basados en (Atribucion, 2017)Se puede decir que no hay una definicién
universalmente aceptada, sin embargo si se indaga acerca del origen de la palabra
"Strategos", vocablo con que los antiguos griegos designaban la persona que debia conducir
sus fuerzas militares. Asi, se puede decir que inicialmente se referia al nombramiento del
general en jefe del ejército.

El proceso estratégico no se limita a la concepcion de una determinada linea de
accion:

Integra y da coherencia a las decisiones en la empresa (es la brajula que facilita la
ubicacién de la empresa). Selecciona las operaciones (presentes y futuros) en las que la
empresa quiere estar presente. Plantea objetivos a largo, medio y corto y los medios
necesarios para conseguirlos, para todas las areas funcionales de la empresa (Lorenzo, 2012).

Define el tipo de organizacion necesaria para abordar sus actividades, esta siempre
condicionada por la dinamica empresa-entorno. (El entorno condiciona, y a veces determina,
el desarrollo de las empresas y, por tanto, el proceso de sus estrategias).

En definitiva, pretende mejorar siempre la posicion competitiva. Para las PYMES
contar con estrategias formalmente establecidas, es uno de los temas demas importantes ya
que en el mercado hoy la competitividad invita a las PYMES a implementar estrategias para
que el negocio sea competitivo, éstas ayudaran a que las actividades de la compafiia
adquieran ventajas en un entorno cambiante respondiendo de la mejor manera ante la
competencia.

Para crear diferenciacion las empresas se necesitan identificar las necesidades de su
mercado meta, asi como la mejor forma de satisfacerlas; esto mediante estrategias generadas
por el trabajo integrado de las diferentes areas de la organizacién financiera, humana, y

tecnoldgica.
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Antecedentes de Estrategia.

En mundo competitivo las estrategias toman mayor relevancia ya que van
evolucionando a través del tiempo y su implementacion. Por lo que hay diferentes puntos de
vista del origen de las estrategias.

En el campo administrativo una estrategia es el plan que contiene las principales
metas y politicas de una organizacion y a la vez establece las tareas que se tienen que realizar.
En la préactica mayoria de las estrategias en ocasiones son una mezcla entre lo

planificado minuciosamente y lo emergente. Por ejemplo el laboratorio Pfizer lanz¢ al
mercado un nuevo producto llamado “VIAGRA” ofreciendo a la gente con las dificultades de
circulacion sanguinea, gracias al arduo trabajo de difusion que realizaron los representantes
médicos el producto logro posicionarse rapidamente, sin embargo al reportarse reacciones
adversas al medicamento el fabricante se vio obligado a retirarlo del mercado temporalmente
por lo que tuvo que solicitar a los médicos y pacientes que el producto fuera devuelto, sin
embargo algunos consumidores se negaron, estos argumentaban mejoras en su salud, cuando
se cuestiono a los pacientes a qué tipo de mejoras se referian se supo que el 100% de los
pacientes habian presentado cambios importantes en su vida sexual. Posterior a esto el
laboratorio cambio la estrategia de enfoque del producto convirtiéndose en la marca que
ofrecia el producto con mayor renombre contra la disfuncion eréctil. Es evidente que las
estrategias son fundamentales para salir bien librados de los diferentes contratiempos que se
pueda presentar.

La competencia es inherente al ambito empresarial y esta presente en todo lugar en el

que haya mas de una propuesta para cubrir una sola necesidad.
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Por ejemplo en puebla hay un mercado altamente competitivo, el de la
comercializacion de insumos para la salud donde el 70% de este pertenece a las grandes
empresas y el 30% restante estan las pequefias empresas. Estas se encuentran en situacion de
desventaja al no contar con recursos para la contratacion de personal especializado limitando
su competitividad. Todo esto consolida a las estrategias como un punto determinante para el
éxito de un negocio. El tipo de empresa que impera en este mercado es la farmacéutica por
razones evidentes. Las PYMES se enfrentan a una diversidad de problematicas propias de su
naturaleza, por ejemplo; hay un caso acerca de una empresa familiar que se ha visto
perjudicada por la creciente competencia de los ultimos afios, la mayoria de las veces no pudo
enfrentar adecuadamente ciertas dificultades por la falta de estrategias. Es por ello que se
requiere de estrategias que le otorguen el conocimiento de su mercado para crear

diferenciacion y lealtad de sus clientes satisfaciendo y superando sus requerimientos.

2.4 Competitividad

Se sabe que los niveles de la estrategia sirven para comprender a la misma de forma
mas sencilla al seccionarla en varias partes. Partiendo de una definicion amplia y global ésta
se puede entender mas claridad y en mayor profundidad segun(Palacio, 2016).

La razdn por la que se debe analizar a la organizacion en diferentes niveles esta en la
variabilidad del entorno y en el caracter cambiante o las maltiples actividades de esta. En
cualquier tipo de empresa existen, diferentes niveles de la estrategia: esto se hace notar en el

modelo FODA que se explica a continuacion.
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El Anélisis FODA

El anélisis FODA es una herramienta de planificacion estratégica disefiada para
realizar un analisis interno y externo de en la unidad de negocio.

Cabe sefialar que, el FODA es una herramienta fundamental en la administracion y en
el proceso de planificacién, de hecho, con este estudio se beneficiara de un plan de negocios,
pudiendo dar fuerza a la sigla de oportunidad, logrando ademas, la situacion real en la que se
encuentra la empresa o proyecto, y poder planificar alguna estrategia a futuro segun
(Riquelme Leiva, 2017).

El objetivo de la matriz FODA

El analisis FODA se compone por 4 grupos cualitativos que nos ayudaran a clasificar
los diversos elementos que conforman la empresa en cuestion, estos grupos son:

e Fortalezas: Son los atributos o destrezas que una industria 0 empresa contiene para
alcanzar los objetivos.

e Debilidades: Es aquello que es perjudicial o factores desfavorables para la ejecucion
del objetivo.

e Oportunidades: Las condiciones externas, lo que esta a la vista por todos o la
popularidad y competitividad que tenga la industria u organizacion Utiles para
alcanzar el objetivo.

e Amenazas: Lo perjudicial, lo que amenaza la supervivencia de la industria 0 empresa
gue se encuentran externamente, las cuales, pueden convertirse en oportunidades, para

alcanzar el objetivo.
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Con apoyo en esta herramienta se desarrollo el anélisis de la empresa de

administracion familiar (véase Figura 2).

Anélisis FODA PYME Farmacéutica:

Fortalezas

Inmobiliario Propio
Mobiliario Propio
Ubicacion
Inventario Propio
Plan de Lealtad

Debilidades

Desconocimiento de la
Administracion Basica del
Negocio

Falta de Estrategias
Mercadoldgicas
Ausencia de Planeacion
Estratégica

Poca experiencia en el
Giro

Ausencia de planes
preventivos

Ausencia metodologia de
deteccidn de riesgos

Figura 2Analisis FODA PYME farmacéutica.

Oportunidades

Servicio Médico

Atencion al Cliente
Estrategias Mercadoldgicas
Plan de Negocio

Precios Competitivos
Promociones
Diversificacion

Amenazas

Cadenas Farmacéuticas
Poca liquidez por mala
Administracion
Competencia

Quiebra

Crisis sanitaria
Incertidumbre
economica
Incertidumbre social
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El desarrollo del FODA debe ser efectivo por lo que segun (Riquelme Leiva, 2017) se

puede trabajar en este de forma mas profunda como se explica a continuacion.
Desarrollo de la Ventaja Competitiva y el Enfoque Estratégico.

Consiste en una sintesis de informacion vital que sirve para desarrollar ventajas
competitivas y el enfoque estratégico. Entender las conexiones del ambiente exterior es
fundamental para una mejor innovacidn a través de varias estrategias

Como Hacer que el Andlisis FODA sea Productivo.

Ademas de ofrecer un analisis general el FODA tiene otras ventajas que contribuyen
en el aumento de la competitividad de la Empresa; también puede contribuir al desarrollo del
plan de Marketing. De acuerdo con (Hartline & C., 2012) que una empresa reciba los
beneficios completos del analisis FODA depende de la forma en que un gerente emplea las
estrategias. Si se realiza de manera correcta e inteligente, este analisis puede ser un
mecanismo viable para el desarrollo. Si se efectia de manera incorrecta, puede ser una gran
pérdida de tiempo y otros recursos valiosos. Para aumentar las probabilidades de éxito se
recomienda considerarlos siguientes puntos:

e Permanecer enfocado

Los analisis deben ser los necesarios, separados y tener un enfoque especifico ya que
uno solo puede tener resultados muy vagos abriendo paso a interpretaciones ambiguas y
erroneas.

e Buscar Competidores de Manera Extensa
Los competidores deben estar bien segmentados tomando en cuenta no solo los

grandes ya que las empresas de menor tamafio también pueden representar una amenaza.
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e Colaborar con otras Areas funcionales

Las recomendaciones de los clientes acerca de la empresa, sus productos y actividades
son consideraciones importantes en el analisis FODA. También se deben considerar los
puntos de vista de los empleados.

e Buscar las causas, no las Caracteristicas

El analista debe explorar sus recursos y competidores, ya que estas son las causas
reales de las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de la empresa.

La unidad de negocio que se presenta en el FODA (Véase Figura 2) cuenta con la
fortaleza de ser propietarios del inmueble en el que se opera, otorgando una ventaja al reducir
los gastos fijos, asi mismo el mobiliario no tiene arrendamiento el propietario indicé no tener
pagos pendientes a proveedores, la ubicacion de la propiedad se encuentra en una avenida
principal con alto flujo vehicular, a unas cuadras del mercado municipal de la poblacion de
san Baltazar Campeche.

Dentro de las oportunidades encontradas se cuenta con el servicio de un médico el
cual es familiar directo del propietario, dentro del radio de un kilometro de la sucursal se
encuentran hospitales, clinicas y consultorios particulares, con los cuales se pueden realizar
planes de lealtad y estrategias competitivas que con una planeacién en conjunto (dando
recomendaciones o direccionando hacia el negocio en cuestion) nos permitan tener una
mayor cantidad de clientes referidos a la empresa.

El desconocimiento de las diferentes formas en la que se pueden administrar los
diferentes recursos del negocio, la nula existencia de un fondo de gasto fijo para mantener el
funcionamiento del mismo, al igual que los créditos de compra con los proveedores que

puedan
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Permitir una mayor variedad en la oferta de productos, ademas de la ausencia de
publicidad que pueda lograr algin impacto en el consumidor en comparacion con las cadenas
farmacéuticas; son una muestra de las debilidades que atafien a la PYME f. en general.

Si hay algo que representa una gran amenaza a la PYME farmacéutica (PYME f.); es
su competencia directa que en este caso se encuentra en un perimetro de diez cuadras,
contando tan solo diez sucursales que también quieren captar parte del mercado meta,
contando que forman parte de cadenas farmacéuticas también cuentan con precios muy
competitivos dejando a la PYME f. con una clara desventaja en el mercado. Se incluye cierta
incertidumbre acerca de la probable disminucion en la liquidez que puede afectar a la PYME
f. en ciertas temporadas.

Desarrollo e Impulso de las Ventajas Competitivas.

La herramienta de analisis FODA arroja resultados relevantes y el encargado se debe
enfocar en la identificacion de las ventajas competitivas al empatar las fortalezas con las
oportunidades.

Las fortalezas que tengan mayor probabilidad de convertirse en capacidades seran
aquellas que tienen una compatibilidad con las oportunidades importantes y considerables.
Sin olvidar que las capacidades que permiten satisfacer a los clientes mejor que la
competencia son ventajas competitivas.

Cuando se habla de ventajas competitivas se hace referencia a términos de distincion
entre la empresa y la competencia. Ademas, todas estas ventajas competitivas estan surgiendo
a base de las fortalezas que la empresa posee. Sin embargo, estas ventajas pueden estar
fundamentadas mas en la percepcion que en la realidad y controlar la percepcién es una de las

tareas mas complejas para una organizacion.
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Segun lo expuesto anteriormente se hacen presentes algunos puntos que pueden servir

como diferenciadores en una empresa, fortaleciendo su competitividad como lo pueden ser:
Excelencia Operativa.

Los clientes vienen a el negocio con ciertas expectativas, y si estas no se cumplen
entonces ese cliente no volvera a menos que tenga una verdadera necesidad de lo que
ofrecemos; por tanto en consecuencia debemos de cumplir esas expectativa de acuerdo con el
servicio que requiera lo que nosotros estamos ofreciendo, desde las instalaciones que deben
estar en funcion de la imagen que se quiere dar, la atencion que nuestro personal debe brindar
a los asistentes(clientes),el tiempo que demorara cada operacion, y la forma en la que el
espacio debe ser administrado para que tanto los empleados como los asistentes estén
coémodos y puedan desempefiarse de mejor manera.

Liderazgo de Producto.

Basandonos en el principio de percepcion los productos deben cumplir no solo con los
estandares que se requieren sino también con las expectativas que nosotros estamos creando
en nuestro negocio, por lo que aungue la calidad es importante, el diferenciador o en este caso
la ventaja competitiva esta en el cumplimiento de la imagen que nosotros hemos creado de
nuestro negocio.

Intimidad con el Cliente.

La atencion es el recurso que se puede utilizar no sélo para agilizar o hacer mas
coémoda la operacion en el negocio sino también se aplica con la intencion de “enamorar” a
los asistentes haciendo que estos vuelvan o en el mejor de los casos se “casen” con nuestro
establecimiento, haciendo que no s6lo consuman, sino que también lo recomienden y que

traigan a mas clientes.
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Establecer un Enfoque Estratégico.

Una empresa debe estar consciente acerca de lo que le distingue de los demas
competidores, por lo que le es siempre conveniente estar enfocada, el enfoque estratégico
puede ser aportar grandes beneficios a esta organizacion ya que tal enfoque se relaciona
estrechamente con sus ventajas competitivas, al resaltar éstas incluso puede llegar a
compensar ciertos debilidades o vulnerabilidades que se tengan presentes en el negocio; con
el paso del tiempo puede cambiar gradualmente para proyectar la naturaleza de los entornos
interno como externo.

Tener una propuesta que genere impacto inmediato y que pueda estar en diferentes
sitios atendiendo ciertas necesidades para que los potenciales clientes se vean atraidos, o
también puede ser una forma de aprovechar y resaltar nuestras ventajas competitivas

Si se cuenta con cierta gama de productos se puede decir que se esta cumpliendo con
las necesidades preestablecidas, sin embargo también puede haber oportunidades que no se
estén aprovechando al ver que todo esta en orden, aun asi se pueden hacer una revision y lo
mas seguro es que haya algun espacio para complementar el inventario con novedades o
como se dice actualmente “Diversificar” nuestra empresa.

Aun asi se puede presentar la necesidad de dar un cambio total al negocio no sélo en
los productos o procesos sino sobre todo en aquello que afecta en la percepcion al cliente, dar
un cambio total hace que la atencidn de los potenciales clientes sea captada y con ello
podemos aprovechar para poder introducir nuevos productos o servicios

Ahora si se presentan dificultades lo mas sensato podria ser tener que empezar a
considerar otras alternativas, estas estrategias se enfocan en la seguridad y permanencia por
lo que se sugiere no tomar riesgos y formular una estrategia diferente a la que se esté

empleando.
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Diagnostico Administrativo.

Basado en (Chaves, 2002)esta estrategia se enfoca en técnicas de mejoramiento
continuo de la administracion en la organizacion, y su propdsito es terminar con las
estructuras administrativas anacrdnicas que originan retrasos en los compromisos y una
administracion inadecuada.

El Diagndstico Administrativo consta de diversos fundamentos, que son:

La Organizacion.

Para que una organizacion funcione efectivamente el encargado debe desempefiar
distintos roles; director, Consultor, gerente, Mano de Obra, etc. Sin embargo hay un factor
fundamental que yace en la esencia pura del administrador y esta es: El Resuelve problemas.
Segun (Chaves, 2002) hay 5 puntos fundamentales para poder fortalecer una organizacion, y
estos pueden ser:

a) Un Administrador es una persona que resuelve problemas bajo presion.

b) El administrador debe tener una mente clara y creativa.

c) Para decidirse e iniciar el estudio es necesario tener una clara necesidad o intencion de
cambio.

d) Los datos e informaciones deben verificarse antes de analizarse.

e) Cuanta mas participacion y responsabilidad se obtenga de quienes estan involucrados

en el cambio.
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Las destrezas anteriores son necesarias para fortalecer el diagnostico administrativo
desarrollas a continuacion:

El administrador como solucionador de problemas.

Este principio esta enfocado en satisfacer las obligaciones relacionadas a obtener
resultados y conocer las necesidades del personal. Se sabe que la funcion del administrador es
utilizar y racionalizar los recursos para lograr los objetivos de la organizacion sin embargo no
siempre se dispone de todos los recursos y los objetivos cambian.

Es importante que se puedan distinguir los roles de cada encargado, ya que cada rol
debe cumplir con la obligacion de conseguir ciertos resultados. Para que los individuos y los
grupos cooperen al resultado esperado se requiere que algunas necesidades se satisfagan en el
curso del propio proceso por lo que exige una doble obligacion al encargado de administrar
en general toda la organizacion.

El Administrador Debe Tener una Mente Clara y Creativa.

Es importante que el administrador pueda integrar una gamma de ideas y concretarlos
en acciones por lo que una mente que pueda tener claros los pensamientos y que pueda
comunicar a los demas miembros de la organizacion siempre representa un beneficio para su
propia organizacion. EI Administrador que medita aquello que le sucede y es capaz de
reflexionarlo para proponer ideas nuevas se traduce en oportunidades para la organizacion; el

facilitar
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Alternativas para hacer frente a los diferentes escenarios facilita bastante los procesos

para alcanzar a los objetivos.
Necesidad o Intencion de Cambio.

Por un lado el especialista de personal puede proponer experimentacion por diversas
razones como pueden ser la utilidad y la ventaja de la misma y por otro el administrador
puede decidir en qué momento se necesita el cambio y en la forma en lo que lo requiere
fundamentarlo.

Los cambios pueden representar una amenaza para el personal en general ya que
requiere de cierto grado de adaptacion y flexibilidad. Se puede decir que todo proceso de
cambio se traduce en temor y la funcion del administrador es el intentar minimizarlo al
méaximo. Se debe controlar el ambiente para que a pesar de la incertidumbre se puedan

cumplir los objetivos establecidos.

Plan a Largo Plazo.
La palabra plan segun(Real Academia de la Lengua Espafiola, 2014) significa:
e Intencion, proyecto.
e Modelo sistematico de una actuacion pablica o privada, que se elabora
anticipadamente para dirigirla y encauzarla.
Segun (Morrisey, 1996)la planeacion hace referencia a la aplicacion de la intuicién y
el analisis para determinar las posiciones futuras que la organizacién o empresa debe

alcanzar.
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Al mismo tiempo debe verse como un proceso dinamico lo suficientemente flexible
para permitir modificaciones en los planes a fin de responder a las cambiantes circunstancias.

Se puede notar el énfasis en la reaccion anticipada al futro con cierto grado de
flexibilidad como caracteristicas principales de esta estrategia, algunas ventajas que puede
aportar a la PYME son:

e Es adecuada para mantener el enfoque en el futuro y el presente.

e Sirve como refuerzo para los principios adquiridos en la mision, vision, y estrategia
en general.

e Fomenta la planeacion y la comunicacion interdisciplinaria.

e Asigna prioridades en el destino de los recursos.

El proceso de planeacion a largo plazo se puede ver como un proceso analitico en
esencia a pesar de proceder del conocimiento intuitivo, la comprension y el juicio de quien
esté al mando. Es un proceso gque permite a la empresa seccionarse para analizar sus
capacidades no solo en el presente o pasado sino también en el futuro, permitiendo anteponer
a los retos o identificar y aprovechar las oportunidades.

Toda planeacion requiere de un trabajo en conjunto por lo que también se debe tomar
en cuenta el juicio colectivo de diferentes elementos; segun (Morrisey, 1996)pueden ser:

Areas Estratégicas Criticas (AEC).

Estas categorias son las principales en las cuales se debe enfocar la atencion colectiva
para un futuro previsible, vienen estrechamente relacionadas con las areas de resultados
criticos (ARC) que se identifican en la planeacion tactica. No obstante el enfoque de la AEC
es el de poder tener un alcance mas amplio y disefiarse para ayudar a determinar de en qué
situacion se quiere estar como organizacion y no tanto en los resultados especificos a los que

se quiera llegar (Chavez, 2005).



32

El motivo principal por el que se deben utilizar las AEC en el proceso de planeacion a
largo plazo es ayudar en la identificacion de los aspectos criticos estratégicos que necesitan
ser abordados durante todo el periodo para cumplir con la mision y la estrategia

Anélisis de Aspectos Criticos.

Este punto hace referencia al alcance e impacto futuro. Estos aspectos abordan a las
oportunidades y amenazas externas asi como las fuerzas y limitaciones internas que tendran
marcado efecto en el cumplimiento de la mision.

Objetivos a Largo Plazo (OLP).

Representan las posiciones estratégicas que se desean alcanzar en un momento dado
del futuro; casi siempre comenzaran con las palabras “llegar” o “tener”; por lo general este
enfoque de la planeacion estratégica incluye proyecciones financieras como parte de los OLP
y no como un elemento aislado.

Planes Estratégicos de Accion (PEA).

Aqui se identifica los principales pasos o puntos a los que se van a enfocar las
estrategias, para poder avanzar hacia los objetivos a largo plazo.

Para una empresa es indispensable poder anteponerse a los posibles escenarios en los
que se pueda encontrar; el plan hara que se tomen en cuenta diferentes aspectos antes de
terminarse, estos en base a los objetivos que se hayan propuesto. Al momento de querer
elaborar un plan eficaz el empresario se ve incitado a analizar los aspectos generales de su
empresa dando inicio a un proceso trasformador.

Analizar las acciones futuras es fundamental para mejorar la competitividad de las
PYMES f.; la implementacion de nuevos protocolos que agilicen la operacion, las
proyecciones financieras esperadas, la inclusion de nuevos productos, un cambio de imagen,

0 incluso tratos con nuevos proveedores pueden hacer la diferencia en el mercado.
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Planeacion Estratégica.

Segun (Porto & Gardey, 2018) la planeacion estratégica es la elaboracion, desarrollo y
puesta en marcha de distintos planes operativos por parte de las empresas u organizaciones,
con la intencion de alcanzar objetivos y metas planteadas. Estos planes pueden ser a corto,
mediano o largo plazo.

Todo microempresario debe estar consciente acerca de las acciones y decisiones que
empleard para su PYME; en el caso de las PYMES f. al ser también en esencia una empresa
la planeacion estratégica le es vital para cumplir con sus objetivos y subsistir. EI duefio
(encargado) debe saber dirigir y plantear las posibilidades y problemas que se encuentren en
la PYME en cuestion, segun (Steiner, 2011) la planeacion estratégica es una funcion con la
que debe cumplir toda persona que tome las decisiones relevantes a cualquier nivel en su
organizacion. Enlistando catorce procesos basicos para poner en marcha la planeacion
estratégica efectiva, siendo estos los siguientes:

1. Establecimiento de Objetivos: Se decide acerca del negocio en el cual se enfocaré el
empresario ademas de otros factores importantes que guien y caractericen al negocio,
como el crecimiento constante. Un objetivo generalmente es de naturaleza
permanente y no expira.

2. Estrategia de Planeacion: Se desarrollan los conceptos, ideas y planes para lograr los
objetivos con éxito y para enfrentarse efectivamente a la competencia. La planeacion

estratégica siempre parte del proceso completo de planeacion.
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Establecimiento de Metas: Tomar las decisiones sobre las metas a logar dentro de un
plazo mas corto y de menor alcance que los objetivos, pero disefiados como objetivos
secundarios especificos al elaborar los planes operacionales para llevar a cabo la
estrategia.

Desarrollar la Filosofia de la Compafiia: Se procede a establecer las creencias valores,
aptitudes y lineamientos orales que pueden agregarse a “cémo se realizan las cosas
aqui”.

Establecer las Politicas: Se decide sobre los planes de accion para guiar el desempefio
de todas las actividades principales para llevar a cabo la estrategia de acuerdo con la
filosofia de la empresa.

Planear la Estructura de la Organizacion: Desarrollar un plan de organizacion que
ayuda a las personas a unirse para desempefiar las actividades de acuerdo con la
estrategia, filosofia y politica.

Proporcionar el Personal: Contratar, seleccionar y encargarse del desarrollo de las
personas incluyendo una proporcion adecuada de grandes talentos para ocupar los
puestos determinados en el plan de la organizacion.

Establecer Procedimientos: Determinar y prescribir como se llevara a cabo todas las
actividades importantes y rutinarias.

Proporcionar Instalaciones: Proporcionar la planta, equipo y otras instalaciones fisicas
necesarias para llevar a cabo el negocio.

Proporcionar el capital: Asegurarse de que el negocio disponga de fondos y créditos
necesarios para las instalaciones fisicas y el capital de trabajo.

Establecimiento de Normas: Fijar las medidas de desempefio que permiten de la mejor

manera al negocio lograr sus objetivos a largo plazo con éxito.
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12. Establecer Programas Directivos y los Planes Operacionales: desarrollar programas y
planes que dirijan las actividades y el uso de los recursos que cuando se lleven a cabo
conforme la estrategia, politicas, procedimientos y normas establecidas- permitiran
que las personas realicen sus objetivos particulares. Estas son las fases del proceso
completo de planeacion que incluye la planeacion estratégica.

13. Proporcionar Informacion Controlada: Proveer hechos y niimeros para ayudar a las
personas a seguir la estrategia, politicas, procedimientos y programas; estar al
pendiente de las fuerzas laborales exteriores e interiores; y medir su propio
desempefio contra los planes establecidos.

14. Motivar a las Personas: Dirigir y motivar a la gente de manera que actle de acuerdo
con la filosofia, politicas, procedimientos y normas para realizar los planes de la
empresa.

Empezar con estos pasos es una forma facil de cubrir las generalidades la PYME f.
que por su naturaleza de empresa cuenta con diferentes tipos de procesos que requieren de
medidas y controles que deben estar en constante observacién ademas de estar establecidos.

La PYMES f. en general operan con ciertas dificultades y sin duda una de ellas es la
anticipacion intuitiva; cuando una organizacion no tiene claros los objetivos que debe cumplir
entonces opera improvisadamente y particularmente en esto consiste tal anticipacion. Dice
(Steiner, 2011) la anticipacion intuitiva consiste en enfrentarse al dia conforme llegue, y

tomar las decisiones estratégicas de acuerdo con esta actitud.
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Planeacion Tactica.

La planeacién puede estructurarse de diferentes maneras, lo ideal es que la manera en
la que se quiera desarrollar no s6lo aporte orden sino que también nos ayude a identificar
diversos aspectos relevantes de la organizacion. Es por eso que se recurre a este tipo de
planeacion; desarrollandose en diversas técnicas que en palabras de (Ceja, 2003) nos
proporciona administracion cientifica, y que en el caso especifico de la planeacion y
programacion puede aplicarse para formular planes, para presentarlos, explicarlos,
discutirlos, etc.

Suelen ser las mas abundantes y diversificadas dentro de las etapas de la propia
administracion. Es asi como se hace presenta la necesidad de contar con una gama de
herramientas, todo en funcidn del tipo de empresa al que se requiera ajustar. Se sefialan
algunos apartados que vale la pena mencionar por el valor que tienen en cualquier

organizacion, estos se presentan a continuacion (véase figura 3).
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Figura 3 El Proceso de Planeacion(Morrisey, 1996)
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Administracion de Ventas.

De acuerdo con (Johnston & Marshall, 2004) la administracion de ventas es el
proceso que va a tomar en cuenta diferentes aspectos, por ejemplo: el marketing, el recurso
humano vy el liderazgo del dirigente que se encargara de cumplir los objetivos.

El mercado de productos y empresas cambia rapidamente y la innovacién junto con la
estrategia son factores clave para la supervivencia de una empresa; saber vender los servicios
o0 productos que la empresa en cuestion ofrezca seré prioridad; en este caso se tiene que hacer
una planeacion estratégica donde se especifiquen las necesidades por cubrir para alcanzar los
objetivos.

Hay diversas formas en las que pueden desarrollarse los procesos de ventas. Se
recomienda tener en la planeacion la intencion de mejora y asi pensar en cOmo se puede hacer
mas eficaz con lo que se aprenda mientras se esta operando.

En el proceso de administracion de ventas se puede empezar con su formulacion, esta
es la parte en la que se toma un panorama general sobre el entorno al que se enfrenta la
empresa, se organizan y planean las actividades que se efectuaran para aumentar las ventas
aunado al marketing; la planeacion debe aplicarse para seleccionar adecuadamente al
personal y a este se le deben implantar normas y politicas que puedan maximizar la
posibilidad de éxito; como medida de control se deben evaluar los resultados y en funcién

con estos proponer la mejora siempre que se tenga oportunidad.
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Implantacion del Programa de Ventas.

Aqui se pretende dirigir el comportamiento del departamento operativo, por lo que el
liderazgo es el nacleo de este proceso, la fuerza de ventas requiere de la motivacion y la
comprension del gerente o encargado por lo que (Johnston & Marshall, 2004) propone 5
puntos clave para la implantacién del Programa de ventas (véase figura 4).

1. Variables del Entorno
2. Percepciones del Rol
3. Aptitud

4. Nivel de Habilidades

5. Nivel de Motivacion

Variables de la persona,
la organizacion
y el ambiente

Percepciones
de rol

Aptitud

D A PremiosPor medios internos Satisfaccion
esempen O Por medios externos Intrinseca

Extrinseca

Grado de
habilidades

Grado de
motivacion

Figura4 Modelo de las Determinaciones del Desempefio del Vendedor(Johnston

& Marshall, 2004)
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Capitulo 3. Marco Contextual

3.1 Generalidades de las Cadenas Farmacéuticas

Se sabe que en el afio 2015 las cadenas farmacéuticas dominaron el mercado
mexicano por encima de las farmacias independientes y los distribuidores en supermercados
0 autoservicios.

Sin embargo, las farmacias independientes han sido vulneradas en este modelo de
ventas lo cual ha sido reflejado en las 4,100 farmacias cerradas durante el periodo del afio
2014 al 2016, por lo cual, han optado por una coalicion para no desaparecer. En vista de la
introduccién de consultorios en cadenas farmaceuticas y al ver el aumento de los puntos
donde operan las farmacias de cadena, siendo lugares como WalMart, Soriana, Chedraui y
Comercial Mexicana. Hay diversas razones por las que las farmacias independientes se ven
afectadas y abrumadas por las grandes cadenas, por ejemplo la integracion de consultorios
médicos a las farmacias; estrategia introducida por Farmacias Dr. Simi. Es sélo un ejemplo
de la poca preparacion, vision y ausencia de innovacion que hay en el sector de la PYME
f.(byprice.com, 2016).

Existen ciertas estrategias que incluso rebasan las capacidades de las PYMES
farmacéuticas una de ellas se le llama “Cadenas de Valor” estas segun (codigo f, 2017) son
alianzas que se entablan entre diferentes empresas para lograr un fin en comun, este puede
estar basado en diferentes elementos, la publicidad, la tecnologia o la recoleccion de datos;
este tipo de estrategias solo esta al alcance de las grandes empresas que ademas de poder
solventar la inversidn necesaria tiene alianzas o convenios con diferentes empresas de igual o

mayor envergadura.
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Hay diferentes niveles de participacion en diversos ambitos; los datos se desplazan en

la siguiente tabla (\VVéase figura 5):

Cantidad de Empleados Farmacéutica y e'sp. Quimicas y
Botanicas
dela4d 12,0%
de5a19 34,8%
de 20299 39,1%
de 100 y mas 14,1%
Total 100%

Figurab5 Comparacion del Sector Farmacéutico(Miranda, 2013)

Segun (Miranda, 2013) las empresas que aparecen en la tabla (Véase Figura 5) como
microempresas incluyendo a parte de la pequefias (de 1 a 19 empleados) en general son
importadores, representantes de firmas exteriores que no tienen base propia en el pais.

Las firmas medianas y grandes (de 20 a 100 o mas empleados) son laboratorios de
productos farmaceuticos, con especialidades en sustancias quimicas medicinales y botéanicas.

Se puede decir que los laboratorios con filiales multinacionales o firmas exteriores
que en general, no producen en el pais, no generan tanto empleo como tal sino que sélo los
que producen en territorio nacional realmente estan contribuyendo a la economia mexicana.

Entonces la PYME farmacéutica no sélo se esta enfrentada a las grandes cadenas que
acaparan el mercado sino también si quiere contribuir en mayor parte, se deben afianzar con
productores nacionales, lo que en ocasiones no resulta tan rentable hablando de los costes.

También las Farmacias independientes que tienen relacion con la Union Nacional de
Empresarios Farmacéuticos (UNEFARM) que por cierto tiene alrededor de 5,600 farmacias

en registro, buscan la coalicion para mejorar su rentabilidad en el mercado.
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3.2 Estrategias de las Principales Cadenas Farmacéuticas

Las principales cadenas farmacéuticas estan enfocando sus estrategias principales en
aumentar la cercania a los clientes por medio de mejores ubicaciones, en avenidas
principales, con altos flujos vehiculares y peatonales. La diversificacion se manifiesta en
forma de mayores servicios y facilidades en diversos tipos de casos como lo son:

a) Inclusién de cobros de servicio que reduzcan al cliente tiempos de traslado o filas

0 esperas en bancos o instituciones.

Es una estrategia que incluye la diversificacién por parte de los establecimientos, y
resulta muy efectiva ya que al no sélo ofrecer medicamentos o servicios médicos sino
también productos de cuidado personal, o incluso el servicio de mini super hace que el
numero de potenciales clientes aumente y se vean atraidos por otro tipo de productos que una
farmacia tradicional no ofreceria

b) Oferta de consultas médicas.

Es un hecho que “Farmacias Dr. Simi” fue la empresa que introdujo las famosas
“Consultas Médicas” siendo esta es una de las estrategias mas avanzadas del mercado ya que
no sélo beneficia a los clientes por lo econémico que resulta el costo de la consulta sino
también por la cercania de los medicamentos.

c) Nuevos productos, destinados a nuevos nichos de mercado.

La diversificacion es una de las estrategias mas utilizadas en las empresas de cadena
ya que los productos farmacéuticos se compran por cierta “necesidad” por lo que los clientes
no acuden constantemente a la farmacia. La diversificacién hace que la variedad de los
productos sea distinta, por lo que ya no s6lo se comprara una pastilla sino que también se
podria comprar agua para tomarla o hasta en el mejor de los casos hacer el “super”
provocando que el namero de clientes potenciales aumente y que el flujo de efectivo se

incremente.
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d) Mayor control de sus procesos.

Las cadenas tienen diferentes sistemas de control implementados, estos van desde al
ambito financiero pasando por los suministros y llegando hasta el operativo. Cuentan con
diferentes elementos; como la tecnologia o la técnica.

La infraestructura de sus bases de datos les facilita la evaluacion tanto financiera
como mercadoldgica por el lado tecnoldgico. Y la técnica les permite agilizar y optimizar
procesos y espacios haciendo que cada oportunidad de mejora se detecte y se aproveche.

e) Cuidado y conservacion de la imagen interna y externa de las instalaciones.

La percepcion del cliente es lo mas importante y las grandes farmacéuticas lo saben
muy bien, por esta razon se preocupan por dar un mensaje a su publico meta, sin embargo el
mensaje es muy especifico y siempre llega de forma indirecta ya que se entiende
perfectamente sin que el mismo cliente se dé cuenta, es por ello que cuidan cada aspecto que
les es posible aplicando diferentes estrategias; la mayoria de las veces son de naturaleza
comercial, como la mercadotecnia; la administracion del espacio de los establecimientos, la
aplicacion de cierta decoracion en el mismo; generando que el cliente se sienta atraido o
identificado, esto por un lado sin olvidar los comerciales, spots o espectaculares o incluso
“botargas”, aunque su imagen también depende del servicio y de la calidad de productos que

tengan en oferta.
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f) Capacitacion constante a sus colaboradores.

El cambio es inminente y las grandes cadenas farmacéuticas no pueden verse
rezagadas al tiempo que corre incesantemente por lo que en conjunto con nuevas técnicas de
control organizacional también invierten en que sus empleados sean capaces de responder de
forma eficaz a los posibles retos que se les presenten a nivel operativo y sistémico.

g) Reduccién de costos por compras estratégicas.

Hay diversas formas de ahorrar costos y en este caso no es la excepcion ya que las
cadenas farmacéuticas tienen diversas estrategias; los contratos con productores extranjeros
es una de las principales ya que hay laboratorios en otros paises donde los costos de
produccion de los farmacos son radicalmente mas bajos que en el territorio en el que operan

(México).

3.3 Retos de las PYMES Farmacéuticas

El reto principal de las pymes farmacéuticas es consolidar su crecimiento en un
mercado altamente competitivo. Es abrumadora la cantidad de grandes empresas que existe y
saber que sin duda las PYMES se estan enfrentando a un reto que la mayoria de las veces les
rebasa; las estrategias financiadas por grandes corporativos, los tratos con proveedores de
nivel internacional, la infraestructura de los sistemas de control y la conexion que hay entre
sucursales compartiendo informacion valiosa sobre el comportamiento del mercado son sélo
los rasgos mas notorios de las ventajas que tienen las grande cadenas farmacéuticas.

La PYME farmacéutica debe saber jugar sus propias cartas y empezar a mirar no sélo
a su alrededor, prestando atencion a sus competidores méas robustos podra no solo comprarse

sino también proyectarse e identificar objetivos que le impulsen. De acuerdo con
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(byprice.com, 2016) En 2016 que el 65% del mercado con lo poseen las pymes
farmaceéuticas de cadena, dentro de las cuales la de mayor crecimiento es similares, seguida

por Benavides y grupo YZA (Véase Figura 6).

(CADENAS ~ARMACEUTICAS

: FARMACAS
Las v dominan Sia itk
el mercado mexicano por encima de las 14%

farmacias independientes y los distribuidores en

supermercados o autoservicios. i 6 50/°

CADENAS
FARMACEUTICAS

B E f E F 3 oL WaL-Masr
SIMILARLS Benaviots Yia GUADALAARA WPz Gl SAN PABLO Roma AHORRO

Figura6 Cadenas Farmacéuticas con Mayor Crecimiento Porcentual en

2015(byprice.com, 2016)

Es evidente que el principal reto de la pyme farmacéutica independiente es conocer su
mercado meta, contar con precios competitivos, fortalecer sus fortalezas, reducir sus

debilidades y atacar sus oportunidades.
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Capitulo 4. PROPUESTA (Bicicleta Estratégica de Vislam)
4.1 Objetivo de las Estrategias

El objetivo principal de las estrategias planteadas en el presente trabajo sera el otorgar
herramientas a las pymes farmacéuticas tradicionales que les permitan lograr su permanecia

en el mercado farmacéutico.
4.2 Estrategias

En este caso se pretende introducir la herramienta de “Bicicleta Estratégica de
Vislam” esta herramienta sintetiza los aspectos mas importantes que una PYME debe abordar
para poder cimentar sus bases de forma soOlida y asi tener mayor oportunidades de
crecimiento:

Esta herramienta se presenta de forma grafica a continuacion:

Bicicleta estratégica de Vislam

PYI\/IE

Planeacion etlvog

N 0

Estrategia Admumstrauon Estrateg|a Recursos

®
V

Figura 7 Bicicleta estratégica de Vislam
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Las estrategias que se integran en el modelo “Bicicleta estratégica de Vislam” (BEV)
aparecen a continuacion con el nombre correspondiente a la seccion de la que forman parte:
Planeacion:

Andalisis FODA.

e Elaboracién de diagndstico administrativo.
Objetivos:
e Planeacion a largo plazo.
e Planeacion tactica.
e Planeacion estrategica.
Administracion:
e Administracion de Ventas.
e Planificacion y control de capital.
Estrategia:
e Desarrollo de la ventaja competitiva y el enfoque estratégico.

e Desarrollo y control de marketing (plan de publicidad) y uso de psicologia del color.

En las “Ruedas de la Bicicleta” tenemos los siguientes conceptos:
1. LaPyme Farmacéutica

2. Planeacion

3. Administracion

4. Estrategia

a) Objetivos

b) Recursos

c) Estrategia (2)
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Estos elementos no estan aislados entre si, los dos ciclos constan de tres conceptos
cada uno; cada concepto interacta con el que le sucede y esta sincronizado con su concepto
paralelo en la otra rueda.

Para poder comprenderse de forma adecuada, se debe tomar en cuenta la numeracion
y la posicion de cada concepto ya que indica el orden y la forma en que interactlan entre si
como se explica a continuacion:

1. Planeacion y Obijetivos.

Estan en funcion del analisis y la proyeccion que el directivo, lider, duefio o
encargado va a generar para lograr cumplir sus “objetivos”. La planeacion incluye el
diagndstico administrativo capaz de darnos un panorama general de nuestra empresa y revelar
detalles relevantes. También incluye a la herramienta FODA el cual contribuye al
descubrimiento de las estrategias al poner descubierto las oportunidades y fortalezas de la
empresa.

La empresas necesitan direccion y en este caso para la “Bicicleta Estratégica” también
incluye este aspecto, por esta razon la planeacion estratégica, tactica y a largo plazo se hacen
presentes, al encargase de maximizar la oportunidad de consolidar y cumplir objetivos giran a
la misma altura de ese mismo concepto, para que los objetivos se puedan alcanzar se requiere
de una planeacion previa y para que la planeacidn se pueda cimentar se requiere de objetivos
establecidos; hay una complementacion mutua entre estos dos conceptos por lo que es
necesario saber lo que la empresa quiere y necesita. Se debe tener cuidado al momento de la
planeacion ya que al revelar las “necesidades” estas pueden ser de diferente naturaleza; las
necesidades de los clientes y del negocio no son las Unicas que importan ya que la PYME
farmacéutica debe cumplir con las propias para abrir paso a los siguientes conceptos

“Administracion y Recursos”.
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2. Administracion y recursos

El andlisis estd hecho y por lo tanto ya se tiene nocidn de lo que se carece y de lo que
se posee en la empresa, entonces ahora toca que basados en la planeacion y en los objetivos
empecemos a decidir qué hacer con nuestros “Recursos”, por esta razén es que la
administracion gira en conjunto ellos; la empresa debe disponer de ellos y se debe evitar caer
en el mal uso o inversidn de estos mismos, mientras abordaremos la forma en la que se van a
gastar o invertir, hablando de forma econdmica, laboral y material.

La administracion de ventas entra aqui como potenciador de diferentes recursos, al
encargarse de la fuerza laboral se puede sacar mucho provecho de ella; administrar al
personal para que aproveche al maximo los recursos laborales que se les brindad y asi
conseguir la obtencion de mayor capital para mejorar la organizacion es un ejemplo de la
forma en la que esta beneficia al micro empresario.

Se toman en cuenta las actividades a realizar en forma de itinerario, todas
evidentemente deben estar encaminadas a los objetivos, no puede haber administracion sin
planeacién asi como no pueden alcanzarse los objetivos si los recursos no son utilizados
adecuadamente.

Organizar en forma de rutina los procesos y actividades por hacer mientras se
monitorea la cantidad de recursos que se consumen es de primordial en esta parte del proceso
ya gque aunque la supervivencia de la organizacion es importante no debe olvidarse el aspecto

de la mejora.
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3.- Estrategias

Ahora que se tiene el panorama general de la empresa, que se establecieron objetivos
y que se sabe que actividades se requieren para cumplirlos aparece otra variante: la
“estrategia”. En este aunque no hay complementos aparece como mediadora en los dos ciclos
ya que es la pieza clave para el cumplimiento, aqui se deben tomar en cuenta todos los
factores que podrian llegar a afectar a la empresa en todos los ambitos posibles de detectar,
no solo exteriores sino también los factores internos de la empresa como el aspecto legal
deben ser tomados en cuenta, es gracias a este eslabon que el ciclo se puede repetir ya que es
el que aumenta las posibilidades de cumplir los objetivos

Esta parte esta conformada principalmente por el desarrollo de la ventaja competitiva;
ésta al enfocarse en la diferenciacion y los puntos fuertes de la organizacion proveera de los
elementos en lo que se pueda fundamentar la estrategia.

El desarrollo y control del marketing (publicidad) se desprende como producto de la
estrategia aunque no puede funcionar sin ella, este punto funge como la ejecucién del plan
estratégico.

También se requiere de cierta destreza para visualizar la forma en la que se utilizara el
capital, por lo que su planificacion y control debe estar presente.

Estas serian los elementos estratégicos que conformarian esta parte, todos encargados
de facilitar y alcanzar los objetivos planeados en funcion de los objetivos y el control de los

recursos.
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A continuacién se desarrollan las estrategias propuestas.
Psicologia de los Colores
Se debe tener cuidado con la imagen que se quiera proyectar al publico; sebe haber
una seleccidn de colores que contribuyan a los intereses de la PYME farmacéutica, los

Colores que se sugieren son:

e Blanco
e Amarillo
e Auzul

e Rojo

Figura 8 Paleta de Colores Blanco, Amarillo, Azul y Rojo(Heller, La Psicologia del

Color, 2011)

La funcionalidad de esta paleta de colores, mas que agradar busca la utilidad de los
mismos, esta pequefia seleccion en diferentes combinaciones abre paso a una variedad de

funcionalidades que ejercen influencia psicoldgica sobre el potencial cliente.

Segun (Heller, 2011) los colores cumplen con cierta funcién dando al cliente
diferentes sensaciones, estas contribuiran tanto a la comodidad de los clientes como a la del
personal que estara laborando dentro del establecimiento. Dicho esto los colores se presentan

continuacioén:
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Blanco

Es un color que inspira inocencia y buenas intenciones ademas de dar una sensacion
de paz y espiritualidad, también inspira limpieza y orden. Ideal para la decoracién del interior

de una farmacia.

Amarillo

Un color vivido y siempre Ilama la atencidn, es un color que inspira optimismo,
diversion y entendimiento. Su naturaleza brillante y divertida lo hace ideal para los anuncios

publicitarios.

Azul

Se identifica como un color con mucha aceptacion, podria decirse que inspira,
fidelidad y sobre todo simpatia. Ofreciendo también una sensacion de tranquilidad, asociado
con las buenas cualidades y los mejores sentimientos. En el caso de la PYME farmaceéutica se
recomienda su uso para el interior a razon de hacer sentir como a quien esté dentro del

establecimiento.

Rojo

Es un color claramente vistoso y asociado con una gran cantidad de estados
emocionales, en todo caso se utiliza a forma de alerta en la publicidad para hacer que el
potencial cliente fije su atencion en el anuncio, dependiendo del contexto puede cambiar su
funcion, para la PYME farmacéutica se recomienda usarse como indicador de ofertas o

promociones.
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Asimismo se recomiendan ciertas combinaciones que pueden favorecer en el aspecto

publicitario de diferentes formas:

Rojo y Amarillo

Colores caracterizados por llamar la atencién, su uso se puede aplicar a dos variantes:

e Uso preventivo en el establecimiento (normas de seguridad).

e Promocional (Ofertas y Descuentos).

Figura 9 Rojo y Amarillo(Heller, La Psicologia del Color, 2011)

Azul y Blanco

Colores completamente frescos y amables, estos se pueden utilizar tanto en el interior
del establecimiento como en la fachada del mismo, también puede formar parte de los

uniformes y del logo de la PYME farmacéutica.



Figura 10 Blanco y Azul(Heller, La Psicologia del Color, 2011)

Blanco y Rojo

Estos colores generan mucha neutralidad y aunque se pueden utilizar también en
uniformes y logo de la organizacion también puede ayudar en el reconocimiento del

inventario haciendo juego entre etiquetas cajas y muebles.

Figura 11 Blanco y Rojo(Heller, La Psicologia del Color, 2011)

53
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De acuerdo con (Heller, 2011) este es el posible uso que se le puede dar a estos
colores dando un abanico de posibilidades si se sabe implementar en armonia con los
objetivos de la organizacion; esto se refiere a buscar la finalidad de cada componente y poner

la forma en sentido de la funcidn de cada elemento.

Estado de Resultados Antes de Impuestos

Estado de resultados de compafiia X
01 de enero al 31 de marzo del 2020

Concepto
ventas 127 000
devoluciones sobre ventas 3000
ventas netas 124 000
compras

gastos de compra

compras totales

descuentos sobre compra

compras netas

inventario inicial

total de mercancias

inventario final
costo de ventas 9 000
utilidad bruta 115 000

gastos de operacion

gastos de venta

gastos de administracion
total de gastos de operacion 9 000
utilidad operacional 106 000

Figura 12 Estado de Resultados Antes de Impuestos

El estado de resultados es el reporte financiero por excelencia para poder conocer las
entradas y salidas de capital de una empresa en determinado periodo(Luis Jacques Filion,
2011). De acuerdo con la investigacion se sabe que las PYMES farmacéuticas carecen de un
control financiero que les pueda proporcionar informacion relevante para la toma de
decisiones, el estado de resultados dard un panorama general sobre la actividad financiera de

la empresa.
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En esta ocasion se recomienda iniciar con los conceptos basicos ya que hay factores
en los que se requiere el conocimiento de un especialista en la materia, como lo es con el

aspecto fiscal y legal.

A continuacion se especificaran los conceptos utilizados en la imagen no. X y como
funciona el movimiento financiero.
Conceptos del estado de resultados

e Ventas

Aqui se registra la cantidad de dinero que entrd por la mercancia vendida.

e Devoluciones sobre ventas

Aqui se registra el dinero que tiene fue devuelto a los clientes por mercancia

defectuosa o por no haber cumplido las condiciones que el producto prometia.

e Ventas netas

Se obtiene restando las “Devoluciones sobre venta” menos las “Ventas™; el resultado

se refiere a la cantidad de dinero que quedo de esta operacion.

e Compras

Aqui se registra el valor del aprovisionamiento que se requiere en la operacion del

periodo.
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e (Gastos de compra

Es lo que se gastd para poder llevar a cabo a adquisicion del concepto de compras.

e Compras totales

Es el total de la suma de compras mas los gastos de compra esta cantidad siempre

representara un gasto.

e Descuentos sobre compra

Representa el posible descuento por parte del proveedor ya sea por alguna promocion
0 por le pronto pago del insumo adquirido.

e Compras netas

Se obtiene restando los descuentos sobre compra a las compras totales y presenta el

gasto que se hizo en esas mismas operaciones.

e Inventario inicial

Es el dinero gque se posee de un periodo previo al actual o antes de adquirir nuevos

insumos o vender los que ya se poseen.

e Total de mercancias

Es el valor monetario que se obtiene de la suma de las compras netas mas el

inventario inicial, representa el valor de la mercancia que se posee.

e Inventario final

Representa el valor monetario de las existencias que quedaron al final del periodo contable.
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e Costo de ventas

Representa el capital que cuesta mantener en operacion la empresa para que cumpla
con su funcién de generar ingresos. Se obtiene restando el inventario final al total de

mercancias.

e Utilidad bruta

Es la diferencia entre los ingresos y costos que formaron parte de la operacion de la

empresa; se obtiene restando el costo de ventas menos las ventas netas.

e (Gastos de operacion

Es el gasto de capital para que la empresa pueda desempefiar sus actividades en

general

e (Gastos de venta

Es el gasto necesario que incurre en las mismas ventas, como el traslado de agentes o

el sueldo de los mismos.

e Gastos de administracion

Son los gastos que evocan de los conceptos que requiere la organizacion para
funcionar; pueden ser los sueldos de los gerentes o gastos de servicios generales como la

contabilidad o las auditorias.

e Total de gastos de operacién

Es la suma de los conceptos de gasto anteriores, nos dice cuanto se gasto en general

en las operaciones necesarias de la organizacion.
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e Utilidad operacional

Es la diferencia que se obtiene de la resta del “Total de Gastos” menos la “Utilidad
Bruta” que se obtuvo anteriormente, indica el total de capital que se pierde o gana antes de de

impuestos.

Como se puede notar no es complicado administrar el capital econémico; cada
concepto esta totalmente ligado a un aspecto dentro de la empresa y gracias a esto podremos
saber si se gan6 o se perdi6 en el periodo ademas de analizar los factores en los que se esta
gastando mas dinero.

Componente del Anuncio

La imagen de la PYME se debe distinguir de su competencia haciéndose atractiva a
los potenciales clientes, es por ellos que se requiere de la creacion de una imagen que pueda
informar que tipo de empresa es, que sea memorable y que ademaés atienda al mercado al que

se quiera dirigir.

La creacion de la identidad de una empresa es necesaria para poder subsistir. Sin
embargo, esto no es tarea facil ya que se requiere de cierto conocimiento para poder hacerlo
de forma efectiva, si bien no se puede ensefiar toda la teoria y método acerca de la publicidad
bien se pueden brindar los siguientes fundamentos con motivo de que la organizacion pueda
tener nocion sobre como puede hacer su propia publicidad. A continuacidn, se explicaran las
partes clave que conforman a aun anuncio publicitario y con las que la PYME farmacéutica

debe cumplir para hacer su publicidad eficaz y provechosa.
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Imagen

Puede ser una ilustracién dibujada, animada, fotografiada, en collage o trazos
esencialmente se sitla en la mente del consumidor por medio de palabras o gréaficos que

tienen por funcidn el contextualizar o crear el entorno de la imagen que se quiere proyectar.
El titular

Cumple la funcion de un “Encabezado” tienen la funcion de estimular la atencion por

medio de caracteres o palabras de distintos tamafios y formas.
El subtitular
Complementan la funcidn del titular o refuerzan el llamamiento de atencion.
El Texto

Se puede desarrollar de forma descriptiva, narrativa o expositiva (también puede ser
una mezcla de todas) es la mescla de oraciones o aseveraciones que forman el hilo conductor

del mensaje, provisto de entrada, cuerpo y cierre.
El Epigrafe
Breve exposicion o comentario a pie de la imagen.
Los “BlowOuts”

Signos recurrentes para resaltar empleados para resaltar detalles o caracteristicas

sobresalientes.
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El Slogan

Lema o leyenda, sintetiza en una oracion completa la idea principal del anuncio. Sirve

como elemento redundante de la imagen institucional.

El Logotipo o0 Emblema

Simboliza la imagen corporativa de la empresa; la sintesis representativa por medio de
un icono simplificado y desarrollado con alto grado de recordacién para simbolizar una firma

0 marca de fabrica.

Una vez que se conocen las partes elementales que componen a la publicidad se puede
empezar a trabajar sobre “bocetos” lo que se puede hacer con los recursos que se tengan, si es
posible contactar con algun profesional de disefio también es buena idea, aunque también se

puede hacer de forma autodidacta aunque los resultados pueden no ser los mejores.

Plan Publicitario

La PYME farmacéutica regularmente es conocida sélo localmente y los clientes que
genera llegan por factores como; recomendaciones; la ubicacidn, o porque simplemente
estaban de paso. Es importante que esta organizacidn sea reconocida no sélo por los locales,
que otras personas vengan desde lugares mas lejanos es posible y esto puede hacerse realidad

gracias a la “Estrategia Publicitaria”.

La estrategia publicitaria que aqui se propone se va a enfocar en el reconocimiento del

mercado meta y la forma en la que se proyectara la imagen de la PYME farmacéutica.
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El encargado debe saber como causar un impacto en el pablico meta por lo que debe
asegurar que el mensaje que quiere expresar llegue de forma efectiva, también deben tener
conocimiento sobre ciertos principios todos relacionados con la psicologia de consumidor

como la autoimagen y la forma en la que se relaciona con el ambiente.

Tener conocimiento sobre el publico meta sera el primer paso del plan de publicidad;
en este caso se deben tomar en cuenta diversos aspectos de los potenciales clientes; se dice
que cada individuo esta confirmado por aspectos fisicos, morales, sociales y mentales. La
formacion de una autoimagen comienza desde la temprana edad y se forja por aspectos

ambientales como la familia, amistades, circunstancias y experiencias.

Dentro del ambiente en que uno se mueve, se reciben influencias de quienes les
rodean, al igual del impacto de distintos medios. Este es un proceso de percepcion sobre el
cual se trabajara la publicidad, se apelara a la formacion y fijacion de un segmento de

mercado haciendo un enfoque tanto cultural como econémico.

El plan publicitario debe hacer énfasis en los siguientes 4 puntos:

1. Reconocimiento o surgimiento de una necesidad
2. Seleccion de una respuesta estimulo
3. Respuesta

4. Evaluacién de resultado



62

La premisa del plan empezara con el reconocimiento de la necesidad que se va a
cubrir o que se va a generar; con la PYME farmacéutica es evidente que se venden
medicamentos, sin embargo también se van a tomar en cuenta las estrategias que se tengan en
la planeacion principal por lo que probablemente también halla una diversificacion y esto
indique que hay otro tipo de productos que se deben introducir como concepto en la mente
del cliente potencial; entonces, ahora ademas de cubrir la necesidad de surtir productos que
tiene que ver con la salud, también se atenderan otras necesidades.

El cliente potencial debe saberlo desde el momento en que se encuentra cerca del
establecimiento por medio de la publicidad que esté en las ventanas o paredes o incluso en el
mismo nombre de la PYME.

Respuesta

Aqui la organizacion ya no participa de forma directa sin embargo es la parte donde el

resultado de la publicidad y de la oferta que la PYME se decide.

Evaluacién de Resultado

El ahora cliente probara y evaluara (de forma indirecta) el servicio que se le brindé e
inconscientemente dara en veredicto sobre qué tan buena fue la oferta y que también se le
atendio. La publicidad fue la puerta de entrada no s6lo para potenciar las ventas; en este caso
también informo a los potenciales clientes sobre el tipo de servicio y productos que se estan

ofertando.
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Sistema de Control de Mejora
Para poder evaluar los procedimientos de la PYME farmacéutica se requiere de un
sistema de medicion; en esta ocasion se recomiendo una escala de color para poder evaluar
los procedimientos que son necesarios y poner a consideracion aquellos que no son tan

relevantes.

Para evaluar estos procedimientos se tomar en cuenta 3 factores elementales:

e Tiempo
e Costo

e Utilidad
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Se desarrolla un informe cualitativo en base a los 3 factores y se determina la

relevancia del procedimiento de acuerdo con la siguiente tabla.

Naranja

Procedimiento totalmente innecesario

Procedimiento prescindible

Amarillo Procedimiento util

Procedimiento que es necesario

Procedimiento fundamental para el funcionamiento de la empresa

Gris Procedimiento complementario

Figura 13 Codigo de Color para Evaluar Procedimientos

El tiempo

Se debe establecer un sistema de control de tiempo donde se estipule el lapso
temporal que llevara cada procedimiento, dependiendo de su complejidad y utilidad. Se
puede hacer en forma de lista estableciendo el orden y tiempo que deberia tomar cada
actividad. Basados en el estdndar propuesto se evaluara si se debe optimizar, aplazar u omitir

tal actividad.

El costo

Cada operacion dentro de la empresa conlleva un gasto de capital; las actividades
deben estar sujetas al presupuesto de la empresa y este debe estar relacionado con los
objetivos y posibilidades de esta, sin embargo, hay controlar el gasto de cada una de ellas,
como el presupuesto definird cuanto capital consumira cada actividad se parte de este para

establecer el aproximado y asi evaluar si el costo es el adecuado, excesivo o innecesario.
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Utilidad

Los procesos que se ejecuten en la organizacion pueden parecer a simple vista
necesarios en su mayoria, sin embargo algunos pueden unificarse con otro o incluso omitirse
ahorrando costos y tiempo para poder utilizar estos recursos en actividades mas relevantes, se
tiene que identificar la utilidad de cada proceso y considerar si este proceso es prescindible,
complementario o fundamental para el funcionamiento de la organizacion, se tiene que

conocer bien el objeto de cada area para poder ejercer un juicio adecuado.

Area de Almacen Escala de Color

Inventariado
Limpieza
Reetiquetado
Control de plagas

Orden del Inventario
Control de la emperatura del almacén _

Figura 14Escala Cualitativa de Color
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Guia de Preguntas para la Entrevista
La PYME Farmacéutica frente a las Cadenas Farmacéuticas

¢Considera que el panorama competitivo de las PYMES es bueno?

Se puede decir que es regular hay ocasiones en las que se vende bien y hay
ocasiones en las que casi no hay venta.
¢Cree usted que las grandes Cadenas Farmacéuticas representa una amenaza para su
negocio?

Sin duda alguna, sin embargo, creo que podemos ofrecer mejores
servicios que éstas.
¢Cuales cree que son las Ventajas de las Cadenas Farmacéuticas?

Tienen mayor poder adquisitivo para emplear estrategias de marcado
maés efectivas.
¢Cudles cree que podrian ser las ventajas de la PYME?

Creo que tiene mayor cercania con los compradores y también ofrece
productos que en ocasiones otras farmacias mas grandes no tienen.
¢Cudles cree que sean las debilidades de las Cadenas Farmaceuticas?

Creo que se escucha poco a las sugerencias de los compradores.
¢Usted cree que la PYME Farmacéutica puede hacer frente a las Cadenas
Farmacéuticas?

Creoque puede hacerse su propio espacio ya que al ser una empresa
independiente esta puede ser mas flexible y eso se presta a la innovacion.
¢Cudl cree que podria ser el camino que la PYME Farmacéutica puede tomar para
hacer frente a las Cadenas Farmacéuticas?

Poderofrecer precios mas atractivos.
¢Cree que es util la implementacion de la Administracion?

Creo que puede ayudar, sin embargo, creo que puede complicar las cosas.
¢Como cree que administran sus negocios los duefios de las cadenas farmacéuticas?

Creo que tienen procesos bien establecidos ademas de grandes equipos
gue les ayudan.
¢Considera gque las PYMES tiene oportunidad de convertirse en grandes empresas a
pesar de la problematica?

Creo que puede seguir peleando su propio lugar en el mercado, es bueno
crecer, pero no todos estamos enfocados en ello.
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La PYME Farmacéutica frente a las Cadenas Farmacéuticas

¢Considera que el panorama competitivo de las PYMES es bueno?

Creo que es bueno, sin embargo, tiene sus detalles, en ocasiones hay
ciertos factores que nos aquejan mas a los microempresarios que a los grandes
empresarios.
¢Cree usted que las grandes Cadenas Farmacéuticas representa una amenaza para su
negocio?

Creo que han absorbido una gran cantidad de clientes, pero al menos en
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mi negocio se ha visto tal repercusion ya que nos encargamos de brindar un gran

servicio.
¢Cuales cree que son las Ventajas de las Cadenas Farmacéuticas?

Tienen mayor presencia en el inconsciente de las personas, los reconocen.

¢Cuadles cree que podrian ser las ventajas de la PYME?

Se puede diferenciar de diversas maneras de cualquier otro negocio.
¢Cudles cree que sean las debilidades de las Cadenas Farmaceuticas?

Falta de atencion a necesidades especificas y precios.
¢Usted cree que la PYME Farmacéutica puede hacer frente a las Cadenas
Farmacéuticas?

Creo que no puede hacer frente sin embargo se puede enfocar para
competir por su propio lado.
¢Cudl cree que podria ser el camino que la PYME Farmacéutica puede tomar para
hacer frente a las Cadenas Farmacéuticas?

Creo que puede generarse una identidad que le distinga puede ser la
opcion.
¢Cree que es util la implementacion de la Administracion?

Es indispensable siempre y cuando no obstaculice la organizacion
¢Como cree que administran sus negocios los duefios de las cadenas farmacéuticas?

Cuentan con el apoyo de otras empresas que les pueden facilitar sus
insumos y esto hacequepuedan generar de forma mas facil sus ingresos.
¢Considera gque las PYMES tiene oportunidad de convertirse en grandes empresas a
pesar de la problematica?

Con mucho esfuerzo la PYME puede abrirse su propio camino, sin
embargo, pocos lo logran.
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La PYME Farmacéutica frente a las Cadenas Farmacéuticas

¢Considera que el panorama competitivo de las PYMES es bueno?

Es una situacion dificil sin embargo veo que puede mejorar.
¢Cree usted que las grandes Cadenas Farmacéuticas representa una amenaza para su
negocio?

Creo que tienen mucho que ver con algunas dificultades, pero creo que la
responsabilidad de enfrentarlo también esta en nuestras manos.
¢Cudles cree que son las Ventajas de las Cadenas Farmacéuticas?

Su capacidad adquisitiva desde luego.
¢Cuadles cree que podrian ser las ventajas de la PYME?

Tenemos nuestra propia imagen como empresa.
¢Cuales cree que sean las debilidades de las Cadenas Farmacéuticas?

Su estandarizacién en ocasiones puede representar un problema.
¢Usted cree que la PYME Farmacéutica puede hacer frente a las Cadenas
Farmacéuticas?

Hay oportunidades de crecimiento, pero yo creo que las oportunidades de
enfrentarlas tener la victoria son nulas.
¢Cudl cree que podria ser el camino que la PYME Farmacéutica puede tomar para
hacer frente a las Cadenas Farmacéuticas?

Tener presencias en el mercado, ser relevantes y vanguardistas ante el
publico.
¢Cree que es util la implementacion de la Administracion?

Es sumamente til, llevar los registros contables y tener ciertas estrategias
para atraer a mas clientes es muy importante.
¢Como cree que administran sus negocios los duefios de las cadenas farmacéuticas?

Supongo que tienen un plan de determinada duracion, contemplan los
aspectos a mejorar en su empresa.
¢Considera que las PYMES tiene oportunidad de convertirse en grandes empresas a
pesar de la problematica?

En realidad, dudo mucho que puedan convertirse en grandes empresas,
sin embargo, pueden subsistir de mejor manera si saben sustentarse.
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La PYME Farmacéutica frente a las Cadenas Farmacéuticas

¢Considera que el panorama competitivo de las PYMES es bueno?

Hay mucha competencia y demasiada incertidumbre, creo que no es el
mejor escenario.
¢Cree usted que las grandes Cadenas Farmacéuticas representa una amenaza para su
negocio?

Es demasiado el mercado que han tomado, definitivamente son una
amenaza.
¢Cuales cree que son las Ventajas de las Cadenas Farmacéuticas?

El control que tienen es bastante, desde el territorial hasta el publicitario.
¢Cuadles cree que podrian ser las ventajas de la PYME?

Creo que esta en una situacion de desventaja y que por si sola no tiene
puntos fuertes que no tengan también las Cadenas Farmacéuticas.
¢Cudles cree que sean las debilidades de las Cadenas Farmacéuticas?

En realidad, creo que tienen cubierto muy bien a su mercado, hay oferta,
hay variedad y sobre todo presencia en distintas zonas.
¢Usted cree que la PYME Farmacéutica puede hacer frente a las Cadenas
Farmacéuticas?

La PYME farmaceéutica puede tener un segmento del mercado, pero de
ahi a hacerle frente a una Farmacia de Cadena creo que hay una gran diferencia.
¢Cudl cree que podria ser el camino que la PYME Farmacéutica puede tomar para
hacer frente a las Cadenas Farmacéuticas?

Poder ofrecer mejores ofertas y variedad.
¢Cree que es util la implementacion de la Administracion?

Creo que es util, pero puede tornarse compleja.
¢Como cree que administran sus negocios los duefios de las cadenas farmacéuticas?

Creo que tienen diferentes contactos y estrategias para hacer negocios sin
embargo su administracion es mas factible al contar con mas recursos.
¢Considera que las PYMES tiene oportunidad de convertirse en grandes empresas a
pesar de la problematica?

La PYMES tienen mucho que mejorar ya que la desventaja es grande,
creo que hace falta mucho para poder enfrentar como se debe a las Cadenas
Farmacéuticas.
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La PYME Farmacéutica frente a las Cadenas Farmacéuticas

¢Considera que el panorama competitivo de las PYMES F. es bueno?
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Puede mejorar, he visto como este tipo de empresas prospera, pero de ahi

a que crezca como una gran franquicia, es algo que no sucede todos los dias.
¢Cree usted que las grandes Cadenas Farmacéuticas representa una amenaza para su
negocio?

Si, este tipo de empresas no sélo brinda “excelentes servicios” también
son conocidas incluso a nivel nacional.
¢Cuales cree que son las Ventajas de las Cadenas Farmacéuticas?

El reconocimiento de las personas, su publicidad.
¢Cuadles cree que podrian ser las ventajas de la PYME?

La innovacion mas que una ventaja creo que es algo que se pueden
permitir y que les puede dar mayores oportunidades para crecer.
¢Cudles cree que sean las debilidades de las Cadenas Farmaceuticas?

El servicio en ocasiones es pésimo.
¢Usted cree que la PYME Farmacéutica puede hacer frente a las Cadenas
Farmacéuticas?

Creo que puede encontrar su propio lugar en el mercado.
¢Cudl cree que podria ser el camino que la PYME Farmacéutica puede tomar para
hacer frente a las Cadenas Farmacéuticas?

Hacerse de su propia imagen y hacerse notar ante el publico es lo ideal.
¢Cree que es util la implementacion de la Administracion?

Creo que se debe tener muy en claro que es lo que se espera en la
organizacion que se tiene, por lo que si creo que la Administracion puede
aportar grandes beneficios.
¢Como cree que administran sus negocios los duefios de las cadenas farmacéuticas?

Su equipo de administracion tiene contemplados muchos aspectos, creo
gue tienen una planeacion muy elaborada.
¢Considera que las PYMES tiene oportunidad de convertirse en grandes empresas a
pesar de la problematica?

Se necesita de mucha dedicacion para poder crecer, creo que es posible
pero hace falta bastante por hacer.
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La PYME Farmacéutica frente a las Cadenas Farmacéuticas

¢Considera que el panorama competitivo de las PYMES F. es bueno?

No actualmente, posiblemente en un futuro donde las politicas sean
imparciales, esto podria ser posible.
¢Cree usted que las grandes Cadenas Farmacéuticas representa una amenaza para su
negocio?

Posiblemente
¢Cudles cree que son las Ventajas de las Cadenas Farmacéuticas?

Una mayor cobertura geogréfica, un capital mayor para la inversion.
¢Cuadles cree que podrian ser las ventajas de la PYME?

La innovacion debido a las actitudes y aptitudes de talentos jovenes con
ideas frescas.
¢Cuales cree que sean las debilidades de las Cadenas Farmacéuticas?

El sistema tan mecanizado que tienen, aleja a los clientes
¢Usted cree que la PYME Farmacéutica puede hacer frente a las Cadenas
Farmacéuticas?

Si
¢Cudl cree que podria ser el camino que la PYME Farmacéutica puede tomar para
hacer frente a las Cadenas Farmacéuticas?

La alianza con diferentes PYMES que pueden o no pertenecer a al giro de
nuestro negocio, esto en un intento de imitar una de las estrategias que utilizan
las grandes cadenas farmacéuticas.
¢Cree que es util la implementacion de la Administracion?

Si, siempre llevada a cabo por un experto de la administracion.
¢Como cree que administran sus negocios los duefios de las cadenas farmacéuticas?

Delegan los grandes proyectos a grandes equipos que se encargan de
hacer pequefias 0 medianas tareas que inciden en el logro de metas alin mas
grandes.
¢Considera que las PYMES tiene oportunidad de convertirse en grandes empresas a
pesar de la problematica?

Posiblemente con el apoyo diferentes instituciones publicas y privadas les
sea posible convertirse en una grande empresa, y lo anterior mencionado a largo
plazo.
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La PYME Farmacéutica frente a las Cadenas Farmacéuticas

¢Considera que el panorama competitivo de las PYMES F. es bueno?

No
¢Cree usted que las grandes Cadenas Farmacéuticas representa una amenaza para su
negocio?

Por supuesto
¢Cudles cree que son las Ventajas de las Cadenas Farmacéuticas?

Mayores ingresos, un stock mas amplio.
¢Cuadles cree que podrian ser las ventajas de la PYME?

Trato personal con los clientes, control menos arduo.
¢Cuales cree que sean las debilidades de las Cadenas Farmacéuticas?

No me parece que haya alguna.
¢Usted cree que la PYME Farmacéutica puede hacer frente a las Cadenas
Farmacéuticas?

No
¢Cudl cree que podria ser el camino que la PYME Farmacéutica puede tomar para
hacer frente a las Cadenas Farmacéuticas?

Aprovechar sus ventajas, tener un trato personal con sus clientes, puesto
gue la rotacion de su personal deberia ser nula. No imitar tendencias o métodos
de las cadenas, pues estan disefiadas para cadenas y deben de aprender a
funcionar en base a esa diferenciacion.
¢Cree que es util la implementacion de la Administracion?

Claro, aun cuando no se cuente con experto de la materia como seria un
mercaddlogo, o administrador, es el orden de las tareas mas béasicas que conlleva
hacerse cargo de una PYME
¢Como cree que administran sus negocios los duefios de las cadenas farmacéuticas?

Con grandes equipos que dedican la mayor parte de su tiempo, esfuerzos
y recursos al cumplimiento de metas, o acciones claras.
¢Considera que las PYMES tiene oportunidad de convertirse en grandes empresas a
pesar de la problematica?

No me parece que tengan oportunidades, hablaria yo mas de
probabilidades y es que quiza en el manejo de una estrategia clave estas puedan
convertirse en empresas de un mayor tamafio.
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Conclusion

En esta tesis se ha investigado sobre las PYMES Farmaceéuticas, su problemaética al
enfrentar a las Cadenas del mismo giro, y de qué forma éstas Gltimas afectan a las primeras;
Las PYMES F. sin duda alguna tienen grandes dificultades al momento de entrar al mercado
y querer hacerse un espacio relevante.

Las exigencias del mercado farmacéutico exigen que una organizacion pueda resistir
diferentes tipos de cambio, ya sea en materia econémica o social, para ello la PYME F. debe
tener la solidez que facilite adaptarse al mismo tiempo que le permita crecer. Aqui es donde
se presenta una necesidad de orden y planeacion. Las organizaciones deben estar preparadas
para alcanzar sus propias metas y establecerse y después crecer.

En esta investigacion se ha comprobado que la mayoria de las PYMES F. no cuentan
con este tipo de estrategias y no sélo porque asi lo quieran al igual que tampoco son
completamente responsables de esto.

Una PYME F. tiene cierta naturaleza que incluye diferentes aspectos; poca
experiencia, su tamafio, la practica empirica, el factor de improvisacién, cuerpo laboral
conformado generalmente por los familiares del duefio y rara vez tiene una estructura
sistematica que pueda poner orden ante los diferentes aspectos que la conforman. Como se
pude notar estas “caracteristicas” se tienden a tornar en defectos y es por ello que se
presentan tantas dificultades mientras estan operando, siendo esto lo que aumenta sus

probabilidades de cerrar al poco tiempo de abiertas.
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La PYME F. es por denominacion una empresa pequefia; es casi inherente que los
fundadores no son empresarios preparados con educacién formal, estos microempresarios en
general ignoran la importancia de ciertos aspectos fundamentales, esto es s6lo uno de los
origenes de la problematica.

Por otro lado, las Cadenas F. tienen en general mucha experiencia; saben como
posicionarse y como ser sustentables como organizacion.

La dificultad que presenta la PYME F. para prosperar tiene origen del tipo externo e
interno, desafortunadamente en la mayor parte de los casos no se dimensiona la magnitud y la
importancia de esto, se cree que mientras halla clientes y tengan alguien que los atienda
entonces el negocio puede seguir operando con total tranquilidad sin saber que el objetivo
que siempre se debe tener en mente es que todos los recursos se tiene que optimizar y se tiene
que obtener el mayor beneficio posible de estos.

La organizacion debe tener una estructura, una direccion, una visién y una misién, no
como requisitos o protocolo sino como valor intrinseco ayudando a los lideres en cada
decision que se requiera tomar, no se trata solo de tener capacidad adquisitiva o la mayor

presencia, se requiere de una planeacion clara apoyada en estrategias.
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Por otro lado, las Cadenas Farmacéuticas cuentan con una infraestructura y logistica
que pocos microempresarios pueden costear, esto sin tomar en cuenta la experiencia de los
equipos administrativos y financieros con lo que sustenta sus decisiones. Su cultura
organizacional resulta muy efectiva, sus resultados regularmente alcanzan a los objetivos y
esto solo deja en evidencia la necesidad que tiene la PYME F. de responder con su propia
alternativa para poder enfrentar no solo a las Cadenas F. sino a los tiempos modernos que
requieren de una gran versatilidad y adaptacion constante basados en la estrategia y la
planeacion.

A lo largo de esta investigacion se ha comprobado que la PYME Farmacéutica no
cuenta con las “Estrategias Competitivas” necesarias, es decir; un arsenal de acciones que
pueda auxiliarle en la toma de decisiones.

Las respuestas a las exigencias de los clientes rara vez estan encaminadas en mejorar
lo que se cumple rutinariamente. Se debe implantar la cultura de la mejora y el autoanalisis
como medida preventiva y factor de crecimiento en la PYME F:

Las “Cadenas Farmacéuticas™ tienen diferentes estrategias que van desde el ambito

econdmico hasta el social, todas estas basadas obviamente en su planeacién interna
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Siendo que las “Cadenas Farmacéuticas” tienen su planeacion establecida siendo
capaces incluso de aliarse entre si para controlar la mayor parte del mercado de diferentes
formas.

Si lo que se requiere es actuar con efectividad entonces se requiere hacer notar la
importancia del uso de las “Estrategias Competitivas” haciendo énfasis en la “Planeacion”;
siendo estos los factores clave que se deben emplear para propiciar un buen funcionamiento
en laPYME F.

Si la PYME F. carece de alternativas para reaccionar adecuadamente, se tiene que
hacer un analisis de esta y basado en sus necesidades se le tiene que atender, esto es solo
posible a través de la aplicacion de diversas estrategias como el “Analisis FODA”, el control
de insumos o la administracion de ventas.

De las estrategias competitivas surgira la planeacion siendo esta un factor clave, le
proporcionard a la PYME F. las acciones fundamentales para solidificarse como organizacion
y saber que decisiones tomar en los momentos cruciales, en ella la fijacion de los objetivos
hara que se tenga una direccidn concreta que seguir.

Sin la aplicacion de “Estrategias Competitivas™ a la organizacion, el microempresario
a cargo de este tipo de PYMES esté propiciando su fracaso al mismo tiempo que frena su
propio crecimiento, una estructura que puede sintetizar los factores fundamentales para poder

fortalecer la estructura organizacional de la PYME F.
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Una herramienta organizacional como la que se plante6 como propuesta (Bicicleta
Estratégica de Vislam) puede auxiliar al microempresario para fortalecer a su PYME F.

Incluyendo elementos como la planeacion, la administracion, los objetivos, los
recursos guardando especial lugar para la estrategia como factor decisivo en la ejecucion de
acciones utiles para la misma organizacion.

Saber cdmo cimentar las acciones y los procesos de la PYME F. no es algo que se
pueda terminar de formular de la noche a la mafiana, se requiere de una gama de estrategias y
acciones que estén orientadas en el cumplimiento de las necesidades de la PYME F.
Sobrevivir no debe ser la prioridad, la prioridad de ser fundar cada decision en una necesidad

organizando, planeando y ejecutando de forma concienzuda.
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