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Resumen

El presente trabajo propone la implementacion del modelo S&OP para la planificacion de
la demanda en una empresa dedicada a la industria farmacéutica en el Pert. La investigacion se
realizé con un enfoque cualitativo, realizando entrevistas a jefes de areas para la corroboracion del
problema y expertos de la cadena de suministro para la corroboracién de las alternativas de
solucion. se baso en el analisis de datos internos, entrevistas con jefes de area y expertos, asi como
en la revision de antecedentes teoricos sobre el S&OP y su aplicacion en el sector. La metodologia
aplicada incluy6 un diagnoéstico inicial de la situacion actual de inventarios, la identificacion de
patrones de demanda y la propuesta de un plan de capacitacion para integrar y alinear las areas
involucradas. Los resultados indican que la herramienta S&OP permite a la empresa responder
con mayor agilidad a las fluctuaciones en la demanda, evitando la acumulacion innecesaria de
inventario y optimizando la toma de decisiones en la gestion de importaciones. Ademas, se
identificaron mejoras en la comunicacion interdepartamental, optimizacion de recursos y
reduccion de costos asociados al almacenamiento. Se concluye que la implementacion del S&OP
se presenta como una solucion efectiva para reducir el riesgo de sobrestock, mejorar la satisfaccion
del cliente y fortalecer la competitividad en el sector farmacéutico. Este estudio destaca la
importancia de un enfoque integral y coordinado para la gestion de inventarios en un entorno de
alta variabilidad y competencia.

Palabras clave: demanda; farmacéutica; gestion de inventarios; importacion; S&OP;
sobrestock.



Proposal for improvement in inventory management, through effective demand planning in a
company dedicated to the pharmaceutical industry in Peru

Abstract

This paper proposes the implementation of the S&OP model for demand planning in a
pharmaceutical company in Peru. The research was carried out with a qualitative approach,
conducting interviews with area managers to corroborate the problem and supply chain experts to
corroborate the solution alternatives. It was based on the analysis of internal data, interviews with
area managers and experts, as well as on the review of theoretical background on S&OP and its
application in the sector. The methodology applied included an initial diagnosis of the current
inventory situation, the identification of demand patterns and the proposal of a training plan to
integrate and align the areas involved. The results indicate that the S&OP tool enables the company
to respond with greater agility to fluctuations in demand, avoiding unnecessary inventory
accumulation and optimizing decision making in import management. In addition, improvements
in interdepartmental communication, resource optimization and cost reduction associated with
warehousing were identified. It is concluded that the implementation of S&OP is presented as an
effective solution to reduce the risk of overstocking, improve customer satisfaction and strengthen
competitiveness in the pharmaceutical sector. This study highlights the importance of an integrated
and coordinated approach to inventory management.

Translated with DeepL.com (free version)Keywords: demand; pharmaceutical; inventory
management; import; S&OP; overstocking.



PTN1-GO8-BELTRAN-GUZMAN-OLORTIGA.docx

INFORME DE ORIGINALIDAD

10, 10, 2« 2

INDICE DE SIMILITUD FUENTES DE INTERNET  PUBLICACIONES TRABAJOS DEL
ESTUDIANTE

FUENTES PRIMARIAS

repositorioacademico.upc.edu.pe

Fuente de Internet

.

5%

Submitted to Universidad TecMilenio

Trabajo del estudiante

o

(K

bitacorafarmaceutica.files.wordpress.com

Fuente de Internet

e

(K

grupodany.com.pe

Fuente de Internet

-~

(K

e

Fuente de Internet

www.escuelaeuropeaexcelencia.com <1 o
0

Fuente de Internet

issuu.com
<1 %

B B

Fuente de Internet

helenskestudije.me <1«

Fuente de Internet

baixardoc.com
<1 %

hdl.handle.net

Fuente de Internet < 1 %




Tabla de contenido

REOSUMIBIN ...ttt e e st e e e e e s e b et e e e e e s e s e s et e e e s e sasannbrb et eeesesannnreneeeaesns 2
N <1 4 Lo PP 3
3o T U oo e T S 6
Capitulo I: Presentacion de 1a organizacion ...............ccccuieiiiiiii i 7
1.1. Contexto de 1a OrganizacCion ..............cccviiiiiiiie e e et e e e 7
1.1.1. Informacidn de la industria o sector donde se desarrolla la organizacion.........ccccccevveeeinnnenn. 7
1.1.2. Aspectos sociales, politicos, legales y del consumidor dentro del sector ..........ccceeeecvveeeinnnnenn. 8

1.2. Descripcion de 12 Organizacion .................ooooiiiiiiiiii et aae e e 10
1.2.1. Planeamiento @Strat@ZiCO .......uiiiiiiieieiiiie ettt e e e e e e rte e e e erae e e e earre e e e anees 10
1.2.2. POSICION@MIENTO BN ] SECLON .. .iiiiuiiiiiieiitt ettt et be e st e e sbe e sbaessateesbaeenaeeas 10

1.2.3. Posicionamiento en el sector en torno a la informacién financiera, indicadores, de

competencia, participacion de Mercado Y OtrOS ......cuviviiiieiiiiiee et rree e e e e e s sare e e e snes 11
Capitulo 2: Diagndstico y analisis de la situacion problematica..................cccceeeiiiiiiiiiiii e, 13
2.1. Diagnéstico y justificacidn de la situacion problematica...............ccccooviiiciicie e 13

2.1.1. Descripcion en detalle de la situacion problematica que afecta a la organizacién y su vinculacidn

R (e N =Y <o o T T IaN 4= g o = Yol o] o =11 PSPPSR 13
2.1.2. Andlisis de causas internas y externas que dieron origen al problema. Descripcién del proceso
ONal P2 o [o W o -] =l E ot (1 Y- 13U PP SR 13
2.1.3. Informacién numérica y datos estadisticos problema.........cccccevceiiiniiii i, 13

2.1.4. Areas funcionales relacionadas a la situacién problematica y su vinculacién con la misma.... 14

2.1.5. Procesamiento de entrevistas que evidencian la situacidn problematica ..........cccceeeeuveeennee. 15
2.2. Marco tedrico-conceptual y alternativas propuestas.............ccccceeeeeierieeecieenieesee e 15
2.2.1. ReViSiON de antECERUENTES .....ciiviieiiiierteertee ettt ettt ste e sbe e s sbe e sbe e e sateesbeessaseesabeesnens 15

2.2.2. ldentificacion y descripcién de 3 alternativas de solucién y los resultados numéricos y no
(010 g 1= T g Tolo T o] o1 =T 0] o o 13 18

2.2.3. Descripcidn de las teorias de los Negocios Internacionales que respaldan el analisis y solucion

de 1a Situacion ProblEMATICA.......coi it e et e e et e e e e ate e e s e are e e e eanns 19
2.2.4. Enfoque metodoldgico POr ULIliIZar ......cueeie it 19
Capitulo 3: Andlisis y discusidn de la alternativa elegida y su implicancia ................ccccceeiiiiinieenenne, 20
3.1. Analisis comparativo de las alternativas identificadas..............cccccooeeriiiiiiiiii e, 20



3.1.1. Andlisis de ventajas y desventajas de cada alternativa .........ccccoecveeeiecieeicccee e, 20

3.1.2. Descripcion del efecto que se genera en la ventaja competitiva de la organizacion............... 21
3.1.3. Plazos de implementacidn de la propuesta de soluCiON...........coocveeieeciieeccciee e 22
3.2. Justificacion de 1@ @leCCiON.............cooiiiiiii et e e 24
3.3. Implicancias (beneficios o resultados esperados) de la decision para la organizacion................ 25
3.3.1. Resultado esperado a NIVl OPEIratiVo ........cccueiiieiiiie it 25
3.3.2. Resultado esperado a Nivel @Strat@iCo .......cccviiviiiii i 26
3.3.3. Resultado esperado a nivel fINANCIErO........ccviii it e 26
3.4. Discusion de resultados de la aplicacion de la alternativa elegida..............cccccoooviieiiiineennen, 26

3.4.1. Andlisis de la solucién a la situacién problemdtica en relacidon con los antecedentes, teorias o

(aaTeTe L= [0 TR o o) o U 1Ty o L3PPSR 26
Conclusiones Y reCOMENAACIONES .............coeeiiuiiieiiiiieecciee e et e e st e e e s tre e e e e abeeeestseeesesseeeesnreeessnreeeas 28
Referencias bibliografiCas .............coooiiiiii i e 30
LY 4 T= o LSOO PP 33



Introduccion

En el entorno farmacéutico actual, caracterizado por una alta variabilidad en la demanda
debido a factores estacionales, emergencias sanitarias y cambios en el mercado, la gestion eficiente
de inventarios y una planificacion estratégica de importaciones resultan fundamentales. La falta
de herramientas adecuadas para anticipar la demanda y coordinar las decisiones de compra e
importacion puede llevar a problemas significativos de sobrestock o desabastecimiento, lo que
impacta directamente la liquidez de la empresa y su capacidad de respuesta ante las necesidades
del cliente. En este contexto, la metodologia Sales and Operations Planning (S&OP) emerge como
una solucion clave que permite a las organizaciones alinear sus areas de ventas, operaciones,
finanzas e importaciones, facilitando una vision integrada para responder de forma coordinada a
las fluctuaciones de la demanda.

Este estudio se fundamenta en la necesidad de abordar los problemas de sobrestock y la
falta de planificacion en las importaciones, desafios criticos para la empresa farmacéutica en
analisis. La falta de una herramienta adecuada para anticipar cambios en la demanda y organizar
las importaciones han afectado la eficiencia del inventario y las decisiones de compra, lo que ha
generado pérdidas en costos de almacenamiento y oportunidades. Al implementar la metodologia
S&OP, el gerente de la empresa tendra a su disposicion una herramienta estructurada y de alto
valor para la toma de decisiones, optimizando la planificacion de importaciones y mejorando asi
la alineacion entre la oferta y la demanda en el mercado, aspecto esencial en negocios
internacionales.

Este trabajo se desarrolla en tres capitulos. En el Capitulo I, se presentan los antecedentes
de la empresa, junto con el diagnostico del problema de sobrestock y el andlisis de las
importaciones no planificadas y su impacto en las operaciones y finanzas. El Capitulo II aborda el
marco teorico de la metodologia S&OP y su aplicacion en la optimizacion de inventarios y toma
de decisiones en importaciones. En el Capitulo III, se detalla la metodologia utilizada en la
investigacion, el proceso de recopilacion de datos y el andlisis de las necesidades de la empresa en
relacion con el S&OP. Como ultimo capitulo, se presentan los resultados, conclusiones y
recomendaciones para la implementacion de la metodologia, destacando su potencial para mejorar
la eficiencia de las importaciones y fortalecer la posicion competitiva de la empresa en el sector
farmacéutico.



Implementacion del modelo S&OP para la planificacion de la demanda en una empresa
dedicada a la industria farmacéutica en el Peru

Capitulo I: Presentacion de la organizacion

1.1. Contexto de la organizacion

De acuerdo con la informacién publica disponible, la Distribuidora Dany Sociedad
Anoénima Cerrada, fue fundada en la ciudad de Lima en 1990 y, la misma se dedica a la fabricacion,
distribucion y comercializacion de productos farmacéuticos de alta calidad a precios competitivos.
La organizacidn opera en el sector farmacéutico, centrandose especificamente en ayudar a proveer
los medicamentos que son importantes para la salud y el bienestar de todos los peruanos.

1.1.1. Informacion de la industria o sector donde se desarrolla la organizacion

La industria farmacéutica se dedica a descubrir, crear y vender medicamentos para prevenir
y tratar enfermedades. Resulta neurdlgico para el sistema de salud, tanto por su papel en la
innovaciéon como por su impacto en los costos médicos. En ese sentido, la industria farmacéutica
en Pert ha mostrado un crecimiento significativo en los ultimos afios, aunque enfrenta desafios
importantes.

En ese sentido, de acuerdo con Segiin Andujar et al. (2021), el sector farmacéutico en Peru
ha crecido sostenidamente, alcanzando aproximadamente $2.000 millones en 2022. Este aumento
se debe a la mayor demanda de medicamentos impulsada por la pandemia de COVID-19, asi como
al auge en la venta de medicamentos genéricos y productos de cuidado personal, gracias a la
expansion del sistema de salud y programas de acceso a medicinas mas econdmicas.

En Perq, la competencia en el sector farmacéutico incluye tanto empresas nacionales como
internacionales. InRetail Pharma, a través de Inkafarma y Mifarma, domina el 80% del mercado
de farmacias debido a su rapida expansion y precios competitivos (Palao et al., 2022). A nivel
internacional, firmas como Pfizer, Bayer y Novartis destacan en productos especializados de alta
gama, como tratamientos innovadores para enfermedades cronicas.

Segun Céndor (2022), el sector farmacéutico en Peru crecio un 4.5% en 2022, gracias a la
mayor cobertura de salud y al aumento del poder adquisitivo. Las politicas publicas han mejorado
el acceso a medicamentos genéricos y la infraestructura en areas rurales. Se espera un crecimiento



sostenido en los proximos afios, impulsado por la digitalizacion, el comercio electronico y la
innovacion en biotecnologia.

En Pert, los medicamentos se clasifican en éticos (con receta) y OTC (sin receta). Aunque
la ley prohibe la venta de medicamentos éticos sin receta, esta practica es comun y alcanza al 70%
de los pacientes (Oficina Econdmica y Comercial de la Embajada de Espafia en Lima, 2005). La
DIGEMID regula los productos farmacéuticos, incluyendo la lista de medicamentos que solo
pueden venderse en farmacias y boticas.

Segun la definicion de la Organizacion Mundial de la Salud (OMS), en Peru se considera
genérico a todo medicamento comercializado bajo el nombre de su principio activo o
Denominacion Comun Internacional (DCI).

A pesar de que los medicamentos genéricos suelen tener precios significativamente mas
bajos que los de marca, en Peri el 57.15% del gasto en salud de los hogares se destina a la
adquisicion de medicinas, lo que se atribuye al bajo poder adquisitivo de los consumidores. Esto
se refleja en que Pert presenta uno de los consumos per cépita de medicamentos mas bajos de
Latinoamérica (Giuston et al, 2019).

Segin Giuston et al. (2019), en el sistema farmacéutico peruano, los medicamentos
genéricos, identificados por su Denominaciéon Comun Internacional (DCI), son mas econémicos
por la ausencia de gastos promocionales. Sin embargo, su participacion en el mercado es solo del
7%, en comparacion con los medicamentos de marca. Los farmacos mas demandados en el pais
son antiinflamatorios, analgésicos, penicilinas y antigripales.

1.1.2. Aspectos sociales, politicos, legales y del consumidor dentro del sector

a). Aspectos politicos: El entorno politico en Peru impacta la industria farmacéutica, con
la regulacion a cargo de la Digemid, que establece normas para la produccion y venta de
medicamentos (Oficina Econdémica y Comercial de la Embajada de Espafia en Lima, 2005). Sin
embargo, la implementacion inconsistente de politicas publicas genera desconfianza en la
regulacion. A pesar de las leyes que prohiben la venta de medicamentos éticos sin receta, esta
practica persiste, evidenciando debilidades en la supervision. Esto crea incertidumbre para los
laboratorios que cumplen con las normativas, afectando su competitividad.

b). Aspectos econdmicos: Hasta 2022, el mercado farmacéutico peruano enfrentdé un
crecimiento limitado, estimandose un incremento del 2.5% en comparacion con prondsticos
iniciales mas optimistas que preveian un crecimiento del 8.6% para el afo. Esta desaceleracion se
atribuye a la ralentizacion econémica del pais y a las secuelas de la pandemia de COVID-19, que
afectaron tanto la demanda como la distribucion de medicamentos. A pesar de la recuperacion de
la economia en afios anteriores, el sector ha mostrado variaciones negativas en su produccion, lo
que indica un entorno competitivo complicado (Mercado Omnia, 2023).



¢). Aspectos legales: El sector farmacéutico en Pert esta regulado por la Ley N° 29459,
que garantiza la seguridad, calidad y eficacia de los medicamentos, promoviendo el acceso
equitativo a productos de salud. Esta ley regula la fabricacion, importacion, comercializacion y
distribucién de medicamentos, exigiendo que todos los productos cuenten con un Registro
Sanitario emitido por la DIGEMID, encargada de supervisar y controlar los medicamentos en el
mercado peruano.

La Ley N° 30026 promueve el uso de medicamentos genéricos, obligando a farmacias y
boticas a mantener un stock minimo de medicamentos esenciales, que deben ofrecerse antes que
los de marca. Su objetivo es reducir costos y garantizar el acceso a tratamientos médicos a precios
accesibles para los peruanos de bajos recursos. Ademas, el Decreto Supremo N° 014-2011-SA
establece la prescripcion obligatoria de medicamentos genéricos en el sistema publico de salud
para aumentar su consumo y disminuir el gasto farmacéutico.

Otro aspecto legal importante es el relacionado con la fiscalizacion y control sanitario de
la fabricacion e importacion de medicamentos. El Decreto Supremo N° 016-2011-SA regula las
buenas practicas de manufactura (BPM), control de calidad, y las condiciones que deben cumplir
los laboratorios farmacéuticos para operar en el pais.

e). Aspectos sociales: Segiin el Ministerio de la Produccion (2017), la industria
farmacéutica en Peru genera mas de 77,000 empleos directos, representando cerca del 0.5% de la
poblacién econdmicamente activa. La disponibilidad de medicamentos asequibles es crucial para
mejorar la calidad y esperanza de vida, aunque el acceso sigue siendo un desafio, especialmente
en areas rurales con infraestructura de salud limitada. Ademas, la percepcion de la calidad de los
medicamentos, especialmente los genéricos, puede influir en la decision de compra y la confianza
en el sistema de salud.

f). Aspectos del consumidor: Los consumidores en Pert enfrentan desafios para acceder
a medicamentos. Aunque la mayoria tiene acceso a productos farmacéuticos, la percepcion de
calidad y la confianza en los genéricos varian. Un 70% de los pacientes compra medicamentos
éticos sin receta, lo que refleja falta de confianza en el sistema de salud. Ademas, el precio de los
medicamentos influye en las decisiones de compra, con un 57.15% del gasto en salud destinado a
medicinas. La creciente demanda de genéricos indica la necesidad de opciones mas asequibles,
aunque también genera dudas sobre su calidad y regulacion.

Segun el Ministerio de la Produccion (2017), el consumo de productos naturales y
alternativas medicinales en Peru ha aumentado significativamente en los Gltimos afios, impulsado
por una tendencia hacia tratamientos mas accesibles y menos invasivos. Factores culturales,
econdémicos y de percepcion de salud han llevado a que un amplio sector de la poblacion asocie
estos productos con beneficios terapéuticos y menos efectos secundarios que los medicamentos
convencionales. Alrededor del 30% de los hogares en Pert utiliza alguna forma de medicina
alternativa o complementaria, como hierbas medicinales y suplementos nutricionales.



1.2. Descripcion de la organizacion

Atendiendo a la necesidad del presente Trabajo de Suficiencia Profesional es menester
presentar una breve descripcion de la empresa materia de andlisis con el fin de generar un plano y
campo de accion. En atencion a ello, de acuerdo con el aplicativo Consulta RUC, la denominacion
social de la empresa materia de andlisis es Distribuidora Dany SAC y el Nro. de RUC es
20135699081, asimismo la ubicacion de la empresa es Calle Hermanos Catari 175, Urb. Maranga,
distrito de San Miguel, provincia y departamento de Lima, tiene como actividad econdmica
principal la venta al por menor de productos farmacéuticos y médicos, cosméticos y articulos de
tocador en comercios especializados.

Actualmente, la empresa cuenta con 19 colaboradores, con el objeto de lograr sus fines
estratégicos y comerciales.

1.2.1. Planeamiento estratégico

Entendiendo el contexto de la empresa, se dara una breve descripcion de la vision, mision
y objetivos estratégicos. Cabe mencionar que, per se, la empresa no posee una vision desarrollada,
por lo que se propone una alternativa en base a su mision y objetivo, expuesta en las siguientes
lineas:

a). Mision: Liderar la evolucion del farmacéutico comunitario hacia servicios profesionales
centrados en el paciente, en coordinacion con otros profesionales de la salud.

b). Vision: Ofrecer a nuestros clientes, productos farmacéuticos y articulos médicos de la
mejor calidad, con precios competitivos, a nivel nacional, teniendo locales estratégicos y
atractivos, que entreguen la mejor atencioén al cliente. Somos una Drogueria Distribuidora,
orientada al servicio, y, en estos casi 30 afios, hemos logrado incorporarnos en el mercado peruano
satisfaciendo las exigencias que esta demanda.

Objetivos estratégicos:

a). Fortalecer el posicionamiento en el mercado ofertando medicamentos con altos
estandares de calidad e incorporando constantemente farmacos con potencial de crecimiento.

b). Optimizar la cadena de suministros para ofertar precios competitivos y abastecer de
manera oportuna a nuestros clientes.

1.2.2. Posicionamiento en el sector

La Distribuidora cuenta con mas de 20 afios en el mercado peruano, se ha consolidado
como un actor importante en la importacion y distribucion de medicamentos. Su experiencia y
trayectoria le han permitido ganar licitaciones publicas, lo que demuestra su capacidad y
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confiabilidad. Ademas, cuenta con una base solida de clientes fidelizados, lo que refleja la
satisfaccion de sus clientes con la calidad de sus productos y servicios.

El mercado farmacéutico en Pert esta dominado por empresas locales y extranjeras. Segun
Condor (2022), las empresas peruanas representan el 40.2% del mercado, mientras que las
extranjeras abordan el 59.8%. Destacan laboratorios peruanos como Medifarma y Hersil, que han
logrado una posicion dominante gracias a su capacidad economica y de absorcion del mercado,
junto a compafiias internacionales con fuerte presencia en el pais.

Aunado a ello, el sector estd altamente concentrado, donde aproximadamente el 56% de la
demanda de medicamentos es controlada por los quince principales laboratorios. Esto indica que,
aunque hay una diversidad de actores en el mercado, un numero limitado de empresas domina la
mayor parte de las ventas.

1.2.2.1. Certificaciones

La empresa Distribuidora Dany SAC se caracteriza por sus altos estandares de calidad y
seguridad, reflejados en las certificaciones que posee.

Estas certificaciones demuestran que la empresa estd altamente calificada para la
importacion y distribucion de medicamentos de alta calidad, dichas certificaciones son: Buenas
practicas de Almacenamiento (BPA) y Buenas practicas de almacenamiento y transporte de
productos farmacéuticos, dispositivos médicos y productos sanitarios (BPDT) (Distribuidora Dany
SAC, 2024).

1.2.2.2. Informacion financiera relevante

Analizando las ventas netas de los ultimos 3 afios podemos observar que en el 2022 se
presentd un incremento del 4% con respecto al 2021; Sin embargo, en el afio 2023 se vuelve a
mostrar un crecimiento de casi 14% con respecto a las ventas del 2022. Respecto a los costos
operativos, en el aflo 2022 se presentd un decrecimiento del 8%, lo cual refleja que la organizacion
realizd una ineficiente gestion de los costos operativos.

1.2.3. Posicionamiento en el sector en torno a la informacion financiera, indicadores, de
competencia, participacion de mercado y otros

Distribuidora Dany Sociedad Anénima Cerrada (DANY S.A.C.) es una empresa peruana
dedicada a la importacion y comercializacion de productos farmacéuticos y otros bienes. En los
ultimos cinco afios, la compaiiia ha registrado un total de 730 importaciones, alcanzando un valor
aproximado de 18,455,504 USD a valor CIF. Este volumen de importaciones refleja una presencia
significativa en el mercado local, destacandose en la importacion de otros antibidticos,
medicamentos para uso humano y preparaciones alimenticias.

11



Aunado a ello, de acuerdo con Gestion (2022) se puede sefialar que Grupo Dany compite
principalmente con grandes distribuidoras y cadenas de farmacias dominantes, como InRetail
Pharma, que controla marcas como Inkafarma y Mifarma. InRetail Pharma, perteneciente al grupo
Intercorp, tiene una participacion dominante con alrededor del 83% del mercado de farmacias en
el pais, tras su adquisicion de Quicorp en 2017 (Céndor, 2022) (ver anexo 1).

En términos de competencia, DANY S.A.C. opera en un sector farmacéutico altamente
competitivo, donde se enfrenta a diversas distribuidoras y empresas del mismo rubro. Aunque no
se dispone de cifras exactas sobre su participaciéon de mercado, el volumen de importaciones
sugiere que la empresa tiene una posicion relevante en el mercado.

Aunque Grupo Dany no tiene un alto nivel de concentracidon, se posiciona como un
competidor relevante en la distribucion a clinicas, hospitales y farmacias, ofreciendo productos
especializados y dificiles de fabricar (Memoria Anual, Grupo Dany S.A.C.). Su estrategia de
enfocarse en nichos de mercado con productos innovadores le permite mantenerse competitivo
frente a los grandes conglomerados del sector farmacéutico en Peru.

Ante ello, Distribuidora Dany S.A.C. presenta un desempefio solido en el sector de
importacion de productos farmacéuticos, con un enfoque notable en antibioticos y medicamentos
para uso humano.
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Capitulo 2: Diagnostico y analisis de la situacion problematica
2.1. Diagnéstico y justificacion de la situacion problematica

2.1.1. Descripcion en detalle de la situacion problematica que afecta a la organizacion y su
vinculacion a los Negocios Internacionales

La empresa enfrenta problemas en su cadena de suministro que afectan la gestion de
inventarios debido al exceso de productos farmacéuticos, lo cual genera costos por
sobreabastecimiento y ocupa espacio en el almacén. Esta situacion, causada por una inadecuada
planificacion de la demanda, impacta negativamente en la satisfaccion del cliente, el control del
stock y la eficiencia del almacén. Ademas, la limitada adopcioén de tecnologias digitales impide
optimizar la cadena de suministro, lo que agrava la gestion de productos importados.

2.1.2. Analisis de causas internas y externas que dieron origen al problema. Descripcion del
proceso utilizado para las causas

Con el objeto de desglosar el problema desde un punto de vista holistico se ha buscado
utilizar al Diagrama del Arbol. Al respecto, Lopez et al (2018) proponen que es una herramienta
que ilustra la estructura de diferentes problemas, lo que permite identificar las relaciones de causa
y efecto. A partir de esta informacion, se procederd a detallar las causas internas y externas que se
han reconocido en el Diagrama del Arbol (Anexo 2).

Las causas internas incluyen un control inadecuado de inventarios, dificultades en la
revision y clasificacion de articulos, y una estimacion deficiente de necesidades debido a la falta
de prevision de demanda y tecnologias digitales. También se observd un proceso de compras
ineficiente, sin planificacion y con dependencia de cinco proveedores internacionales. Entre las
causas externas, destacan retrasos en importaciones por demoras en embarcaciones debido a
factores climaticos.

2.1.3. Informacion numérica y datos estadisticos problema

De acuerdo con toda la informacion recopilada, procederemos a detallar los sustentos que
evidencian el problema que existe en la actualidad:

a). La empresa tiene una serie de clientes los cuales se expresan a continuacion: Boticas
minoristas (3% del total de las ventas), farmacias que trabajan bajo esquemas de crédito (11% del
total de las ventas), instituciones de la administracion publica (e.g Essalud, a través de créditos
entre 60-90 dias, lo cual representa el 9% del total de las ventas) y, Droguerias, a través de créditos
entre 90-120 dias (lo cual representa el 77% del total de las ventas).
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b). La empresa incurre en costos adicionales de almacenamiento debido al exceso de
inventario generado por pedidos superiores a los necesarios, lo que aumenta el riesgo de pérdidas.
En 2023, los costos de destruccion de mercaderia ascendieron a S/98 mil, representando el 1.72%
de la utilidad, y los costos de almacenamiento mensual oscilaron entre S/2 mil y S/3.5 mil.

2.1.4. Areas funcionales relacionadas a la situacion problemdatica y su vinculacion con la misma

Las areas principales involucradas en el desarrollo de las actividades primarias, vinculadas
al problema analizado en el presente Trabajo de Suficiencia Profesional, son las siguientes:

1. Gerencia General
2. Gerente de ventas
3. Area de Importaciones

Sin embargo, de acuerdo con las fuerzas de Porter, es posible clasificar a la compaiia a
través del siguiente esquema:

Figura 1
Clasificacion de la compania segun las fuerzas de Porter

Nota: Adaptado de Porter (2017).

Las areas de soporte de la empresa incluyen infraestructura con almacenes en Callao, Lima
y Punta Hermosa para garantizar seguridad y trazabilidad; un sistema de gestion de inventarios
(SAIT) para control basico; logistica para manejar transporte y documentaciéon; y control de
calidad para verificar medicamentos. La relacion con proveedores y el cumplimiento normativo
son clave, y Recursos Humanos se enfoca en la seleccién y capacitacion de un equipo
multidisciplinario. En el proceso de compra, la Gerencia de Ventas identifica necesidades, la
Gerencia General aprueba oérdenes, y el Area de Importaciones negocia con proveedores. Esta
coordinacion permite a la empresa obtener margenes rentables superiores al promedio del sector.
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2.1.5. Procesamiento de entrevistas que evidencian la situacion problematica

La comunicacion asertiva es clave en la toma de decisiones en importacion, garantizando
la participacion de todas las areas relevantes en la seleccion de productos. Vicente (2024) sefiala
que en la empresa en cuestion, no se considera al responsable de almacén en las decisiones de
compra, lo que podria llevar a sobrestock o desabastecimiento. Incluir al encargado de almacén,
conocedor del flujo y disponibilidad de productos, contribuye a decisiones informadas que
optimizan recursos y alinean las operaciones con las necesidades reales. La comunicacion efectiva
entre areas es esencial para una planificacion de importaciones precisa, evitando errores que
afecten la competitividad de la empresa (ver anexo 3).

La innovacién es esencial para la organizacion, que, segun Toledo (2024), carece de
herramientas adecuadas y de personal capacitado para decisiones informadas en la gestion de
inventarios y compras. Esta falta de preparacion puede deberse tanto al temor al cambio como a
una falta de aprendizaje continuo. Implementar una herramienta eficaz mejoraria el proceso de
toma de decisiones y facilitaria que el personal se adapte a las fluctuaciones del mercado. Asi, esta
incorporacidon impulsa una cultura de innovacion y eficiencia, fortaleciendo la competitividad y
sostenibilidad de la empresa a largo plazo (ver anexo 3).

2.2. Marco tedrico-conceptual y alternativas propuestas
2.2.1. Revision de antecedentes

El articulo de Zongru et al. (2024) identifica deficiencias en la gestion de inventarios y
proyeccion de ventas, lo que causa escasez critica de productos. Propone implementar un sistema
integrado de prondstico de demanda que optimice el inventario y gestione el conocimiento, con el
objetivo de mejorar la competitividad y el crecimiento en el mercado eléctrico, asegurando un
abastecimiento mas eficiente.

La relevancia del estudio de Zongru et al. (2024) radica en su identificacion de deficiencias
en la gestion de inventarios y proyeccion de ventas, que provocan escasez critica de productos.
Este hallazgo enfatiza la necesidad de un enfoque mas integrado en la planificacion de la demanda
en un mercado competitivo como el eléctrico. Su propuesta de un sistema integrado de prondstico
de demanda, que incluya la gestion del conocimiento y la optimizacion del inventario, podria
transformar radicalmente la gestion de recursos en las empresas.

Al abordar estas deficiencias, se espera no solo mejorar la competitividad y el crecimiento
en el mercado, sino también asegurar un abastecimiento mas eficiente. Esto implica beneficios no
numéricos significativos, como una mayor rapidez en la respuesta a las fluctuaciones del mercado,
una reduccidn en las quejas de los clientes debido a la disponibilidad constante de productos y una
mejora general en la satisfaccion del cliente.
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Patrucco y Kaisa (2021) destacan que, en una empresa importadora de tableros de
particulas, la falta de herramientas tecnologicas para diagnostico predictivo perjudicaba la
precision de los prondsticos. Su estudio sugiere adoptar la metodologia S&OP junto con un
desarrollo web integrado al ERP Oracle, lo cual mejoraria los pronosticos, optimizaria el
abastecimiento y facilitaria la coordinacion interfuncional, generando un aumento en los ingresos.

Madariaga et al. (2020) presentan un método para la prevision de la demanda y gestion de
inventarios, orientado a optimizar procesos en empresas comercializadoras. El articulo revisa
técnicas tradicionales de pronoéstico, clasificandolas en corto, mediano y largo plazo, y
diferencidndose en cualitativas (opiniones y estimaciones) y cuantitativas (simulaciones y analisis
de series temporales). Se destaca la importancia de la clasificacion de inventarios, siendo la técnica
ABC la mas utilizada. Ademas, se mencionan métodos avanzados como machine learning y redes
neuronales, que superan el rendimiento de la regresion lineal.

El articulo de Bonett et al. (2019) propone un modelo estratégico que combina el modelo
ABC y la matriz de Kraljic para optimizar la gestion del suministro de filtros de aceite. La
investigacion revela que los procedimientos ineficientes en la cadena de suministro causan retrasos
en el abastecimiento, afectando negativamente los tiempos de entrega y los ingresos. La
unificacion de estas estrategias es clave para reducir los tiempos y aumentar los ingresos,
alineandose con los objetivos estratégicos de la empresa.

El estudio de Bonett et al. (2019) es significativo por su enfoque innovador en la gestion
del suministro de filtros de aceite, combinando el modelo ABC y la matriz de Kraljic. Este enfoque
busca optimizar procedimientos ineficientes en la cadena de suministro que causan retrasos y
afectan los tiempos de entrega e ingresos de la empresa. Al unificar estas estrategias, se pretende
reducir los tiempos de entrega y alinear procesos con los objetivos estratégicos, mejorando la
agilidad operativa y la capacidad de respuesta a las demandas del mercado, lo que a su vez mejora
la satisfaccion del cliente.

La gestion de inventarios es crucial para el éxito empresarial, y el Sales and Operations
Planning (S&OP) juega un papel clave en la alineacion de oferta y demanda. Jonsson et al. (2021)
destacan la gestion de inventarios como un componente esencial de la cadena de suministro,
supervisando el flujo de productos desde el fabricante hasta el punto de venta. Esta base permite
comprender coémo una gestion adecuada previene tanto la sobreproduccion como la escasez,
evitando pérdidas financieras significativas.

El Sales and Operations Planning (S&OP) es una metodologia que busca alinear la oferta
y la demanda en una organizacion, promoviendo la colaboracion entre departamentos hacia
objetivos comunes. Utiliza informacion sobre las capacidades organizativas y las necesidades del
mercado, lo que permite tomar decisiones informadas sobre el fluyjo de materiales y las
restricciones en la cadena de suministro, facilitando el cumplimiento del nivel de servicio esperado
por los clientes.
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Ademas, de acuerdo con el autor, se propone una combinacion de técnicas estadisticas y
aprendizaje automatico para mejorar la precision del prondstico dentro del marco del S&OP. Estas
herramientas permiten optimizar la planificacioén y prevision de la demanda mediante un analisis
exhaustivo del mercado, lo que contribuye a mitigar los efectos negativos en la cadena de
suministro y a garantizar una disponibilidad adecuada de productos.

El articulo de Bhuvan et al. (2022) subraya que una gestion eficiente de inventarios mejora
la rentabilidad y satisfaccion del cliente, ya que un inventario bien organizado reduce costos
operativos y aumenta la disponibilidad de productos. Se propone implementar un sistema integral
que incluya planificacion de la demanda y el uso de RFID para la identificacion y seguimiento de
productos, lo que mejoraria la trazabilidad y permitiria prondsticos mas precisos, evitando tanto el
exceso como la escasez de inventario.

El estudio de Peinado y Zuiiga (2024) resalta la importancia de la visibilidad del inventario
en toda la cadena de suministro para evitar desabastecimientos y sobrecostos. Esta visibilidad
permite a las empresas tomar decisiones informadas sobre el reabastecimiento, manteniendo el
equilibrio entre oferta y demanda. Se sugiere utilizar tecnologias como RFID y sensores
inteligentes para el seguimiento en tiempo real, asi como plataformas de software para la
recopilacion y analisis de datos. La integracion de informacion interna y externa también es crucial,
optimizando asi la toma de decisiones. En un contexto de alta demanda de entregas rapidas, esta
capacidad se convierte en una ventaja competitiva significativa.

Velazco y Corilloclla (2023) destacan que la implementacion de un modelo de gestion de
suministros es un enfoque sistematico para planificar y controlar el flujo de bienes, servicios e
informacion en la cadena de suministro, desde la adquisiciéon de materias primas hasta la entrega
al consumidor. Su objetivo es optimizar la eficiencia operativa y mejorar la satisfaccion del cliente
mediante la coordinacion entre proveedores, fabricantes, distribuidores y minoristas. Se utilizan
herramientas como ERP y WMS para gestionar el inventario y optimizar el flujo de productos en
el almacén.

Ahora bien, el antecedente establecido por los autores esta enfocado en la estimacion de
la demanda de productos y servicios en el sector hotelero, especificamente en relacion con la
llegada de turistas a Huancayo.

Los autores destacan que los pronosticos inexactos pueden llevar a un exceso o escasez de
recursos, causando pérdidas y complicaciones operativas en la gestion de la demanda. Velazco y
Corilloclla (2023) se refieren a la estimacion de la demanda en el sector hotelero de Huancayo,
relacionada con la llegada de turistas a través del ERP. Un pronoéstico preciso es crucial para que
los hoteles se preparen adecuadamente, asegurando el personal y el suministro necesario para
satisfacer la demanda de visitantes.
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2.2.2. Identificacion y descripcion de 3 alternativas de solucion y los resultados numéricos y no
numeéricos obtenidos

1). Implementacion de la Metodologia ABC

Como solucion, se propone la metodologia ABC, utilizada en los estudios de Madariaga et
al. (2020) y Bonett et al. (2024), ya que permite una prevision eficiente de la demanda y gestion
de inventarios, ayudando a reducir el exceso y minimizar el riesgo de obsolescencia. La autora
sostiene que esta metodologia facilita la redistribucién o remate de productos segun la demanda,
con una proyeccion de reduccion del stock en un 20% y mejora en la rotacion de inventarios en un
40%, incrementando la eficiencia operativa. Su aplicacion es viable para responder con
flexibilidad a los clientes y mantener un inventario saludable para las partes interesadas.

Asimismo, es posible utilizar bajo el enfoque de la presente metodologia al Machine
Learning puesto que su combinacion ofrece una solucioén poderosa para la gestion de inventarios,
optimizando tanto la precision en las previsiones como la asignacion de recursos. E1 ML permite
analizar grandes volumenes de datos historicos y en tiempo real, identificando patrones y
tendencias que facilitan la prevision de demanda de productos. Esto es crucial para aplicar el
analisis ABC, que clasifica los articulos en categorias A, B y C seglin su valor y frecuencia de uso.

2). Implementacion del RFID

Como alternativa de solucion, Peinado y Zufiiga (2024) y Bhuvan et al. (2022) proponen mejorar
la visibilidad del inventario a lo largo de la cadena de suministro mediante la implementacion de
tecnologia RFID (Identificacion por Radiofrecuencia). Este sistema permite el seguimiento y
localizacion en tiempo real de los productos, mejorando la visibilidad y precision del inventario.
Las plataformas de software facilitan la recopilacion y anélisis de datos, integrando informacion
interna de sistemas ERP y CRM con datos externos sobre tendencias del mercado y cambios
normativos.

La tecnologia RFID se presenta como una solucion innovadora para abordar el exceso de
inventario en la gestion de productos farmacéuticos, especialmente cuando este problema se
origina en calculos inexactos de la demanda. Al utilizar etiquetas RFID en los envases de
medicamentos, se puede monitorear en tiempo real las existencias, garantizando la disponibilidad
de los productos y mejorando la satisfaccion del cliente. Segin Peinado y Zuiiga (2024), esta
implementacion puede resultar en un ahorro de costos laborales y optimizacion del inventario del
20-30%.

3). Implementacion de la metodologia S&OP

La tercera solucion propuesta por Patrucco y Kaisa (2021) es adoptar la metodologia S&OP
(Planificacion de Ventas y Operaciones) junto con un ERP integrado, idealmente Oracle, para
mejorar la gestiéon de inventarios en el sector farmacéutico. Esta metodologia alinea pronosticos
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de ventas con capacidades operativas, mejorando la respuesta ante fluctuaciones de la demanda y
reduciendo el exceso de inventario. La integracion con un ERP proporciona informacion en tiempo
real sobre niveles de inventario y tendencias de demanda, optimizando la precision de las
previsiones y el flujo de productos. Ademas, el desarrollo web facilita la recopilacion de datos, lo
que permite una gestion mas eficiente de inventarios, minimiza costos y mejora la satisfaccion del
cliente al asegurar la disponibilidad de productos farmacéuticos.

2.2.3. Descripcion de las teorias de los Negocios Internacionales que respaldan el analisis y
solucion de la situacion problematica

Dentro de las teorias de los negocios internacionales, se ha tenido a bien postular las
siguientes 3 con el fin de entender desde un panorama holistico la probleméatica materia de analisis:

a). Teoria de la restriccion: La Teoria de Restricciones, segin Zambrano et al. (2021), se
enfoca en identificar obstaculos que generan cuellos de botella en la resolucion de problemas. Esta
teoria sostiene que en cualquier sistema siempre hay al menos una restriccion, ya sea interna o
externa, que limita su funcionamiento. En la gestion de la cadena de suministros, estas limitaciones
impiden la optimizacion de procesos. Por ello, esta teoria es relevante para este trabajo, ya que
destaca la existencia de restricciones que afectan el desempefo de los sistemas.

b). La teoria de la innovacion, segiin Ortiz y Nagles (2013), destaca que la conexion entre
innovacion y produccion ha impulsado altos niveles de competitividad y mecanismos de
crecimiento en las empresas e industrias de Latinoamérica (Patrucco y Kaisa, 2021). Esta teoria es
fundamental para este trabajo, ya que resalta como la innovacion se ha convertido en una actividad
continua que facilita el desarrollo y el progreso en el ambito empresarial.

c). Teoria de la ventaja competitiva: Segun Porter (2017), las expectativas de los clientes
sobre productos y servicios han aumentado, lo que representa un desafio para las empresas. Estas
deben mejorar las capacidades de sus colaboradores y lideres, quienes deben ir mas alla de la mera
supervivencia. Su habilidad en la gestion y toma de decisiones es crucial para diferenciarse de la
competencia y desarrollar ventajas competitivas (Madariaga et al., 2020). Asi, esta teoria es
fundamental, ya que se centra en la ventaja competitiva que cada empresa genera dentro de un
sector, influyendo en la eleccion de preferencias.

2.2.4. Enfoque metodologico por utilizar

Dentro del presente trabajo de investigacion, se utilizard una metodologia de enfoque
cualitativo, que se basa en la realizacion de entrevistas semiestructuradas para la recopilacion y
analisis de datos. Esto permite ajustar las preguntas del estudio y, si es necesario, formular nuevas
interrogantes durante el proceso de interpretacion. Ademas, el disefio de investigacion adoptado
como estrategia para recolectar la informacion necesaria y abordar el planteamiento es el disefio
descriptivo.
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Capitulo 3: Analisis y discusion de la alternativa elegida y su implicancia

3.1. Analisis comparativo de las alternativas identificadas

3.1.1. Analisis de ventajas y desventajas de cada alternativa

Tabla 1

Cuadro comparativo de las alternativas identificadas

Propuesta de

Implementacion de

Implementaciéon de RFID

Implementacion de la

solucion/Analisis Metodologia ABC metodologia S&OP
La Metodologia ABC, segiin La tecnologia RFID De acuerdo con Jonsson et al
Bonett et al (2024), permite proporciona visibilidad en (2021), la  metodologia
clasificar los productos en tiempo real del inventario, S&OP (Planificacion de
funcién de su importancia y permitiendo un seguimiento Ventas y  Operaciones)
valor, lo que facilita una precisoy automatizadodelos permite una  alineacion
gestion mas eficiente del productos a lo largo de toda efectiva entre las previsiones
inventario. Al enfocarse en la cadena de suministro de ventas y las capacidades
los articulos mas criticos (Peinado y Zuiiiga, 2024). operativas. Esto resulta en
(categoria A), las empresas Esto mejora una respuesta mas rapida a
Ventaja pueden redu.cir.el exceso de signjﬁcgtivamente ‘ la las ﬂuctugciones del
stock y minimizar el riesgo eficiencia  operativa  al mercado, mejorando asi la
de obsolescencia. Esto se reducir errores humanos y satisfaccion del cliente al
traduce en una mejora costos laborales, ademas de reducir las quejas
significativa en la rotacion de  permitir una rapida relacionadas con el
inventario y una reduccion identificacion y localizacién inventario. La integracion
del 20% en el stock total, de productos, lo que es con un ERP proporciona
aumentando asi la eficiencia crucial para evitar acceso a informacién en
operativay la satisfaccion del ~acumulaciones innecesarias.  tiempo real, optimizando la
cliente. planificacion y reduciendo el
riesgo de sobrestock.
Sin embargo, esta No obstante, segiin Peinadoy Sin embargo, la
metodologia  puede  ser Zuiiga (2024), la implementacion del S&OP
limitada si no se combina con implementacion de sistemas requiere un cambio cultural
herramientas avanzadas RFID puede ser costosa significativo dentro de la
como el Machine Learning. inicialmente, tanto en organizacion y puede
La clasificacion  puede términos de adquisicion de enfrentar resistencia por
volverse obsoleta si no se tecnologia como de parte del personal
actualiza regularmente y integracion con sistemas acostumbrado a métodos
puede no reflejar cambios existentes. Ademas, puede tradicionales.
Desventaja rapidos en la demanda del haber desafios técnicos
mercado (Bonett et al., relacionados con
2024). Ademas, la interferencias en las sefiales y
implementacion inicial problemas de compatibilidad

puede requerir un esfuerzo
considerable en términos de
analisis y recoleccion de
datos, lo que podria ser un
desafio para empresas con
recursos limitados

con otros dispositivos. Estos
factores pueden complicar la
transicion hacia un sistema
completamente
automatizado
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3.1.2. Descripcion del efecto que se genera en la ventaja competitiva de la organizacion

La ventaja competitiva de la empresa se basa en el valor afiadido a sus clientes, a través de
la disponibilidad, calidad y puntualidad en la entrega de productos, lo que fortalece la lealtad y
fomenta relaciones comerciales a largo plazo. La implementacion de revisiones periddicas y un
reabastecimiento coordinado permitira reducir costos operativos y mejorar la rentabilidad.
Ademas, una gestion eficiente de inventarios es crucial para mantener la competitividad. Para
lograrlo, es necesario un cambio en la cultura organizacional, donde la gestion del conocimiento,
mediante la creacion y el intercambio de informacion, desarrolle competencias sostenibles. La
capacitacion continua es esencial para consolidar un equipo adaptable y competente.

El impacto de la ventaja competitiva aplicando la herramienta de analisis ABC, involucra
de manera directa en la actividad primaria de distribucién de productos, reflejdndose en la
optimizacién del Layout del almacén y la redefinicion de los SKU de los productos, con el
proposito de alcanzar una mayor eficiencia en la cadena de valor, desde el punto de vista logistico.
Para el desarrollo exitoso de esta herramienta es fundamental contar con una gestion adecuada del
personal encargado del almacén, el cual deberd recibir una capacitacion especializada y estar bajo
el liderazgo directo del gerente, garantizando asi una alineacion estratégica y operativa que permita
maximizar los beneficios de la metodologia ABC.

El uso de RFID (Identificacion por Radiofrecuencia) es una estrategia clave para mejorar
la ventaja competitiva, ya que impacta directamente en la cadena de valor de la empresa al ofrecer
visibilidad integral del inventario y permitir la recopilacion de datos en tiempo real. Esto optimiza
la gestion logistica, facilita decisiones informadas y reduce ineficiencias en el flujo de mercancias.
Segun Peinado y Zuniga (2024) y Bhuvan et al (2022), el RFID permite el seguimiento y
localizacion en tiempo real de productos, mejorando la gestion del inventario y la integracion de
datos de sistemas ERP y CRM. Esta visibilidad no solo optimiza el control del inventario, sino que
también permite a las empresas adaptarse rapidamente a cambios en la demanda.

Para adoptar RFID, es esencial capacitar al personal de almacén en el uso de dispositivos
como pistolas lectoras y etiquetas RFID. También se debe integrar este sistema con el software de
gestion de inventarios SAIT para garantizar una actualizacion precisa de los datos en tiempo real,
evitando acumulaciones innecesarias y asegurando la disponibilidad de productos. El seguimiento
se extiende hasta la entrega final, permitiendo un servicio mas personalizado y ajustado a las
necesidades del cliente. Esta trazabilidad mejora la experiencia del cliente y ofrece un valor
agregado en la cadena de suministro, fortaleciendo las relaciones con socios estratégicos.

Una de las principales fortalezas de S&OP es su capacidad para facilitar una mejor
comunicacion y alineacion entre diferentes areas dentro de la organizacion. Esto no solo mejora la
eficiencia operativa, sino que también contribuye a una cultura organizacional mas cohesiva y
orientada al trabajo en equipo. La colaboracion entre departamentos permite identificar
oportunidades y riesgos mas rapidamente, lo que ayuda a las empresas a adaptarse a condiciones
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cambiantes y a aprovechar nuevas oportunidades de mercado. En este sentido, S&OP actiia como
un catalizador para la mejora continua dentro de la empresa.

S&OP ofrece una base solida para la toma de decisiones informadas mediante el uso de
datos analiticos actualizados, lo que permite superar la dependencia de criterios subjetivos en la
toma de decisiones. Su implementacion facilitard una planificacion de compras mas eficiente,
alineada con las necesidades reales del mercado y proyecciones de demanda, mejorando el proceso
de importacion. Esto minimizara riesgos de sobrestock y desperdicio de mercancia farmacéutica,
promoviendo practicas de importacion mas sostenibles y beneficiosas para la empresa y su
entorno.

3.1.3. Plazos de implementacion de la propuesta de solucion

El proceso de implementacion del S&OP comienza con un diagnéstico seguido por un
disefio del plan, que tomard de cuatro a seis semanas y definird roles, responsabilidades y
herramientas tecnoldgicas necesarias. La implementacion puede durar de tres a seis meses,
integrando el nuevo proceso en las operaciones diarias y capacitando al personal en practicas
operativas. Es crucial la colaboracion entre departamentos como ventas, operaciones, finanzas y
logistica, asi como mantener comunicacion regular y reuniones mensuales para revisar
pronosticos. Tras la implementacion, se recomienda un seguimiento continuo durante al menos
seis meses para evaluar efectividad y ajustar procesos seglin las variaciones en la demanda,
optimizando asi la gestion del inventario y evitando sobreproduccion y roturas de stock.

Tabla 2
Gantt aplicacion S&OP

Etapas/Tareas 2 3 4 56
Recolectar data interna y externa
Identificar la tendencia de la demanda por
categorias

Revision y actualizaciéon del inventario

Responsable 1
Gerente de Ventas y Jefe de Importaciones -

Gerente de Ventas

del almacén en el SAIT

Jefe de Almacén

Elaboracion del pronostico de la demanda

Gerente de Ventas

Validacion del pronostico de la demanda

Gerente de Ventas y Jefe de Importaciones

Medir la precision del pronostico de la
demanda

Gerente General

Gestion de inventario

Jefe de Almacén

Revision del avance de la implementacion
de la metodologia S&OP

Gerente General

Determinacion de stock 6ptimo y maximo

Jefe de Almacén

Calcular el punto de reorden

Jefe de Almacén

Gestidon de conocimiento

Gerente General

Recopilacion de informacion de areas
funcionales

Gerente General

Almacenamiento de informaciéon en el
SAIT

Gerente de Ventas, Almacén e Importaciones

Intercambio de informacion en reuniones

Gerente de Ventas, Almacén e Importaciones

y Gerente General
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. . Gerente de Ventas, Almacén e Importaciones
Acciones correctivas

y Gerente General

Nota: Adaptado de Patrucco y Kaisa (2021).

La implementacion de la tecnologia RFID comienza con una evaluacion exhaustiva de las
areas clave de la empresa, como gerencia general, ventas, importaciones y almacén, lo que permite
establecer una base solida para su aplicacion. Luego, se disefia un plan que incluye la integracion
de hardware y software, la reorganizacion del almacén, el etiquetado de productos y la vinculacion
del sistema de gestion SAIT con RFID, proceso que toma de dos a cuatro semanas. Para garantizar
el éxito, se capacita a las jefaturas, incluida la gerencia, durante los siguientes dos meses, seguidos
de pruebas del sistema con ajustes segun sea necesario. La implementacion gradual se realiza
durante dos meses adicionales, bajo monitoreo continuo de la gerencia para cumplir con los
objetivos. Finalmente, el ultimo mes se dedica a evaluar resultados y aplicar mejoras continuas
para consolidar los beneficios de la tecnologia en la operativa de la empresa.

Tabla 3
Gantt aplicacion RFID

[\S)
w
-~
W
(=)

Etapas/Tareas Responsable

Evaluacion inicial

Jefe de Almacén

Disefio del sistema RFID

Gerente General

Seleccion de equipos

Gerente General

Instalacion de hardware

Contratista

Reorganizacion del Layout del almacén

Jefe de Almacén

Etiquetado de productos

Jefe de Almacén

Enlazamiento del SAIT con RFID

Contratista

Capacitaciones

Gerente General, Gerente de Ventas, Jefe de
Almacén y Jefe de Importaciones

Pruebas iniciales

Gerente General

Ajuste y optimizacion

Jefe de Almacén

Implementacién gradual

Jefe de Almacén

Monitoreo continuo

Gerente General

Evaluacion de resultados

Gerente General

Mejora continua

Jefe de Almacén

Retroalimentacion

Gerente General

Nota: Adaptado de Bhuvan et al (2022).

La implementacién de la metodologia ABC comienza con un mes dedicado a la recoleccion y
analisis de datos de todas las areas involucradas, lo que permite identificar patrones y tendencias
de demanda con la colaboracién del gerente de ventas. A esta fase le siguen dos meses de
capacitacion para instruir a los participantes sobre el uso de la metodologia y sus beneficios, siendo
crucial la participacion de gerencias y jefaturas para garantizar el compromiso y la alineacion del
equipo. Simultdneamente, se reestructura el almacén priorizando productos de alta rotacion. A
partir del cuarto mes, se requiere un monitoreo constante por parte de la gerencia general para
ajustar la distribucion del almacén seglin las variaciones en la demanda. Finalmente, se realizaran
mediciones y evaluaciones continuas para optimizar la aplicacién de la metodologia ABC y
maximizar su efectividad en la organizacion.
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Tabla 4

Gantt aplicacion ABC
Etapas/Tareas Responsable 1 2 3 4 5 6
. 1 Gerente de Ventas, Gerente General, Jefe de
Recoleccion y analisis de data . .
Almacén y Jefe de Importaciones
Identificacion de patrones y tendencias de Gerente de Ventas l
ventas -
- Gerente de Ventas, Gerente General, Jefe de
Capacitaciones . .
Almacén y Jefe de Importaciones -
Reformulacion del layout de almacén Jefe de Almacén 1
Adaptacion constante de los cambios de la Jefe de Almacén y Gerente de Ventas
demanda
Monitoreo constante Gerente General —
Medicién y evaluacion de resultados Gerente General 1
Mejora continua Gerente General y Jefe de Almacén -

Nota: Adaptado de Madariaga et al (2020).

3.2. Justificacion de la eleccion

Se ha determinado que la implementacion de la metodologia de Planificacion de Ventas y
Operaciones (S&OP) representa la solucion mas adecuada para abordar los desafios actuales en la
gestion de demanda e inventarios. Seglin los antecedentes analizados, en particular las experiencias
documentadas por Jonsson, Kaipia y Barrat (2021), el uso de S&OP ha demostrado ser eficaz para
evitar decisiones erroneas al proporcionar una vision integrada de la cadena de suministro y la
demanda. Ademads, de acuerdo con las cotizaciones analizadas, la metodologia S&OP se ajusta
adecuadamente a los presupuestos de la empresa, permitiendo una inversion acorde con las
capacidades financieras actuales, lo cual es una ventaja significativa para asegurar su
implementacion sin afectar el flujo financiero de la organizacion.

La implementacién de S&OP brinda resultados rapidos y un retorno de inversion eficiente,
aunque enfrenta el desafio de adaptar la cultura organizacional, lo que exige compromiso y
alineacion en todos los niveles jerarquicos. Rios (2024) destaca que S&OP permite una
planificacion integral del manejo de productos, alineando el pronodstico de demanda con los
objetivos productivos, optimizando la respuesta a la demanda y mejorando la coordinacion con
proveedores y clientes, estableciendo un proposito estratégico comun en toda la cadena. de
suministro. (Ver anexo 3).

La eleccion de la herramienta S&OP para la empresa farmacéutica se justifica con lo
mencionado por Guillén (2024), quien resalta que esta herramienta facilita la integracion entre
operaciones y ventas, permitiendo una planificacion estratégica anticipada de las compras
mediante reuniones semanales que involucran a operaciones, ventas, importaciones y finanzas. La
participacion de la gerencia general asegura el alineamiento estratégico y refuerza la cohesion
organizacional, estableciendo una base solida para alcanzar los objetivos. (Ver anexo 4).
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3.3. Implicancias (beneficios o resultados esperados) de la decision para la organizacion
3.3.1. Resultado esperado a nivel operativo

La implementacion de un sistema integrado de inventario basado en prondsticos optimizara
los procesos comerciales desde la importacidon hasta la distribucion, mejorando la eficiencia y
reduciendo costos. La metodologia Sales and Operations Planning (S&OP) impacta
significativamente en la cadena de valor al facilitar la sincronizacion entre demanda y suministro,
alineando ventas, operaciones y finanzas, lo que optimiza recursos y mejora la satisfaccion del
cliente. Ademas, el S&OP fomenta una cultura de colaboracion interdepartamental, eliminando
barreras que obstaculizan la comunicacion y la toma de decisiones, mejorando la visibilidad y el
control sobre la cadena de suministro. Este enfoque sistematico promueve el uso de datos
histéricos y analisis predictivos para mejorar la precision de los prondsticos de demanda,
permitiendo a las empresas ajustar su produccion a las fluctuaciones del mercado, e identificando
limitaciones en capacidad y recursos (Patrucco y Kaisa, 2021). La implementacion del S&OP
también implica la formalizacion de reuniones regulares entre departamentos y el uso del sistema
SAIT para gestionar datos de manera mas eficiente, lo que exige una transformacion en la cultura
organizacional hacia una gestion de la informacién més precisa y responsable, facilitando
decisiones fundamentadas en datos en tiempo real (Jonsson et al., 2021).

Por ello, los KPIs que evidenciaran la aplicacion correcta de la herramienta S&OP
identificada para esta empresa, son las siguientes:

1. Precision del Pronostico de Demanda: Porcentaje de coincidencia entre las previsiones de
demanda y las ventas reales, con un objetivo del 90%.

2. Rotaciéon de Inventario: Numero de veces que el inventario se vende y se repone en un
periodo, con un objetivo de aumentar la rotacion en un 15% anual.

3. Costo Total de la Cadena de Suministro: Total de costos asociados a la cadena de
suministro (produccion, transporte, almacenamiento), con un objetivo de reducir costos en
un 10% en el proximo afio.

4. Nivel de Servicio al Cliente: Porcentaje de pedidos entregados a tiempo y completos, con
un objetivo del 95% de cumplimiento en entregas.

5. Eficiencia Operativa: Tiempo promedio en horas o dias para completar procesos clave
desde la importacion hasta la distribucion, con un objetivo de reducir el tiempo en un 20%
dentro del afo fiscal.

6. MAPE: Andlisis de la medicion del pronostico de la demanda de acuerdo con los errores
porcentuales absolutos, con el fin de medir la predicciéon en un plazo de tiempo
determinado.
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3.3.2. Resultado esperado a nivel estratégico

Segtin Zamora y Silva (2024), la implementacién de la metodologia Sales and Operations
Planning (S&OP) mejorara la adaptacion a las fluctuaciones de la demanda, equilibrando oferta y
demanda para optimizar la atencion al cliente y la ventaja competitiva. Este enfoque permite
anticipar y ajustar los pronosticos de demanda, facilitando una toma de decisiones mas informada.
Ademas, el S&OP ajusta continuamente toda la cadena de importacion en respuesta a las
variaciones en la demanda, lo que minimiza riesgos de desabastecimiento o sobrestock y optimiza
los recursos. Esta capacidad proactiva fortalece la eficiencia operativa y asegura que la
organizacion se mantenga un paso adelante en el mercado.

3.3.3. Resultado esperado a nivel financiero

Para elaborar un cuadro comparativo que incluya el Valor Actual Neto (VAN), la Tasa
Interna de Retorno (TIR), el Costo de Oportunidad del Capital (COK) y el periodo de recuperacion
tras la implementacion de la metodologia S&OP, se requieren datos financieros especificos sobre
costos y beneficios anticipados. Segiin Velazco y Corilloclla (2023), este andlisis no solo busca
alinear oferta y demanda, sino que también mejora la comunicacion interdepartamental y optimiza
recursos. En nuestro analisis financiero de los ultimos tres afios, se obtuvo un COK mensual del
2,22% y una inversion de 349,30 soles, resultando en un VAN de 42,723.28 soles y un rendimiento
de retorno de 2,351%. Se sugiere complementar estos indicadores con el MAPE y la Rotacion de
Inventario para corroborar el éxito de la aplicacion del S&OP (ver anexo 5).

3.4. Discusion de resultados de la aplicacion de la alternativa elegida

3.4.1. Analisis de la solucion a la situacion problematica en relacion con los antecedentes, teorias
o modelos propuestos

La implementacion de la metodologia Sales and Operations Planning (S&OP) aborda
eficazmente los problemas de gestion de inventarios y exceso de productos, alineando oferta y
demanda dentro de la organizacion. Esto se asemeja al enfoque de Zamora y Silva (2024), quienes
han reducido el sobrestock y optimizado la gestion de inventarios en situaciones similares. Para
una correcta proyeccion de la demanda, la clasificacion del inventario es esencial, como sefialan
Zongru et al. (2024). Esta clasificacion permite priorizar productos segun su relevancia y rotacion,
facilitando una gestion mas eficiente y anticipandose a las necesidades del mercado, optimizando
el flujo de productos y evitando excesos y desabastecimientos.

Por otro lado, la metodologia también se ajusta a la teoria de la ventaja competitiva de
Porter, que sostiene que las empresas deben diferenciarse o reducir costos para lograr una posicion
favorable en el mercado. Mediante el S&OP, la organizacion puede desarrollar ventajas
competitivas significativas, tanto en costos como en diferenciacion, al garantizar una cadena de
suministro eficiente y adaptable. Esta metodologia, al mejorar la sincronizacion entre oferta y
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demanda, reduce costos de inventario y almacenamiento, y evita pérdidas por desabastecimientos
o sobrestock, lo que responde a la necesidad de eficiencia que destaca la teoria de restricciones.

Ademas, la interrelacion entre la teoria de innovacion y la ventaja competitiva es evidente
cuando el S&OP impulsa una cultura de innovacion interna: fomenta una coordinacion efectiva y
un analisis continuo de datos para ajustar la estrategia ante cambios en el mercado. Este enfoque
proactivo no solo elimina barreras operativas, sino que también refuerza la diferenciacion al
proporcionar una respuesta rapida y personalizada frente a las fluctuaciones de demanda,
mejorando la satisfaccion del cliente. Asi, la empresa no solo resuelve sus restricciones operativas,
sino que fortalece su posiciéon competitiva al alinear estratégicamente todos los departamentos en
torno a un objetivo comun, generando eficiencia, agilidad y valor en su cadena de suministro.

Los entrevistados destacan que la implementacion de S&OP mejora la planificacion del
inventario y la alineacion entre ventas y operaciones, permitiendo una comprension mas precisa
del mercado. Esta herramienta ajusta las compras seglin los objetivos de produccion, minimizando
el riesgo de exceso de inventario. Con reuniones semanales que incluyen areas clave como
operaciones, ventas, importaciones y finanzas, se logra una planificacion continua y adaptativa,
optimizando recursos y fortaleciendo la integracion interdepartamental para responder eficaz.
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Conclusiones y recomendaciones
Conclusiones

En conclusion, la herramienta S&OP proporciona a la empresa una capacidad mejorada
para responder a las fluctuaciones de la demanda en un entorno farmacéutico caracterizado por
variaciones frecuentes debido a factores estacionales, brotes pandémicos u otros eventos de salud
publica. Esta metodologia fortalece la capacidad de respuesta, permitiendo ajustar el inventario en
funcién de cambios en el mercado y asegurando asi la disponibilidad de productos cuando sea
necesario, sin incurrir en exceso de stock que comprometa la liquidez de la organizacion.

Ademas, al reducir los problemas de sobrestock y optimizar la disponibilidad de productos,
el S&OP contribuye de manera significativa a mejorar la satisfaccion del cliente. La capacidad de
responder con agilidad a las variaciones del mercado otorga una ventaja competitiva notable,
permitiendo a la empresa contrarrestar la presion de la competencia y consolidarse como un
proveedor confiable en el sector farmacéutico. Esta confiabilidad no solo fortalece la relacién con
los clientes, sino que también posiciona a la organizacion en el mercado como una opcion de
confianza y valor.

Finalmente, se puede identificar que la problemadtica tratada en este TSP, relativa al manejo
de inventarios, es comun en el sector, en gran medida debido al desconocimiento o falta de atencion
por parte de los empresarios hacia la gestion eficiente del inventario. Estas situaciones suelen
afectar particularmente a las pequefias y medianas empresas, donde estas dificultades conllevan
pérdidas econdmicas significativas y limitan el potencial de crecimiento. En casos extremos, estos
problemas de inventario pueden poner en riesgo la continuidad de la empresa en el mercado,
exponiéndose a un posible cierre o quiebra.

Recomendaciones

Una recomendacion fundamental para la implementacion efectiva del S&OP es fomentar
la comunicacion y colaboracion entre las diferentes areas de la empresa. La alineacion de los
departamentos de ventas, operaciones, importaciones y finanzas es una de las claves del éxito de
esta herramienta, y por ello es aconsejable establecer reuniones regulares (semanales o mensuales)
para revisar pronosticos, ajustar niveles de inventario y coordinar las compras futuras. Este
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enfoque colaborativo no solo fortalece la comunicacion y reduce la planificacion aislada, que a
menudo resulta en decisiones descoordinadas, sino que también previene problemas de
desabastecimiento y exceso de inventario. Ademas, este proceso asegura que el gerente general
disponga de informacion precisa y un respaldo integral por parte de las areas implicadas,
reduciendo el riesgo de tomar decisiones erroneas en cuanto a las importaciones de productos
farmacéuticos.

Otra recomendacion es monitorear los indicadores claves de rendimiento (KPI) especificos
para la cadena de suministro, tales como lo que se han mejorado en el presente trabajo para
asegurar la efectividad de la metodologia y que permite a la empresa identificar areas de mejora
continua. Estos KPIs facilitan una toma de decisiones fundamentada, ya que proporcionan una
vision clara de las ineficiencias y oportunidades en el proceso logistico, contribuyendo asi a
optimizar recursos y mejorar el desempefio general.

Finalmente, se sugiere que la empresa no considera la implementacion de S&OP como un
fin en si mismo, sino que evalta la posibilidad de complementar esta herramienta con soluciones
tecnoldgicas y metodoldgicas adicionales. Por ejemplo, un sistema mas robusto y eficiente como
Oracle podria sustituir el sistema SAIT, brindando mayor capacidad de procesamiento y mejor
adaptabilidad a las necesidades operativas de la organizacion. Ademas, complementar S&OP con
la metodologia ABC seria una estrategia eficaz para gestionar el inventario de manera mas precisa
y reducir el riesgo de sobrestock, optimizando la inversion en inventarios y mejorando la
disponibilidad de productos en el mercado.
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Anexos

Anexo 1. Empresas del sector farmacéutico

Figura 2
Empresas pertenecientes al sector farmacéutico

Empresas pertenecientes al sector farmacéutico

m Inkafarma = Mifarma = InRetail Pharma Distribuidora Danny, otros
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Anexo 2. Diagrama del arbol de la empresa Distribuidora Danny S.A.C

Figura SEQ Figura \* ARABIC 3
Diagrama del arbol de la empresa Distribuidora Danny S.A.C

Diagrama del arbol
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la ofertayla
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baja demanda

Existe una mala planificacion de la demanda de la empresa

importadora de productos farmacéuticos
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Falta de estimacién
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Anexo 3. Entrevistas a colaboradores de la empresa Distribuidora Danny S.A.C

https://drive.google.com/drive/folders/10A6RAZWm1HS5Bx60Qgf3e4YVYbREEKIici0?usp=

drive link

Anexo 4. Entrevista a expertos para Trabajo de Suficiencia Profesional en torno a la
implementacion del modelo S&OP en una empresa farmacéutica.

https://drive.google.com/drive/folders/1e4Rnh8Tlin THHCQOLYofKbKOc9A60kc4?usp=d

rive link
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https://drive.google.com/drive/folders/10A6RAZWm1H5Bx6Qgf3e4YVYbREEKici0?usp=drive_link
https://drive.google.com/drive/folders/1e4Rnh8TljnTHHCQQLYofKbKOc9A6okc4?usp=drive_link
https://drive.google.com/drive/folders/1e4Rnh8TljnTHHCQQLYofKbKOc9A6okc4?usp=drive_link

Anexo S. Calculo del VAN vy la TIR.

INVERSION
VALOR DE RECUPERO

ROE =U.N/P

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO
EXPRESADO EN SOLES

MES 0 MES1
-349,3
8213,33
ROE 2022 26%
ROE 2023 2561%
ROE 2024 41,09%
[Media ROE /COK | 30,90%]

|[ROE MENSUAL [ 0,02260226330]

[vAN | 42723 28]

(TR | 2351%|

MES 2

821333

MES 3 MES 4

8213,33 8213,33

MES 5

821333

Inversion s&op (7 personas)

349,30 €

MES 6

8213,33
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