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RESUMEN

La tesina que se presenta a continuacion fue desarrollada gracias a los datos
proporcionados por el Centro Médico Parroquial Santa Isabel. Esta empresa
no posee definidos formalmente los procesos por lo que se tuvo que
definirlos para proceder a realizar la evaluacién del proceso que se

selecciond que en este caso es el de Ventas de medicinas.

Este trabajo se lo desarrolla en 6 capitulos; en el capitulo 1 se introduce al
significado de lo que es un Datawarehouse como soporte para la elaboracién
del Dashboard, en el capitulo 2 se detalla como es la l6gica del negocio para
comprender que es lo que necesita la Administracion para la toma de
decisiones y con ayuda de una definicion de los procesos lo que se indica en
el capitulo 4 y 5, llegamos a las conclusiones y recomendaciones en el
capitulo 6 de acuerdo a los resultados obtenidos luego de los analisis de la

informacion.
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INTRODUCCION

Debido a los distintos cambios econdmicos y regulaciones estatales que
vivimos en la actualidad en nuestro pais, es necesario para los
administradores disponer de informacién confiable, depurada y sobre todo
oportuna; indistintamente del mercado en donde se esté desarrollando sus

operaciones.

La necesidad latente de contar con informacion oportuna, esto debido a
muchos factores internos y externos, principalmente por el sentido de
competitividad, el deseo de captar nuevos clientes y la evaluacion del

desempeinio interno.

De esta forma lo deducen los administradores de la empresa que sera objeto
principal de nuestro proyecto, de tal forma sera importante que los directivos
a lo largo de la duracion del proyecto conozcan todas las ventajas que les va

a proporcionar el Sistema de Control basado en indicadores de gestion.

Para una empresa que se encuentra en proceso de crecimiento como lo es el
Centro Médico Parroquial Santa Isabel, le sera muy util poder contar con un
Sistema de Control Basado en indicadores de gestion, que le brindara de
forma ordenada las expectativas del negocio, es por esto que consideraron

preciso y oportuno implementar dicho sistema para el proceso de Ventas de



Medicinas ya que es uno de los movimientos econdmicos principales y

significativos del negocio.

Sin duda alguna para los administradores contar con esta herramienta les

permitira una oportuna toma de decisiones.



CAPITULOI|

MARCO TEORICO

1.1. Modelo Punto

1.1.1. Definicién’
Es un modelo sencillo para poder representar la situacion a estudiar y
analizar, se focaliza en obtener las respuestas a las consultas que se

realizan.

1.1.2. Elementos
v Dimensiones
v Punto

v Enlaces

1.2. Datawarehouse

Es una base de datos colectiva que se caracteriza por integrar y depurar
informacion de una o mas fuentes distintas, esto permite en lo posterior
procesarla permitiendo su analisis desde infinidad de perspectivas y con
grandes velocidades de respuesta. La creacion de un datawarehouse
representa en la mayoria de las ocasiones el primer paso, para implantar una

solucién completa y fiable.

! Sinnexus, business_intelligence
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La ventaja principal de este tipo de bases de datos radica en las estructuras
en las que se almacena la informacion (modelos de tablas en estrella, en

copo de nieve, cubos relacionales).

1.2.1.Caracteristicas?

Datawarehouse tiene cuatro caracteristicas generales que la definen como tal
y son:

Integrada: Los datos necesitan ser almacenados en el datawarehouse de
una forma globalmente aceptable y singular, aunque el programa operacional
los almacene de una forma distinta. Los datos deben de ser consistentes
siempre dentro del datawarehouse.

Tematico: Los datos en la base de datos estan organizados de manera que
todos los elementos de datos relativos al mismo evento u objeto del mundo

real queden unidos entre si.

Histdrico: Los cambios causados en los datos a lo largo del tiempo quedan
registrados para que los informes que se puedan generar reflejen las

variaciones.

No volatil: El manejo de datos en el warehouse es mucho mas simple. Sélo
existen dos tipos de operaciones que se llevan a cabo en el warehouse que

son: cuando se cargan inicialmente los datos y cuando se acceden.

2 Sinnexus, business_intelligence
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1.3. DataMart?

Es una base de datos departamental, dedicada especificamente al
almacenamiento de los datos de un area de negocio especifica. Se identifica
por disponer la estructura éptima de datos para analizar la informacion
desde todas las perspectivas que afecten a los procesos de dicho
departamento. Un DataMart puede ser alimentado desde los datos de un

Datawarehouse, o integrar por si mismo un resumen de distintas fuentes de

informacion.
Data Stagng Daca
S0 Wces Aroa Wavehouse Mams Usars
e N
l———d

Purchararng AroNes
Sk Ntmr-o é

‘_":"-é

Fat Fiec Inwarsary Wiy

I

Figura 1.1 Datamart

Fuente: http://gerardnico.com/wiki/dw/data mart

Es decir que para crear el DataMart de un area funcional de la empresa es
preciso encontrar la estructura 6ptima para el analisis de su informacion,
estructura que puede estar montada sobre una base de datos OLTP, como el
propio Datawarehouse, o sobre una base de datos OLAP. La designacién de

una u otra dependera de los requisitos y las caracteristicas especificas de

3 Sinnexus, business_intelligence
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cada departamento. De esta forma se pueden plantear dos tipos de

DataMarts:

1.3.1. DataMart OLAP*

Se basan en los populares cubos OLAP, que se construyen agregando,
segun los requisitos de cada area o departamento, las dimensiones y los
indicadores necesarios de cada cubo relacional. El modo de creacion,
explotacion y mantenimiento de los cubos OLAP es muy heterogéneo, en

funcién de la herramienta final que se utilice.

1.3.1.1 Caracteristicas del OLAP
e Estructuras altamente optimizadas que responden a las expectativas
de negocio de la empresa.
e Un sistema OLAP esta preparado para realizar informes complejos de
una manera simple.

e Vista multidimensional de los datos.

1.3.2. DataMart OLTP
(On-Line Transaction Processing) Son los sistemas operacionales que
capturan las transacciones de un negocio y las persisten en estructuras

relacionales llamadas Base de Datos.

4 Sinnexus, business_intelligence
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e Poco volumen de datos
e Mayor rapidez de consulta
e Consultas SQL y/o MDX sencillas

e Validacion directa de la informacion

1.4. Medidas °
Es un valor en un espacio multidimensional definido por dimensiones. La
medida es un dato numeérico que representa la agregacion de un conjunto de

datos y se las clasifica en:

v Aditivas.- Pueden ser combinadas a lo largo de cualquier dimension.
v' Semi-aditivas.- Pueden no ser combinadas a lo largo de una o mas
dimensiones.

v" No aditivas.- No pueden combinarse a lo largo de ninguna dimension.

1.5. Hecho®
Es la tabla principal (central) del estudio que se esta desarrollando,

relacionan las dimensiones e Incluyen las medidas a ser analizadas.

® Medio magnético, Clases Seminario correspondientes al afio 2010 Ing. Dalton Noboa
Medio magnético, Clases Seminario correspondientes al afio 2010 Ing. Dalton Noboa
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1.6. Dimensién
Representa una perspectiva de los datos. Las dimensiones son usadas para
seleccionar y agregar datos a un cierto nivel de detalle y se relacionan en

jerarquias o niveles. Ejemplo Tiempo: dia, semana, mes y afo.

1.7. Atributos

Los atributos, salvando las distancias, es un equivalente a los datos maestros
o dimensiones. Van a dar respuesta a las preguntas “donde”, “quién”, y
‘cuando”. Un atributo puede ser resultado de una expresion, concatenaciéon

de columnas y/o resultado de una funcion.

1.8. Esquema Multidimensional’
Describe la organizacién de la informacion en un DW vy define los conceptos

para agregar hechos a lo largo de muchos atributos llamados dimensiones.

1.8.1.Modelo Estrella

Es un modelo de datos que contiene una tabla de hechos que tiene los datos
para el analisis, rodeada de las tablas de dimensiones. Este aspecto, de la
tabla central mas grande rodeada de radios o tablas mas pequefias es lo que

asemeja a una estrella, dandole asi el nombre de “Estrella” a este esquema.

” Carmen Gloria Wolff, afio 2002
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promotion__name
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product_id

customer_id
store_sales
store__cost
unit_sales

product _name
IdBrand

Brand
Subcategory_id

Stores

store_id | | product_subcategory
Departmentid

store_name Department

region__id Family

sales_region Familtyld

Country Category

Country_—id IDCategory

Figura 1.2 Modelo estrella

Fuente: haciendocubos.com/2007/08/01/el-modelo-estrella

1.8.2.Modelo Copo de Nieve®

Es una estructura algo mas compleja que el Esquema Estrella. Se da cuando
alguna de las dimensiones se implementa con mas de una tabla de datos. La
finalidad es normalizar las tablas y asi reducir el espacio de almacenamiento
al eliminar los datos repetidos.

1.9. ETL®

Es el proceso que permite a las organizaciones mover datos desde multiples
fuentes, reformatearlos y limpiarlos, y cargarlos en otra base de datos,
DataMart, o data warehouse para analizar, o en otro sistema operacional

para apoyar un proceso de negocio.

8 Carmen Gloria Wolff, ano 2002
® Carmen Gloria Wolff, afio 2002
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Extraer

La primera parte del proceso ETL consiste en extraer los datos desde los
sistemas de origen. La mayoria de los proyectos de almacenamiento de
datos fusionan datos provenientes de diferentes sistemas de origen. Cada
sistema separado puede usar una organizacion diferente de los datos o
formatos distintos. Los formatos de las fuentes normalmente se encuentran
en bases de datos relacionales o ficheros planos, pero pueden incluir bases
de datos no relacionales u otras estructuras diferentes. La extraccion
convierte los datos a un formato preparado para iniciar el proceso de

transformacion.

Transformar
La fase de transformacién aplica una serie de reglas de negocio o funciones
sobre los datos extraidos para convertirlos en datos que seran cargados.
Algunas fuentes de datos requeriran alguna pequefa manipulacion de los
datos. No obstante en otros casos pueden ser necesarias aplicar algunas de
las siguientes transformaciones:
v Seleccionar sélo ciertas columnas para su carga (por ejemplo, que las
columnas con valores nulos no se carguen).
v" Traducir cédigos (por ejemplo, si la fuente almacena una "H" para
Hombre y "M" para Mujer pero el destino tiene que guardar "1" para

Hombre y "2" para Mujer).
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v Caodificar valores libres (por ejemplo, convertir "Hombre" en "H" o "Sr"

en "1 ll).

Carga

La fase de carga es el momento en el cual los datos de la fase anterior
(transformacién) son cargados en el sistema de destino. Dependiendo de los
requerimientos de la organizacion, este proceso puede abarcar una amplia
variedad de acciones diferentes. En algunas bases de datos se sobrescribe
la informacién antigua con nuevos datos. Los data warehouse mantienen un
historial de los registros de manera que se pueda hacer una auditoria de los
mismos Yy disponer de un rastro de toda la historia de un valor a lo largo del

tiempo.

1.10. Sistema de Gestion de Procesos
1.10.1. Proceso™
Es un conjunto de acciones o actividades interrelacionadas e independientes

acomodadas hacia el cumplimiento de un fin o0 un propésito.

1.10.2.Subprocesos
Son todas las series de acciones identificadas que interviene dentro del

proceso.

® Monica Garcia Solarte, 2009
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1.10.3.Procedimiento
Curso cronolégico de operaciones encadenadas entre si, que se constituyen
en una unidad de funciéon para la realizacion de una actividad o tarea

especifica.

1.10.4.Actividad
Es el conjunto de operaciones o sucesos que pueden dar origen a accidentes
O éxitos que generen acciones necesarias para alcanzar las metas y

objetivos especificos de un proyecto.

1.10.5.Sistemas de Indicadores"’
1.10.5.1.Definicién
Son construcciones ordenadas y coherentes que hacen referencia a datos

ubicados con relacion a un todo.

1.10.5.2.Caracteristicas

Deben manifestar adecuadamente la naturaleza, particularidades y nexos de
los procesos que se originan dentro de la actividad planteada, sus procesos,
resultados, entre otros, su principal objetivo es ser estables y comprensibles,
para esto, es necesario utilizar un sistema de indicadores que mida la gestion

de la empresa. A continuacion nombraremos algunas de ellas:

" Blanco, L. y Gutsztat, |. Sistemas Informaticos
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1. Que mida cambios en situaciones determinadas con el paso del tiempo.

2. Proporcionan los resultados de iniciativas o acciones.

3. Ser instrumentos importantes para evaluar y dar levantamiento a los
procesos de desarrollo.

4. Son instrumentos valiosos para orientarnos de como se pueden alcanzar

mejores resultados en proyectos de desarrollo.

1.10.6. Indicador'?

Es un dato basicamente cuantitativo, nos permiten darnos cuenta de como se
encuentran las cosas en relacién con algun aspecto de la realidad que nos
interesa conocer. Los Indicadores pueden ser: medidas, numeros, hechos,

opiniones o percepciones que sefalen condiciones o situaciones especificas.

1.10.7. Dashboard

1.10.7.1.Definiciéon
Es una interfaz grafica donde quien la esta utilizando puede administrar la

informacion de una base de datos o de un software.

12 Ménica Garcia Solarte, 2009
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1.10.7.2.Utilidad
Se caracteristica por el tiempo real en que otorga a los usuarios un
conocimiento completo sobre la situacion de la empresa y permite hacer

analisis instantaneos.

1.10.8.Gestion por procesos’®

1.10.8.1.Definicién

La Gestion por Procesos es el conjunto de actividades secuenciales que
realizan una transformacién de una serie de inputs (Entradas) en los outputs
(Salidas) deseados afiadiendo valor. Destacado como el conjunto de
actuaciones, decisiones, actividades y tareas que se encadenan de forma

secuencial y ordenada para conseguir un resultado.

1.10.8.2. Ventajas
e Continua mejora de las actividades desarrolladas.
e Reducir la variabilidad innecesaria.
¢ Elimina ineficiencias relacionadas a lo repetitivo de las actividades.

e Optimizar el empleo de los recursos que se posee.

13 Arcelay Salazar A., Gestion de Procesos. Rev. Calidad asistencial, 1999
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1.10.8.3.Riesgos
¢ Resistencia al cambio por parte del personal de la organizacion.
e Falta de compromiso de la Alta Direccion con la ejecucion y
seguimiento de dichos procesos
e La gestion por procesos supone un cambio radical de la organizacion,

y su implementacion es compleja.

1.10.9. Macroprocesos™**
Se define esencialmente como la agrupacion de procesos de una

organizacion, que son:

Procesos Estratégicos: Son los procesos en los que la Alta Direccién de
una organizacion, determina y revela sus objetivos, propositos o metas. De
aqui se producen las principales politicas y planes para conseguir tales

metas.

Procesos Primarios u Operativos: Son lineamientos operativos
administrativos que se siguen con el objetivo de obtener resultados que se ha
propuesto alcanzar en un tiempo determinado. Estos se establecen

mediantes: controles internos y manuales de procedimiento.

' Ménica Garcia Solarte, 2009
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Procesos de soporte: Se refiere a una actividad interna generalmente
horizontal que asegura el buen funcionamiento de la empresa. Los procesos
de soporte generalmente son invisibles para el cliente (beneficiario). Estos
procesos incluyen administracién financiera, administracion de RR.HH.

Capacitacion, etc.

1.10.10.Matriz SIPOC
En la matriz SIPOC se identifican las entradas, salidas, actividades y
responsables de cada proceso dentro de la organizacion. Para obtener una

mejor visualizacion del proceso se elabora un Flujograma.

1.10.11.Diagrama de Flujo™®

1.10.11.1.Definicion

El Flujograma o Diagrama de Flujo, consiste en representar graficamente
hechos, situaciones, movimientos o relaciones de todo tipo, por medio de

simbolos.

'® Ménica Garcia Solarte, 2009
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1.10.11.2 Caracteristicas

e Capacidad Sintética: La representacion que se haga de un sistema o
un proceso debera ser resumido en el menor numero de hojas
posibles, de preferencia en una sola. Los diagramas extensivos
dificultan su comprensién y asimilacién, por lo que dejan de ser
practicos.

e Simbolizada: La aplicacién de la simbologia apropiada a los diagramas
de sistemas y procedimientos evita a los analistas anotaciones
excesivas, repetitivas y confusas en su interpretacion.

e De forma visible a un sistema o un proceso: permite observar todos los

pasos de un sistema o proceso sin necesidad de leer notas extensas.

1.10.11.3 Simbologia

A continuacion se representa la simbologia usada.
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Simbologia del Diagrama de Flujo

Simbolo Nombre Descripciéon
Se utiliza para indicar el
J Inicio/Fin inicio o el fin del proceso.
-

Situamos en su interior la
informacion necesaria
Datos para  alimentar  una

actividad.
Indicamos puntos donde
L se toman decisiones: si,

Decision

no, abierto, cerrado.

Disco magnético

Indica almacenamiento
de informacidon en una
base de datos.

Conector fuera de

Se lo utiliza para conectar
el proceso entre una

pagina pagina y otra.
Muestra datos en la
antalla.
Pantalla P
Envia datos a la
Documento Impresora.
Indica una operacion

Operacién manual

realizada manualmente.

7
e
—
o~
.
</

Conector

Se lo utiliza para conectar
dos partes del proceso
dentro de la misma hoja.

Tabla 1.1 Simbolos del Diagrama de Flujo
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CAPITULOIII

CONOCIMIENTO DEL NEGOCIO

2.1.Descripcion de la organizacién

La Arquidiécesis de Guayaquil a través de la Vicaria de Pastoral Social,
incentivd, apoyo y sustentd la creacion del Dispensario Médico de la
Arquidiocesis, el cual nacié con un pequefio espacio para brindar el servicio
de consulta ambulatoria en medicina general, gineco - obstetricia y pediatria
en el edificio de Promocion Humana en las calles 10 de Agosto y Chimborazo

de la ciudad de Guayaquil.

La idea de fomentar la salud y promocionar el mensaje cristiano a través del
dispensario, germind en varias parroquias de la Diécesis de Guayaquil; a
nivel local y con recursos propios se fueron creando dispensarios en las
distintas Iglesias de la ciudad; llegando a formarse aproximadamente 34
dispensarios que conforman la Red de dispensarios médicos de la

Arquidiécesis (REDIMA).

Dichos dispensarios nacieron con la buena voluntad de los sacerdotes y

meédicos que colaboraban desinteresadamente bajo un objetivo comun: “El

servicio a la comunidad y el apostolado de los médicos”; con el devenir del
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tiempo la demanda de pacientes fue creciendo y fue necesario la creacion de
otros servicios de salud como laboratorio clinico, ecografia, odontologia,

radiologia, etc.

El Centro Médico Parroquial Santa Isabel (CMPSI), ubicado al norte de la
ciudad, en la ciudadela Sauces 6 Manzana 259 — f 49 solar 8 A; con
personeria juridica desde el afno 2000 y administracion autonoma desde sus
inicios, fue fundado y creado bajo la misma condicién de “servicio a la
comunidad y el apostolado de los médicos” y por lo tanto tiene algunas
limitantes comunes a todos los dispensarios de REDIMA; brinda servicios de
consulta médica ambulatoria, odontologia, rehabilitacion y terapia fisica,

laboratorio de analisis clinico, microbiologia y diagndstico por imagenes.

2.2. Valores de la organizacion
Vision
Buscar la salud plena de la comunidad sirviendo especialmente a los

mas necesitados como una opcidén y un compromiso cristiano.

Mision
v" Promover y desarrollar programas y proyectos de salud, dando
importancia a la prevencion y nutricion.
v" Contar con equipos de colaboradores capacitados en su formacion,

experiencia y mistica.
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v Integrarse en las parroquias y en la Arquidiocesis de Guayaquil.

v' Pertenecer a la red de dispensarios de la Arquidiécesis de Guayaquil

“‘REDIMA”
v" Optimizar los recursos y sistemas de la iglesia con instituciones

publicas.

Valores
v Solidaridad
v' Transparencia
v" Respeto
v Participacion activa

v' Servicio
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Organigrama

Administracion

Direccion

Medica
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Diagnostico por Terapias Odontologia
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Terapia Fisica

| |
Especialidades Labqrgtorlo
Clinico

Ecosonografia M

lenguaje

Terapia
respiratoria

Figura 2.1 Organigrama Centro Médico Parroquial Santa Isabel

Fuente: Autores

2.3. Modelo de negocio

2.3.1.Légica del negocio

El Centro Médico Parroquial Santa lIsabel se dedica a la prestacion de
servicios médicos ambulatorios con 21 especialidades, brindando siempre un
servicio de calidad que se garantiza por el estupendo talento humano con el
que cuenta, médicos con muchos afios de experiencia y excelente
preparacion; ademas existe una farmacia que esta exclusivamente para la
venta interna de medicinas. Debido a la ideologia de ayuda social, sus

precios son accesibles a personas de todo nivel econémico.
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2.3.2.Productos y servicios
El servicio que se ofrece en el Centro Médico es el de la consulta ambulatoria

de diferentes especialidades como:

1.- Alergologia 12.- Cardiologia

2.- Dermatologia 13.- Endocrinologia
3.- Gastroenterologia 14.- Ginecologia

4.- Obstetricia 15.- Onco-hematologia
5.- Otorrinolaringologia 16.- Neumologia

6.- Neurologia 17.- Nutricion Clinica
7.- Nutricion y Dietética 18.- Odontologia

8.- Oftalmologia 19.- Pediatria

9.- Psicologia 20.- Reumatologia
10.- Psiquiatria 21.- Traumatologia
11.- Urologia.

Adicional a esto, también cuenta con laboratorio clinico, disefio de imagenes

y se efectuan terapias de lenguaje, fisica y respiratoria.

En la farmacia existe para la venta medicinas de varios laboratorios de marca

y geneéricos pero no se comercializan anticonceptivos ni medicina natural.
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A pesar de que no es una empresa estructurada formalmente se pueden
identificar varios procesos y procesos, segun esto se elaboro dos manuales

de procedimientos y el siguiente mapa de macroprocesos.

PRESUPUESTO INSTITUCIONAL

Definicion, planeacion y seguimiento del presupuesto

ESTRATEGIA | RELACION CON EL

Estrategia de mercado de los Facturacion y cobro.

Gestion de los servicios. Prestacion del servicio o entrega

Gestion del personal. Atencidn al cliente.

SOPORTE OPERATIVO

Despliegue de infraestructura.

Operacion del software, red, equipos y servicios basicos.

Aseguramiento de la calidad operativa de los servicios.

GESTION ORGANIZACIONAL

Gestion de recursos financieros

Gestion de recursos materiales

Gestion de talento humano
\_
Figura 2.2 Mapa Macroprocesos Centro Médico Parroquial Santa Isabel

Fuente: Los Autores
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Existen mas procesos pero solo se han considerado los que tienen mas peso

y son los que nos ayudan a comprender mejor la funcion de esta institucion.

Entre sus principales clientes se encuentran los pacientes que viven por el
sector que acuden al Centro Médico en busca de un servicio de salud o algun
otro servicio relacionado con la salud. Ademas han suscrito convenios con
varias empresas que desean que sus empleados y/o trabajadores reciban
atencion médica y el cargo sea directamente para estas empresas sin que el

paciente tenga que cancelar valor alguno.

Los principales proveedores son los médicos en lo que a consultas se refiere
pero en medicinas e insumos existe una lista extensa por lo que solo se

enunciaran los principales en relacién al monto de las transferencias.

2.4. Entorno del negocio

2.4.1.Proveedores

2.4.1.1. Medicinas
v Leterago del Ecuador: Distribuidor de medicinas de laboratorios de
marca.
v QUIFATEX: Es un distribuidor de medicina de varios laboratorios,
actualmente es uno de los mayores proveedores que tiene el Centro

Médico.
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v" Difare S.A.: Distribuidor de medicinas.

2.4.1.2. Insumos
Un gran volumen de insumos y reactivos son utilizados en el laboratorio y los
principales proveedores son:

v" Teco — Gram: Es el mayor proveedor de insumos.

v MCG Diagnostica: Entrega reactivos de uso en el laboratorio.

v" Vibag S.A.: Provee de reactivos e insumos.

2.4.2.Clientes
Las personas que hacen uso de los servicios del Centro Médico Parroquial
Santa Isabel son pacientes de clase socioeconémica modesta y que viven

cerca del lugar donde esta ubicado este Centro Médico.

2.4.3.Entes reguladores
Existen muchos organismos que regulan la actividad de la prestacién de
servicios de salud y el de venta de medicinas; entre los principales se

encuentran:

v Arquidiocesis de Guayaquil
v Servicio de Rentas Internas
v' Benemérito Cuerpo de Bomberos

v Direccién Provincial de Salud del Guayas
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v La Sociedad de Lucha Contra el Cancer

v" Comisién Ecuatoriana de Energia Atémica

v' Area de Salud #8 (certificado de salud del personal)

v Instituto Leopoldo Izquieta Pérez - CONSEP (permiso de
funcionamiento de la farmacia)

v Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social

v" Ministerio de Relaciones Laborales

2.4.4.Fuerza laboral
Para que el proceso se cumpla es importante la participacién de todos y cada
uno de los empleados ya sea que intervengan de manera directa o indirecta

en el proceso operativo de Ventas.

2.5. Macro-Procesos

2.5.1.Macro-procesos institucionales
La institucion cuenta con tres procesos operativos y tres procesos de apoyo

que son la base para lograr los objetivos de la institucion.

2.5.1.1. Macro-procesos operativos
La institucidon ha definido los procesos operativos de la siguiente manera:
v Servicio al cliente

v' Compras
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v" Ventas

2.5.1.2. Macro-procesos de apoyo

Estos procesos no forman parte directa del proceso operativo de la
institucion, sin embargo son altamente valorados en la consecucidon de los
objetivos organizacionales por esta razén se han definido los siguientes como

procesos de apoyo:

v Administrativo
v Econdémico

v" Financiero
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CAPITULO 1l

DISENO DE SISTEMA DE CONTROL SOBRE EL PROCESO

3.1. Descripcion del Proceso Ventas

El proceso de Ventas de medicinas en un proceso que ha venido
sistematizandose y evolucionando en consecuencia de las necesidades, lo
que ha hecho que obtenga una importancia relativa y se lo analice para
encontrar oportunidades de mejora; para entenderlo se explicara cémo se

desarrolla este proceso:

1. El proceso de Venta de medicinas empieza en el momento en que el
paciente sale de consulta con su respectiva receta, la cual tiene

asignado un numero de orden.

2. El auxiliar de farmacia recepta esta receta y en el sistema GALENOS
en el modulo Facturacion selecciona Medicinas Registradas. Al
momento que el dependiente ingresa el numero de orden se cargan

los datos del paciente con la informacién que el médico prescribid.

3. Se le informa al paciente el precio total de la receta y si el cliente

desea los productos se continta con la cancelacion de la factura.
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4. Como ultimo paso, la dependiente cobra, despacha el producto y hace
firmar la factura original y una copia. Las copias son ordenadas
secuencialmente y enviadas a contabilidad para ser archivadas por 7

afios como lo obliga la LORTI.

3.1.1.Descripcion de responsabilidades
En el proceso de venta de medicinas interactuan 4 empleados en 3 funciones

diferentes las que se describen a continuacion:

Auxiliar de Farmacia: Es quien trata directamente con el cliente, atiende sus
requerimientos y despacha la medicina solicitada; ademas es quien se
encarga de custodiar la medicina realizando inventarios diarios y enviando
reporte de los mismos a la Administracion. El dinero que recauda el auxiliar lo
entrega al final del turno a la Administracion con el detalle de lo facturado,

reporte que arroja el sistema.

Administrador: Recibe el dinero y verifica que lo entregado sea lo que indica

el sistema.

Asistente Contable: Recibe el dinero, los reportes y las copias de las

facturas; el dinero lo envia a depositar, los reportes son contabilizados y las

copias de las facturas archivadas.
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3.1.2.Flujograma del Proceso de Venta de Medicinas
Ver anexo 1

3.1.3. Matriz SIPOC del proceso Ventas

CENTRO MEDICO PARROQUIAL SANTA ISABEL

MATRIZ SIPOC DE LOS PROCESOS

Empresa: Centro Médico Parroquial Santa Isabel Departamento: Farmacia
Proceso: Venta de Medicinas Responsable:
PROVEEDORES INSUMOS PRODUCTOR PRODUCTOS CLIENTES
Salidas
Origen Entradas Descripcion Documentales: Destino:
Comercializacién de medicinas y de Clientes que
Distribuidores . imol sdi -
- Productos | ciertos implementos medicos Factura original pagaron por el
de medicinas
producto
Sub-Procesos / Actividades
REQUISITOS Identificar Orden de Pedido Salidas fisicas Destino:
Productos de alta rotacién y | Verificacion de Stock de Productos Productos Clientes que
con bonificaciones o | Confirmacién de productos y valor a detallados en la | pagaron por los
descuentos que abarate el | facturar factura productos
costo. Cancelacién de productos REQUISITOS

Despacho de Producto

Recursos humanos

Administracién

Cajeros

Productos de excelente calidad

Precios accesibles

Rapidez en la transaccion

Existencia de los productos

Infraestructura/Equipos/Sistemas

Farmacia (espacio)
Acondicionar de Aire
Software Galenos
Red

Telefonia Local y Computadoras

Controles/Politicas/Mantenimientos

Los controles son esporadicos en
cuestion de inventario y no estan
formalmente establecidos

No existen politicas definidas.
El software recibe mantenimiento

cuando se registra algun problemay
los equipos de igual manera.

Tabla 3.1 Matriz SIPOC del proceso Venta de medicinas

Fuente: Autores
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3.1.4. Desarrollo de los indicadores

Se escogiod al proceso de venta de medicinas debido a que la Administracion
crey0 que al estudiar el comportamiento de las ventas mediante los
indicadores se podran definir el volumen de ventas por periodos, productos
de mayor rotacion y lo que se encuentre directamente relacionado con este
proceso. Los indicadores de gestion son los que permitiran a la
Administracion tomar decisiones con bases en datos exactos y de facil

interpretacion; estos indicadores se basaran en objetivos.

3.1.5. Objetivos e indicadores
v Incrementar nivel de ventas
v Identificar productos de baja rotacion

v Definir productos estrellas

Indicadores claves de desempeiio

KPI1 Porcentaje mensual de ventas por categoria

KPI 2 Porcentaje mensual de ventas

KPI 3 Porcentaje de variacion de ventas por mes vs presupuesto
KP1 4 Porcentaje de variacion de ventas por afio vs presupuesto
KPI5 Valor promedio de cada factura

KPI 6 Porcentaje mensual de ventas por producto

Tabla 3.2 Indicadores

Fuente: Los autores
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3.1.5.1. Porcentaje mensual de ventas por categoria

KPI 1

Nombre: Porcentaje mensual de ventas por
categorias

Objetivo: Identificar  categorias estrellas, para
mejorar rotacion de inventario, optimizar
criterio de compras e incrementar ventas.

Unidad: %

Criterio para el | (Total del importe por categoria / Total del

estudio: importe)

Fuentes: Datos obtenidos de reportes del sistema

GALENOS

Responsable de
cumplimiento:

Administracion

Responsable de
datos reales:

Administracion

Plazo 1: Enero a Junio del 2009

Base: Meta: - AMARILLO _
1% 3% <1% entre 1% y 3% >3%

Plazo 2: Enero a Junio del 2010

Meta: H AMARILLO H
4% 2% <2% entre 2% y 4% >4%

Tabla 3.3 Ficha del indicador No. 1

Fuente: La empresa

46



3.1.5.2. Porcentaje mensual de ventas

KPI 2

Nombre: Porcentaje mensual de ventas

Objetivo: Comparar el movimiento de las ventas el
primer semestre de cada afo para de esta
forma proceder a identificar cuales son los
meses en que se necesita poner mayor
atencion para lograr incrementar las ventas

Unidad: %

Criterio para el (Total del importe mensual / Total del importe

estudio: semestral)

Fuentes: Datos obtenidos de reportes del sistema

GALENOS

Responsable de
cumplimiento:

Administracion

Responsable de
datos reales:

Administracion

Plazo 1: Enero a Junio del 2009

Meta: | Base: q AMARILLO _
15% 10% <10% entre 10% y 15% >15%

Plazo 2: Enero a Junio del 2010

Meta: | Base: H AMARILLO H
17% 12% <12% entre 12% y 17% >17%

Tabla 3.4 Ficha del indicador No. 2

Fuente: La empresa
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presupuesto

3.1.5.3. Porcentaje de variacion de las ventas por mes vs

KPI 3

Nombre:

Porcentaje de variacién de ventas por mes vs
presupuesto

Objetivo: Determinar la variacion de las ventas, para
luego identificar que produjo esa variacién, si
fue a causa de factores externos o internos.

Unidad: %

Criterio para el (Ventas reales mensuales/Ventas

estudio: presupuestadas mensuales)

Fuentes: Datos obtenidos de reportes del sistema

GALENOS Presupuesto de ventas afios
2009y 2010

Responsable de
cumplimiento:

Administracion

Responsable de
datos reales:

Administracion

Plazo 1: 2009

Base: | Meta: - AMARILLO _
0.7% 1% <0.7% entre 0.7% y 1% >1%

Plazo 2: 2010

Base: | Meta: H AMARILLO H
0.9% 1.2% <0.9% entre 0.9% vy 1.2% >1.2%

Tabla 3.5 Ficha del indicador No. 3

Fuente: La empresa
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3.1.5.4. Porcentaje de variacion de ventas por ano vs

presupuesto
KPI 4

Nombre: Porcentaje de variacion de ventas por
ano vs presupuesto

Objetivo: Determinar la variacion de las ventas,
para luego identificar que produjo esa
variaciéon, si fue a causa de factores
externos o internos.

Unidad: %

Criterio para el (Ventas anuales reales/ Ventas anuales

estudio: presupuestadas)

Fuentes: Datos obtenidos de reportes del sistema

GALENOS y Presupuesto de Ventas
afos 2009 y 2010

Responsable de
cumplimiento:

Administracion

Responsable de datos
reales:

Administracion

Plazo 1: 2009

Base: Meta: q AMARILLO F
$ 200| $§ 3.00 [ <$2.00 [ entre $2.00y $3.00 | >$3.00

Plazo 2: 2010

Base: Meta: H AMARILLO H
$ 300| $§ 4.00 | <$3.00 | entre $3.00y $4.00 | >$4.00

Tabla 3.6 Ficha del indicador No. 4

Fuente: La empresa
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3.1.5.5. Valor promedio de cada factura

KPI 5

Nombre: Valor promedio de cada factura

Objetivo: Conocer en promedio cuanto se esta
vendiendo por cada cliente para encontrar
un mecanismo que permita incrementar las
ventas.

Unidad: $

Criterio para el (Ventas totales por mes / Numero de

estudio: facturas)

Fuentes: Datos obtenidos de reporte sistema

GALENOS

Responsable de
cumplimiento:

Administracion

Responsable de
datos reales:

Administracion

Plazo 1: 2009
Base: | Meta: ;| AMARILLO _
$25 $3.5 <$2.5 entre $2.5y $3.5 >$3.5
Plazo 2: 2010
Base: | Meta: AMARILLO H
$3 $4 <3% entre $3 y $4 >$4

Tabla 3.7 Ficha del indicador No. 5

Fuente: La empresa
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3.1.5.6. Porcentaje mensual de ventas por producto

KPI 6
Nombre: Porcentaje mensual de ventas por producto
Objetivo: Identificar productos estrellas para mejorar
rotacion de inventario, disminuir productos
tipo “C” y de esa forma incrementar las
ventas.
Unidad: $

Criterio para el
estudio:

(Importe mensual por producto / Total
importe mensual)

Fuentes:

Datos obtenidos de reporte sistema
GALENOS

Responsable de
cumplimiento:

Administracion

Responsable de
datos reales:

Administracion

Plazo 1: 2009

Base: | Meta: q AMARILLO _
0.5% 2.5% <0.5% | entre 0.5%y 2.5% >2.5%

Plazo 2: 2010

Base: | Meta: H AMARILLO H
0.5% 2.5% <0.5% | entre 0.5% y 2.5% >2.5%

Tabla 3.8 Ficha del indicador No. 6

Fuente: La empresa

51



CAPITULO IV

DISENO DEL MODELO ANALITICO Y DASHBOARD

4.1. Modelo de Datos

4.1.1.Modelo Punto

El proceso a analizar es Ventas de Medicinas del Centro Médico Parroquial
Santa Isabel, por lo tanto se constituye en nuestro HECHO para el siguiente
modelo propuesto; el mismo que contiene las dimensiones Tiempo,

Productos y Categorias.

PRODUCTOS

VENTAS
CATEGORIAS

TIEMPO

Figura 4.1 Modelo Punto

Fuente: Autores
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4.1.1.1. DataMart

Esta tabla que en particular para nuestro estudio toma el nombre de

HECHOS, fue creada para el analisis de las Ventas de Medicinas del Centro

Médico Parroquial Santa Isabel y se relacionada con las tablas Tiempo,

Productos y Categoria.

El hecho ventas contiene el detalle de las ventas y puede acceder a

informacion relacionada con Producto, Categoria y Tiempo.

Las tablas Productos, Categorias y Tiempo se relacionan con la tabla

Dimensiones la misma que contiene informacion como: numero factura,

producto, cantidad y precio.

promotion

promotion_id

promotion_name
promotion_district_id

media_type
cost
start_date
end__date

promotion_district_name

SalesFact

(Time_ID (FK)
product_id (FK)

store_id (FK)

promotion_id {FK)

Tim=Dim
Time_ID

The_Dsate
The_NMonth
The_Year

Products

Stores

store_id

store_name
region_id E:
sales_region E
Country

Country_Id

-l customer_id

store_ssales

store__cost

unit_sales
L

product_id

product_name
IdBrand

Brand
Subcategory_id
product_subcategory
Departmentld
Department
Family
Familtyld
Category
IDCategory

Figura 4.2. Modelo Multidimensional del DataMart Ventas.

Fuente: haciendocubos.com/2007/08/01/el-modelo-estrella

53



4.1.2. Modelo Dashboard

4.1.21. Perspectiva Financiera de Ventas

41.21.1.Incrementar las Ventas

El siguiente analisis se realizara basado en los indicadores el cual contendra
informacion referente a ventas en los periodos Enero- Junio del 2009 y

Enero-Junio del 2010.

Porcentaje mensual de ventas por categoria — KPI 1
A continuacion se estudiara el importe por categoria de producto en las

Ventas totales en los periodos Enero- Junio del 2009 y Enero-Junio del 2010.

Luego de realizar este estudio se podra nombrar con certeza las categorias
de mayor influencia en las ventas de medicina del Centro Médico, para en lo
posterior fomentar mejoras del rendimiento de dichas categorias como por
ejemplo: negociacion con proveedores, descuentos y mejora de precios de

venta.

De igual forma se conoceran las categorias que representan no mas que un

pequefio porcentaje en las ventas del Centro Médico, para intentar mejorar la

rotacion de las medicinas de este grupo.
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kpi 1: Porcentaje de ventas mensuales por Categoria

Afo Base Meta

% Ventas mensuales por categoria
0 =
Ventas mensuales reales 2009 | 1% 3%

ANALGESICOS . @ 0.09%
ANTIAGREGANTES PLAQUETARIOS 3.11% @ 690% @ 568% @ S5.62% @ 6.33% @ 4.86%
ANTIBIOTICOS - ADULTOS-INYECTABLES 307% @ 395% O 292% @ 351% O 171% @ 401%
ANTIBIOTICOS - ADULTOS-ORALES 0.79% @ 668% @ B79% O 208% @ 580% @ 5.24%
ANTIBIOTICOS - PEDIATRICOS-ORALES 217% @ 057% (O 1.01% @ 0.15% @ 0580% O 196%
ANTIHISTAMINICOS - ADULTOS-TABLETAS 1.51% @ 5.20% @ 559% @ 11.93% O 2.79% @ 3.92%
1.04% @ 082% O 1.22% O 1.12% O 2.04% (

ANTIHISTAMINICOS - PEDIATRICOS-JARABE 1.23%
ANTIHISTAMINICOS COMBINADOS 14.30% @ 11.66% @ 6.02% @ 487% @ 523% 281%
ANTIMIGRAROSOS 0.36% O 2.61% @ 0.32% O 1.26%
CALCIO ADULTOS 1.95% O 139% @ 3.35% O 1.81% @ 4.94%

0.61% @ 058% @ 046% O 1.16% @ 0.80% O 2.03%
6.18% @ 7.31% @ 697% @ 6.98% @ 1067% @ 658%
27.40% @ 21.39% @ 13.95% @ 18.77% @ 26.71% @ 26.03%
1.17% @ 0.60% @ 091% O 1.27% O 1.19%

DESCOMNGESTIONANTES NASALES
ESPECTORAMNTES

AMNALGESICOS - AINES-ORALES
ANTIMICOTICOS ORALES

DIGESTIVOS - ANTIFLATULENTOS-ADULTOS

0.99% O 2.14% O 215% (O 261% (O 1.62% O 2.70%

ESTOMATOLOGICOS @ 0.13%
HERPATOPROTECTORES 464% O 205% @ 7.39% @ 323% @ 440% O 1B9%
HIDRATANTES - SALES DE REHIDRATACION 1.09% @ 023% @ 010% @ 0.28% @ 0.60%
HIPOGLICEMIANTES 0.81% 0.049% 1.43% 1.36% 0.93% 2.31%
HIPOLIPEMIAMNTES 3.94% O 187% @ 0.50%

3.13% @ B68% @ 15.29% @ 10.13% @ 799% @ 556%
1.90% @ 0.99% @ 076% O 1.18% O 1.18% @ 3.32%
224% O 204% @ 013% @ 0.14%

HIPOTEMSORES
IMPLEMENTOS MEDICOS
INMUNO ESTIMULANTES

MUCOLITICOS @ 444% @ 331% @ 385% @ 739% @ 402% @ 584%
OVULOS VAGINALES D 134% O 178% @ 006% @ 0.65% O 122% O 1.11%
REGULADOR INTESTINAL @ 504% @ 349% @ 702% @ 2E7T% @ 7.02% @ 3.61%
SUPLEMENTO PROTEICO @ 3.51% O 2.75% O 240% O 1.56% O 1.65% O 2.88%
VITAMINA C @ 069% @ 061% @ 035% @ 0.84% @ 046% @ O0.8Ex%
VITAMINAS ADULTOS O 1.80% O 238% @ 3.06% O ) 3.43%

WVITAMINAS DEL COMPLEIO B
Total general

0.54%

0.75% @

1.02%
100.00% :

Figura 4.3 KPI #1 — 2009

Fuente: Autores
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kpi 1: Porcentaje de ventas mensuales por categoria

_ Wentas mensuales p or categonia

Ventas mensuales reales 2010 2% 4%
! 20147
g A EMNE FEB MAR ABR MAY JUN

ANTIAGREGANTES PLAQUETARIOS @ 674% @ 540% @ B20% @ 698% O 403% D 601%
ANTIBIOTICOS - ADULTOS-INYECTABLES @ 562% @ B302% () 189% () 249% () 190% @ 5.39%
ANTIBIOTICOS - ADULTOS-ORALES (0 297% @ 064% @1217% @ 10.24% @ 1168% O 2.123%
ANTIBIGTICOS - PEDIATRICOS-ORALES @ 081% O 191% O 1.63% @ 1.45%
ANTIHISTAMINICOS - ADULTOS-TABLETAS @ 435% @ 007% @ 505% @ 6.14% @ 7.71% O 262%
ANTIHISTAMINICOS - PEDIATRICOS-JARABE [ 3.13% (O 2.18% ) 1.70% @ 0.18% D 069%
ANTIHISTAMINICOS COMBINADOS @ 743% @ 142% @ 043% O 229% P 047%
ANTIMIGRANOSOS @ 014% @ 021% @ 081% O 098% () 158%
CALCIO ADULTOS (0 327% O 224% @ 135% O 3.01% O 396% (0 2.60%
DESCONGESTIONANTES MASALES @ 089% @ 085% @ 4.21% @ 0.31% 0 335% @ 1.43%
ESPECTORAMNTES () 3.34% @ 4.98% @ 1168% @ 1073% @ 6.87% @ B.40%
AMALGESICOS - AINES-ORALES @ 14.81% @ 23.20% @ 17.28% @ 21.77% @ 22.36% @ 27.63%
ANTIMICOTICOS ORALES @ 092% O 2.24% O 290% @ 0.31% O 3.59%
DIGESTIVOS - ANTIFLATULENTOS-ADULTOS  |@ 0.28% @ 5.18% @ 5.09% @ 0.656% 0 2.02% @ 1.36%
ESTOMATOLOGICOS O 229% @ 0.13%

1.92% () 3.34% ) 3.38% 0 2.22%
1.72% @ 0.58% @ 037%
5.93% O 3.26% @ 5.16% ) 3.04% @ B.14%
2.19% D 065% @ 581% @ 531% @ 9.33%

HEPATOPROTECTORES

HIDRATANTES - SALES DE REHIDRATACION
HIFOLIPEMIANTES

HIPOTENSORES

IMPLEMENTOS MEDICOS @ 465% @ 082% @ 094% O 1.72% 0 2.29% @ 092%
INMUMNO ESTIMULANTES @ 7.67% D 188% @ 072% @ 1.19%
MUCOLITICOS @ s.08% @ s582% ] 2.49% (0 2.60%
OWULOS VAGINALES (0 153% O 1.77% O 184% @ 147% O 1.73% (0 2.46%
REGULADOR INTESTIMAL (@ 065% @ 454% @ 519% O 369% @D 576% @ 566%
SUPLEMENTO PROTEICO @ 059% @ 068% ) 357% 0 2.18% @ 072% @ 058%
VITAMINA C @ 050% @ 017% O 209% @ 057% @ 017% @ 043%
VITAMINAS ADULTOS @ 591% () 288% @ 1.09% O 344% D 108% D 464%
VITAMINAS DEL COMPLEIO B @ 071% @ 1.10% O 218% @ 073% @ 1.25% @ 040%

CALCIO PEDIATRICO

§

100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00%,

Figura 4.4 KPI #1 - 2010

Fuente: Autores

Porcentaje mensual de ventas — KPI 2
Permitira realizar el estudio de los porcentajes mensuales de las Ventas
totales para cada uno de los periodos de Enero-Junio del 2009 y Enero-

Junio del 2010.
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Luego de obtener los resultados podremos analizar cada uno de los meses y
su rendimiento financiero para tomar iniciativas de mejoras y conseguir que

los rendimientos mensuales sean de manera similar entre uno y otro.

kpi 2: Porcentaje de mensual de ventas

o Totalde imp ortemensua
g =

Total deimp ortesemestral real

| 2010 12% 1%
i - * |Total

=12009|ENE @ 27.19%
FEB (D 8.76%

MAR () 13.50%

ABR @ 20.56%

MAY () 10.35%

JUN ) 9.64%
100.00%

=12010|ENE @ 19.50%
FEB @ 17.07%

MAR ) 6.48%

ABR @ 21.19%

MAY () 16.12%

JUN i) 19.64%

Total 2010 100.00%

Figura 4.5 KPI # 2

Fuente: La empresa
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Porcentaje de variacién de ventas por mes vs. Presupuesto —
KPI 3

Al obtener los resultados de este indicador, permitira realizar un analisis
comparativo del rendimiento financiero entre los periodos Enero-Junio del

2009 y Enero-Junio del 2010.

Este indicador sera de gran utilidad a la gerencia para la toma oportuna de
decisiones en beneficio de la compania, como por ejemplo calificar el
desempenfo y buscar medios alternos para poder mejorar el nivel de ventas,

basado en los resultados.

kpi 3: Porcentaje de incremento de ventas por mes vs presupuesto

Ventas realesmensuales Base Meta

% =
Ventas presupuestadasmensuales 2009 0.70 1.00

2010 0.90 1.20
A0 - = = [Total
=12009|ENE @] 0.75
FEB @ 1.16
MAR ] 1.13
ABR @ 0.66
MAY @] 0.98
JUN @ 1.05
=12010|ENE ] 1.28
FEB @ 0.65
MAR @ 2.13
ABR @] 0.98
MAY ] 0.77
JUN @ 0.70

Figura 4.6 KPI # 3

Fuente: La empresa
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Porcentaje de variacion de ventas por aino vs presupuesto

Este indicador permite conocer el porcentaje de variacidn entre las ventas
reales y el presupuesto elaborado para dicho afio. Se tiene ademas valores
de base y meta que da a conocer a quien lo analice si la gestion realizada se

cumplid, no se cumplio o supero lo esperado.

Todo resulta sirve para la toma de decisiones y cuando se refiere a Ventas es

mucha mas valiosa la informacion.

kpi 4: Porcentaje de incremento de ventas por afio vs presupuesto

Wentas anuales reales

% = — 2009 0.8 0.1
Ventas anuales presupueshdas 2010 0.9 1.1
AR - [Total
2009|@ 116
ZDID| : ] 1.03

Figura 4.7 KPI1 # 4

Fuente: La empresa

Valor promedio de cada factura — KPI 5

Procederemos a analizar el valor cuantificable en dodlares promedio de las
facturas en las ventas mensuales y de los periodos que estamos analizando.
Luego de contar con los resultados tendremos un promedio por cada una de
las ventas que se realicen el Centro médico, y con ello analizar el rendimiento

financiero.
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Ventas totalespormes

kpi 5: Valor promedio de cada factura

= 2009 2.50 3.50
Numero de facturas pormes
2010 3.00 4.00
A - Total

=12009|ENE @ s 4,37

FEB 0 s 3.38

MAR @ s 4.14

ABR @ s 3.71

MAY @ s 3.54

JUN 0 s 3.25

Total 2009 g 3.73

=12010|ENE 0 s 3.01

FEB 0 s 3.44

MAR @ s 2.60

ABR @ s 2.86

MAY @ s 2.88

JUN (s 3.26

Total 2010 g 3.01

Figura 4.8 KPI #5

Fuente: La empresa

Porcentaje mensual de ventas por producto — KPI 6

Mediante este indicador se podra evidenciar el producto que mas se vendid
en cada mes y cuanto es la diferencia en relacion a los otros productos. De
esta forma quien haga uso de la informacion podra determinar los productos
que mas deben ser adquiridos y abastecerse de manera suficiente e incluso

negociar un mejor precio con el proveedor para aumentar la utilidad.

La base y la meta resultan en funcion del andlisis previo que realiza la

Administracion en vision de lo que desean conseguir, se podria decir que son
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conservadores si se observa los parametros que utilizan para medir entre un

ano y otro.

kpi 6: Porcentaje mensual de ventas por Producto

I'mporte mensual por producto

% =

Total importe mensual

16.00% -
16.00% KPI 6 - 2009
12.00% |
10.00%
B8.00% mENE
6.00%
4.00% mFEB
0.00% AR
w o5 2 o oo £ o = = oD o S d 2w W ABR
Bz £225358884828532
== — o J [ ] o [ ] |.|_J
oo Y3 2o 2 =z 2 T o0 O 2 m AAY
= = 2 = 7 = 'H_] < W % g n E o= e E
% <= 5 2355 39 5= 2 =2 5 w g 2 F mIUN
= = W o @m L g = = = o
= = 5 o9 2 @ 22 =z32 Fz2 =
= Jo g o g @ =5 2 =3
25 S5 S8 "238 823
= =t 3 TE g
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Anm
produzto n
RERILAFR JARAEE -
ACIDOFOLICGO TAELETAZ S MG
AEFQ - OM COMFRIMIDOS MASTICAELES
RERQ OM GCOMFRIMIDOD S MASTICABLES-
ALERCETTAELETAZ
AMEROZOL JARAEE FEDIATRICO - SEHASS
AMORICILING CAFSULAS S0 MG - MK [
ARCORA COMFRIMIDOS 40 MG W
AVIAHT TAELETAS

EACGTEROL FORTE SUSFEHEI0H dOgfEd
EETASERC TRELETAZ td MG i
EIEHEX GAFSULAZ 1S MG
GALGIEOH D SO0VA TAELETAS
GARDIOASFIRINA TAELETAS
GARDIOHIL GOMFRIMIDGS
GEEIOHGOTAS

CELEERER CAFZULAZ 200 MG o
CIFFAH TAELETAZ 500 MG -
CIFROFLORACINA TAELETAS 500 MG -
CLARIHOL Z0LUCION -
CLARIOL TAELETAS

COEMZIMA 210 CAF -

COEMZIMA RO CAFSULAS
COMFLEJOE JARAEE -LIFE
DIGESTOFAMCAFSULAS
DOLGENAL COMPRIMIDOS 20 MG
DOLGENMALFRAFIDTAELETAS o
DORIHING RELAY COMPRIMIDOE o
EMSUREFOSYAINILLALATA 400G o
EMTERQGERMINA AMFOLLAEEEIELE [
EMVASEDEHECEES o
EMVAZEDE QRINA

ETRON - HIZTATINA QYULOE
ETRON OYULOE o
EXFORGE COMFRIMIDOE 10 ¢ 160 MG
EXFORGE COMFRIMIDOE5 {160 MG
FELDEMEFLASHTAEz0 MG
FISIOLUEFRASCO 20 ML

FLUCES=E CAFSULAZ 150 MG
FLUIMUCIL Z0ERES 100 MG
FLUIMUCIL Z0ERES 200 MG
GEHEEXIL AMFOLLA 160 MG o
GLUCOFAGE TAE 450 MG
GRUNAMOY COMPRIMIDOZ 15
HIDRAFLUE 45 MEG GOS0
HIDRAFLUE 45 MER LIVA

HIFERLIFEH TRELETAS 100 MG o
IMMUNTFLUS CAFSULAS a
INMUNOEAST COMF 4 MG

INMUNOEAST COMF. 10 MG

INMUNOEAST COMF. 5 MG a
ISLAMINT TRELETAZ MASTICAELES
JERIMGUILLA 10 ML d

JERINGUILLA ML
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Porcentaje mensual de ventas por Producto

kpi

Importe mensual por producto

2.6%

0.6%

Total importe mensual

KPI'6 - 2010
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CAPITULO V

ANALISIS DE DATOS

El presente capitulo comprende todo el analisis que podemos obtener una

vez procesados los datos con una herramienta como es el datamart.

Las empresas necesitan la informacién y mientras mas exacta, mas facil de
interpretar y mas util sea es lo que hace que se puedan tomar decisiones que
afecten de manera positiva el rumbo de una empresa cualquiera que sea su

indole.

La tendencia actual es sistematizar los procesos para hacerlos mas 6ptimos,
pero esto solo se lo puede lograr haciendo un analisis de lo que sucede,
observando desviaciones, faltas de control y posibilidades de mejora, de esta
forma se interviene en un ciclo de mejora continua que hace que el control y
la revisidn no se realice una vez cuando se cree que existe un problema sino

que es constante y se lo hace para prevenirlos.

La finalidad del presente escrito es otorgar a la empresa una herramienta de
analisis de datos del proceso Ventas de medicinas para que las decisiones
que tomen sean las necesarias para cumplir con los objetivos establecidos,

cumpliendo las metas y hasta sobrepasandolas.
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5.1. Analisis de Dashboard para el proceso de Venta de

medicinas

5.1.1. Objetivo 1: Incrementar el nivel de ventas

A pesar de ser una empresa sin fines de lucro para salvaguardarse y no
generar pérdidas, debe mantener y de ser posible incrementar las ventas
para poder brindar un mejor servicio; es por ello la necesidad de analizar este

objetivo por categorias y por producto.

Indicadores del objetivo

5.1.1.1. KPl 1 Porcentaje mensual de ventas por categoria

Cuando se requiere medir el incremento o disminucion de las ventas por
categoria en referencia a las ventas totales por mes se lo muestra a través de
este indicador. En este caso se considerd los meses del primer semestre del
afno 2009 y del 2010 y se observd que al plantearse una base del 1% y una
meta del 3%, las categorias de antiagregantes plaquetarios, antibiéticos,
antihistaminicos combinados, expectorantes, analgésico aines orales,
hepatoprotectores, hipotensores, mucoliticos y regulador intestinal fueron las
que superaron las metas; esto es debido a que los primeros meses del afio
estan relacionados con las épocas lluviosas y el incremento de
enfermedades respiratorias. La categoria estomatoldgicos es la que menos
se vendid y en la mayoria de meses de los dos afos revisados, no regfistrd

ventas
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Figura 5.2 KPI 1

Fuente: La empresa

5.1.1.2. KPI 2 Porcentaje mensual de ventas

Este indicador tiene como objetivo dar a conocer cuales son los meses donde

las ventas alcanzaron un punto optimo y se lo obtiene de la divisién del total
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de las ventas del afo a evaluado entre las ventas mensuales de los meses

evaluados.

El resultado obtenido por medio de este KPlI comparativo nos indica que el
afio que mas ventas registro es el 2009 son los meses de enero y marzo,
gran contraste con el afio 2010 que en el mes de marzo fue el que menos
ventas registro. Este resultado podemos atribuirlos a factores determinantes
como son la reduccion en el inventario que se dio a finales del 2009 y el

cambio de personal que hubo en la seccién de farmacia.
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0.00%:

Grafico 5.3 KPI 2

Fuente: La empresa
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5.1.1.3. KPl 3 Porcentaje de incremento de ventas por mes vs
presupuesto

Para determinar como es el flujo de las ventas, cuales meses son los mas

rentables y por qué ocurre aquello; se necesita la ayuda de un indicador que

nos muestre cual ha sido la tendencia de la ventas y que las compare con

valores referenciales para confirmar o no el cumplimiento de los objetivos de

venta.

En el grafico se observa claramente que el mes mas rentable fue marzo del
2010, sin embargo los demas meses se mantienen sin una mayor variacion

con lo que podemos decir que el flujo de pacientes ha sido constante.

KPI1 3

EME FEB MAR ABR MAY I1UN | ENE FEB MAR ABR MAY IUN

2009 2010

Grafico 5.4 KPI 3

Fuente: La empresa
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5.1.1.4. KPI 4 Porcentaje de incremento de ventas por afio vs
presupuesto

La principal preocupacion de la Administracion es conocer de manera

oportuna si van a cumplir o no con las metas. En este KPI se denota que el

porcentaje de ventas en relacion a lo presupuestado fue alto en el 2009 pero

en el 2010 se nota una reduccion lo que se justifica con el cambio de

Administracion.

116
1.14
112
1.10
1.08
1.06
1.04
1.02
1.00
098
o896 T 1

2009 2010

Grafico 5.5 KPI 4

Fuente: La empresa

5.1.2. ldentificar productos de baja rotacién

Los productos que posee la farmacia, no todos son vendidos en las mismas
cantidades o con la misma frecuencia; se busca identificar cual producto se

debe mantener con stock alto para no vender lo exigido por el cliente.
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5.1.3. Definir productos estrellas

Los productos estrellas son aquellos productos que su salida por ventas es
mayoritaria al resto de productos por lo que al conocerlos y tenerlos
identificados se puede establecer un mayor control sobre los mismos asi

como encontrar tomar ventaja de esto para planes de ventas.

5.1.3.1. KPI 5 Valor promedio de cada factura

Con la ayuda de este KPI se podra conocer el valor promedio que consume
cada cliente y en el analisis del primer semestre de los afios 2009 y 2010
observamos que en el afo 2010 el promedio vario disminuyendo de lo

facturado en el 2009 pero nunca menos de $2.50.

KPI5

$ 5.00
5 4.00
5 3.00
5 2.00
5 1.00

ENE FEB MAR ABR MAY JUM |EME FEB MAR ABR MAY JUN

2009 2010

Grafico 5.6 KPI 5

Fuente: La empresa
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5.1.3.2. KPl 6 Ventas mensuales por producto

La funcion principal de este KPI es mostrar aquellos productos que mas se
venden segun el mes del afo. Se observa que los productos Abrilar jarabe,
Celebrex capsulas de 200 mg y Exforge 5/160 y las Genbexil ampolla 160 mg
sin importar el mes o el aino son vendidos en grandes cantidades. En el afo
2010 se redujo el inventario a aquellos productos que mas se vendian pero
de una manera poco técnica, con este KPI se lo podra hacer de una forma

que se apegue a la realidad y con fundamentos matematicos.
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Figura 5.7 KPI 6 - 2009

Fuente: La empresa
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5.2. Analisis Univariado

5.21. Ventas Mensuales

Los resultados obtenidos de este andlisis estadistico indican que de una
poblacion de 6 meses el valor promedio de venta es US$ 1207,00. El mes de
menor valor de ventas comprendido en los 6 meses del analisis fue de US$
468,78, mientras que el valor del mes con mayor venta fue US$ 1533,08 La

suma del total de la venta en el semestre fue US$ 7242,01.
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Datos Estadisticos

Media 1207,00
Minimo 468,78
Maximo 1533,08
Suma 7242,01
Cuenta 6

Tabla 5.1 Datos estadisticos de Ventas mensuales

Fuente: Autores

En el grafico 5.9 podemos observar lo mencionado, en cuanto a los valores
que factura en ventas de medicina el Centro Médico Parroquial y los meses

con mayor y menos valor en ventas 468,78 y 1533,76 respectivamente.

VENTAS POR MES
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Gréfico 5.9 Histograma de ventas mensuales
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Fuente: La empresa
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5.2.2. Numero de productos Vendidos por mes.

Los resultados obtenidos de este analisis estadistico de los 12 meses Enero-
Junio del 2009 y Enero-Junio del 2010 nos indican que el promedio de
productos vendidos es de 2325,67, no existe ninguna coincidencia de numero
de productos en los meses. En Marzo del 2010 fue el mes con menos
numero de productos vendidos con 894 unidades y Marzo del 2009 al
contrario fue el mes con mayor numero de productos vendidos con 4636

unidades, todo esto de un total de 27908 unidades de productos vendidos.

Datos Estadisticos

Media 2325.67
Minimo 894
Maximo 4636
Suma 27908
Cuenta 12

Tabla 5.2 Datos estadisticos de Ventas de # de productos por mes

Fuente: La empresa

El grafico 5.10 permite realizar una comparacion entre meses iguales de
anos distintos. También demuestra la distribucién mensual de los productos

en un total de 27908 unidades de productos vendidos en los 12 meses.
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PRODUCTOS VENDIDOS POR MES
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Grafico 5.10 Productos vendidos por mes (#)

Fuente: Autores

5.2.3. Ventas Anuales.

Los resultados obtenidos de este analisis estadistico nos indican que el
promedio porcentual de venta de un mes es de 17% de una poblacion de 12
meses, no existe un mes con el mismo porcentaje de venta. El mes con
menor porcentaje es del 6.48% y el mes con mayor porcentaje 30.56% en un

total de 12 meses.
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Datos Estadisticos

Media 0.17
Minimo 0.06
Maximo 0.31
Suma 2
Cuenta 12

Tabla 5.3 Datos estadisticos de Ventas anuales

Fuente: Autores

El grafico 5.11 permite realizar una comparacion entre meses iguales de
afos distintos. También nos demuestra la distribucion mensual de los
productos en un total de 27908 unidades de productos vendidos en los 12

meses.
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1.Conclusiones

v" El Centro Médico Parroquial Santa Isabel presenta debilidades por
no tener una estructura formal definida. Actualmente no representa
un problema mayor pero esto le afectara a medida que sus

expectativas sean mayores.

v' La proyeccion de las ventas no va a ser igual todos los meses
porque existen enfermedades estacionales como es el caso de la
gripe que hace que las categorias antibidticos y mucoliticos

predominen los primeros meses del afo.

v' La categoria estomatolégicos agrupa muchos productos de venta
libre que no necesita receta y que los médicos no necesariamente
los prescriben lo que hace se mantenga el stock solamente para

brindar un mejor servicio.

v" Los cambios en la Administracién y en nuevas politicas de compras

tuvo mucha influencia en la venta de los productos lo que se
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demuestra cuando se compara el mes de marzo del 2009 contra el
ano 2010 siendo este ultimo el que registra menos ventas puesto

que en este mes se dio el cambio.

De manera global el afio 2009 se considera mejor en ventas pero si
consideramos que en el 2010 se redujo ese inventario casi a la
mitad se puede decir que hubo una optimizacién en ventas en el

ano 2010.

El valor promedio de factura bajo se debe a que existen pastillas
que tienen precios inferiores a los $0,10. Las metas del 2009 se
superaron pero para el afio 2010 debido a los cambios solo enero,

febrero y junio superaron la meta.

Los productos que se venden todo el afio ocupan un lugar
preferencial en las perchas de la farmacia; algunos por su calidad,
otros por la marca y otros por sus resultados son los preferidos de
los médicos al momento de recetarlos. Esto se demuestra en el
Celebrex capsulas de 200 mg que en febrero del 2010 alcanzo el

17.25% lo que ningun otro producto en todo el resto de meses.
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6.2. Recomendaciones

v Definir todos los procesos formalmente para que exista una base
solida que permita realizar una evaluacién y medir la ejecucion de

politicas y procesos.

v" Fomentar politicas de cumplimiento para llegar al objetivo anual de
porcentajes de crecimiento de ventas, lo que permitira al CENTRO
MEDICO PARROQUIAL SANTA ISABEL un mejor rendimiento

financiero.

v' Crear politicas de inventario para tener datos exactos para la
compra de las diferentes medicinas pertenecientes a cada uno de
las categorias, o que permitira tener la cantidad necesaria y no un

stop sin salida.

v' Tanto los medicamentos de mayor salida como lo de menor,
deberian en conjunto ocupar un lugar preferencial en las perchas y
de esta forma intentar que los de menor salida se exhiban y asi ser

solicitados por los clientes.

v' Se deben crear departamentos o designar personas que estén
unicamente encargadas de los diferentes pilares fundamentales
del CENTRO MEDICO PARROQUIAL SANTA ISABEL como son

compras de inventarios y planificacion estratégica.

v" Mejorar las negociaciones con los proveedores de los productos de
mayor salida en el centro médico, para de esta forma mejoren los
porcentajes y q tengan un mejor rendimiento para el CENTRO
MEDICO PARROQUIAL SANTA ISABEL.
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Propésito

Llevar a cabo una eficiente venta de la medicina con el mejor servicio para la
satisfaccion total del cliente.

Alcance
Este procedimiento es aplicable al Area de Farmacia cuando el paciente se acerca
con la receta.

Responsabilidades
3.1 El Auxiliar de Farmacia

3.1.1 Es el responsable de realizar la facturacion de la medicina.
3.1.2 Brindar el mejor servicio al cliente.
3.2 La Administraciéon
3.2.1 Es quien atiende las dudas para cualquier situacion no estructurada
en el manual.

Definiciones

4.1 Una RECETA es la prescripcion de medicinas por parte del médico que
atendio al paciente.

4.2 EI NUMERO DE ORDEN es el nimero que guarda la prescripcion de la
medicina de un paciente en particular.

Responsable de la revision del Procedimiento
El responsable de Editar, Revisar y Actualizar adecuadamente este Procedimiento
es el Administrador.

Revision del Procedimiento
Este procedimiento sera revisado los meses de Enero de cada afo o antes, si se
cambia o mejora el sistema administrativo y operativo de la organizacion.

Documentos aplicables y/o Anexos
ANEXO 1: Diagrama de flujo del procedimiento para facturar medicina

con receta.
ANEXO 2: Graficos de las pantallas de venta de medicina.
Procedimiento
8.1 El Auxiliar de Farmacia
8.1.1 Accede al Sistema Galenos con su nombre y usuario. (Figura 1)
8.1.2 En el Menu Facturacion (Figura 2) selecciona Medicina
registrada (Figura 3) en la nueva ventana da clic en el boton
Ingresar. En ese momento se le habilitan varios campos que los
llenara de la siguiente manera con la informacion que se encuentra
en la receta:
8.1.2.1 Numero de Orden: Digite el nimero que aparece en la
receta. (Figura 4)

Elaboro

Firma:

Reviso Autorizo

Firma: Firma:
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8.1.2.2 Se carga en la pantalla los datos que ingreso el médico
productos y cantidades. (Figura 5)
8.1.2.3 Se indica si desea algun producto adicional de ser asi se lo
consulta y si hay en stock se lo carga a la factura. (Figura 6,
7, 8).
8.1.2.4 Se le pregunta al cliente si esta de acuerdo con el valor a
cancelar de ser asi se le recibe el dinero y se factura.
(Figura 9, 10, 11)
8.1.3 Busca los productos y al momento de entregarlos le hace firmar al
cliente la factura y le entrega la factura original.
Diagrama de Flujo
El Diagrama de Flujo correspondiente a este procedimiento se muestra en el
ANEXO 1.

Elaboroé

Firma:

Reviso Autorizo

Firma: Firma:




Facturador/Despachador

INICIO

Ingreso al Sistema Galenos
. Menu Facturacion /
Medicina Registradas

En el combo box Bodega
seleccionar Farmacia

En el campo
Numero de Orden
digitar el numero 0

Selecciona los productos -
cantidad

Cantidad
suficiente?

Selecciona otros renglones
de productos

Selecciona la cantidad en
stock

Cliente

Cliente desea
sus datos en
la factura?

Indica sus datos
personales a ser
registradosen la




Facturador/Despachador

Indica al cliente total
por facturar

Busca los
productos
solicitados

Procesa pago de
factura

Recibe
dinero del
cliente

Se graba la factura

Cliente

De acuerdo
con el valor a
cancelar

Limpia pantalla

Firma la factura
recibe la original
y la medicina
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Figura 3
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Parémetros del Comprobante en Medicina
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Figura 4

Adnunistrador de Programas (Mddulo de Consultas Médicas)

-8 x|

AR
N

Ventana Ayuda

Seguridad Mamtenimientos Facturacion Procesos Informes Cuentas x Cobrar  Estadisticas
h Facturacion de Productos (] .
& il ' o - |
sSla mDals | 4 CS.0056135| EMITIDA |EG.0084492
Bodegas :
BODE GA (1) FARMACIA u m Total a
Num. de Orden: Datos del Cliente: | OBSERVACIONES
' e | Cancelar
Identificacién: Direccion del Cliente: I $0 0 0
Agregar | Eliminar J
Cédigo item Cantid. Unidad Costo Descto. LV.A. —
(Barra) Descripcion del Rem Stock Cantid, Deupec ) %) %) Total Linea de Fabrica i
<« | »
F 2=Consultar F3=Ingrear Nueva Fact. [F5=Agregar un Item FB=Elminar Item Actual TOTAL DE | TOTAL DE |TOTAL DE| TOTAL DEL
F4=E liminar Fact, F7=Grabar Registro  F8=Limpiar Pantalla COSTO |DESCUENTO IV.A. | PROCESO
$0.00 $0.00 $0.00 $0.00
[ Empiesa - Establecimiento - Punto de Venta
[CENTRO MEDICO PARRDQUIAL SANTA ISABEL [CENTRO MEDICO PARROQUIAL SANTA ISABEL [oo1
;Scr\ﬂdof(:efvidon - Base(adpro) 002-001-001 11032011 11:04

Est.: CENTRO MEDICO PARROQUIAL SANTA ISABEL

: Usr.: AGUIAR FRANCO CARLA PAOLA



Figura 5

Administrador de Programas (Modulo de Consultas Médicas)

Seguridad Mamtenimientos Facturacion Procesos |Informes

Cuemas x Cobrar

=18] %

Estadisticas Ventana Ayuda

Facturaciéon de Productos

T

==
@ (a = | 0 a( s |9
stk gresaw | e | ‘oraiber | wpeae | zomeioe: | Sahe S5.0056135| EMITIDA |[EG.0084492
Bodegas :
BODE GA (1) FARMACIA n _ Total a
Num. de Orden: Datos del Cliente: | OBSERVACIONES
CARDENAS PALACIOS BRAULIO HUMBERT uij _ Cancelar
I dentificacién: Direccion del Cliente: | $ 15 45
Agregar J Eliminar |
Cédigo tem Cantid. Unidad Costo Descto. | LV.A. -
(Barra) Descripcion del tem Stock Cantid. Despec $) (%) (%) Total Linea de Fabrica )
1 |100000000000369 CELEBREX CAPSULAS 200 MG 95 10 1 $1.1268 0.00 0.00 $11.2T00 |PFIZER
2 |100000000000287 TURBOGESIC COMPRIMIDOS 50 MG 23 1 1 $0.2438 0.00 0.00 $0.2400 | LABORATORIOS CHILE
3 [100000000000028 ZALDIAR COMPRIMIDOS 473 10 1 $0.3939 0.00 0.00 $3.9400 | GRUNENTHAL
-
<« | ¥
F2=Consultar F3=Ingrear Nueva Fact. [F5=Agregar un Item F6=Elminar Item Actual TOTAL DE | TOTAL DE |TOTAL DE| TOTAL DEL
4=E liminar Fact, F7=Grabar Registro FB=Limpiar Pantalla COSTO DESCUENTO I.V.A. PROCESO
$15.45 $0.00 $0.00 $15.45
[ Empresa - E stablecimiento - Punto de Venta
Il:leHU MEDICO PARROQUIAL SANTA ISABEL !CENTH(} MEDICO PARROQUIAL SANTA ISABEL IUU1
Est.: CENTRO MEDICO PARROQUIAL SANTA ISABEL ‘Uﬂ AGU“R FRANCO CARLA PAOLA {Sarﬂdor(-erﬁdnr} - Base(adpro) ‘.02-.01-"1 | 11m32011 } 11:05
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Figura 6
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" Administrador de Programas (Méd : ;
Seguridad Mantenimientos  Facturacion Procesos |nformes Cuentas x Cobrar  Estadisticas Ventana Ayuda

[ Busqueda de tems para Facturar
TEYE :
[rgresar [Ing. el Codigo o Descrip. Buscar I "G0084491
T (%) .
Descripcion Stock Linea de Fabrica
| A otal a
'\ Num. de Orden:
e s Ancelar
Identificacion:

‘ 999999999 . $0'00
Agreger || Elim |
Cédigo Rem Linea de Fabrica =

(Barra) =

1 Ly

o | 2

2=Consultar F3=Ingrear Nueva Fact. FE-Agtegu un Iltem  F6=Eliminar Item Actual TOTAL DE | TOTAL DE |TOTAL DE| TOTAL DEL

‘ F 4=E liminar Fact. F7=Grabar Registto FB=Limpiar Pantalla COSTO DESCUENTO I.V.A. PROCESO

{ $0.00 $0.00 $0.00 $0.00

| Empresa - E stablecimiento - Punto de Venta

[CENTRO MEDICO PARROQUIAL SANTA ISABEL [CENTRO MEDICO PARRDQUIAL SANTA ISABEL joo1

Est.: CENTRO MEDICO PARROQUIAL SANTA ISABEL Usr.: AGUIAR FRANCO CARLA PAOLA fs«wmgm; - Base(adpro) FOZ-NH-H‘I ‘ 11032011 | 1051




Figura 7

Administrador de Programas (Médulo de Consultas

Cuentas x Cobrar

_1&] x|

Seguridad Mantenimientos  Facturacion Procesos [nformes Estadisticas Ventana Ayuda
- -3
Busqueda de tems para Facturar @ . 3
=S -
[ing. el Cédigo o Descrip. [cardio Buscar I 1(G.0084491
. %) .
Descripcién Stock | | Linea de Fibsica
S— : . ALY - otal a
CARDIDASPIRINA TABLETAS ~ CAJA X 30 TABLETAS | BAYLER
CARDIONIL COMPRIMIDOS ~ CAJA X 30 COMPRIMIDO 0 0|QUIMICA ARISTON an Ce'ar
CARDIOVASC TABLETAS 50 MG ~ CAJA X 30 TABLETA 0 0|ROCNARF
CARDIDACE OMEGA 3 CAPSULAS ~ CAJA X 30 CAPSU 0 0|{VITABIOTICS $0 00
Agregar ||
Cédigo ltem -
(Barra) Linea de Fabrica -]
1
| 4 H
F 2=Consultar F3=Ingrear Nueva Fact. [FS5=Agregar un ltem F6=Elminar Item Actual TOTAL DE TOTAL DE [(TOTAL DE| TOTAL DEL
F 4=E liminar Fact. F7=-Giabar Registro FB8=Limpiar Pantalla COSTO DESCUENTO I.V.A. PROCESO
$0.00 $0.00 $0.00 $0.00
[_ Empresa - E stablecimento - Punto de Venta
fCENTHD MEDICO PARROQUIAL SANTA ISABEL [{‘.fNTHﬂ MEDICO PARROQUIAL SANTA ISABEL IUU!
EI‘L- CE;TRD_*_&COPM -S-.A"-“TA ISABEL IUII' AM FRANCO CARLA PAOLA W(m) - Base(adpro) :“2-"1 -001 | 11032011 l 10:56
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Figura 8

Administrador de Programas (Médulo de Consultas M

Cuemntas x Cobrar

~(®] x|

Seguridad Mantenimientos  Facturacion Procesos Informes Estadisticas Ventana Ayuda
E— - |
g L | -". -
onsultar | Ingresar | tiric) | ing. el Cédigo o Descrip. [cardio Buscar | - (G.0084491
i K Descripcion Stock | (¥} Linea de Fébric
escr VA nea a
— e . otal a
1 |CARDIDASPIRINA TABLETAS ~ CAJA X 30 TABLETAS |
Num. de Orden: 2 |CARDIONIL COMPRIMIDOS ~ CAJA X 30 COMPRIMIDO 0 0{QUIMICA ARISTON an Celar
3 |CARDIOVASC TABLETAS 50 MG ~ CAJA X 30 TABLETA 0 0|ROCNARF
ldentiicacibn: 4 |CARDIDACE OMEGA 3 CAPSULAS ~ CAJA X 30 CAPSU 0 0|VITABIOTICS $0 0 0
Agregar || Etimi
Cédigo Rem I Mensaje del Sistema . Linea de Fabrica |
(Barra) ]
1 -
1= TABLETA Aceptar |
2w CAJA x 30
3= (NINGUNO) x 0 Cancelar |
I
4 | v [‘J
2=Consultar F3=Ingreai Nueva Fact. |[FS5=Agregai un Item “F6=E iminar ltem Actual TOTAL DE | TOTAL DE |TOTAL DE| TOTAL DEL
4=E liminar Fact. 7=Grabar Registro FB=Limpiar Pantalla COSTO DESCUENTO ILV.A. PROCESO
$0.00 $0.00 $0.00 $0.00
‘| Empresa - Establecimiento - Punto de Venta
H_C[NTF"'] MEDICO PARROQUIAL SANTA ISABEL IC[NTHD MEDICO PARROQUIAL SANTA ISABEL 'UCH
E“..’ CEN%RD MEDICO PARROQUIAL SA;'TA ".;AEL R {u’.f,.' Aiﬁl.“ﬁ” RFRAN;“;(&W‘ LA PA;H_A‘-— - - ’;-r-vldom » r(_-o-t;idoc) - Base(adpro) (“2-..1-“1 ‘ 11 .‘!f;.‘l’iiﬂ N | - i.;ﬁ. o
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Figura 9
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Seguridad  Mamenimientos  Facturacion Procesos |nformes Cuentas x Cobrar Estadisticas Vemtana  Ayuda
& o | 7Y Y- |
- iy
........ 1 0084493
Datos del Pago Saldo del Pago
[ NOMBRES DEL CLIENTE I OBSERVACIONES $0.00
'RUIZ CEDENO AIDA FIDELINA | . ta| a
Total de Pago
Num_de Orden | [TIDENTIFICACION: [0 6 celar
[ DIRECCION: [SAUCES 6 MZ. 259 V. 16 & S ol $1 8.84
Identificacién: 1 8 8 4
1.. Efectivo 1 2-Crédto (CtaXCob) | 3- Cheque 1  4-Taneta de Crédito | -
Agregar |[]
Cé:::o':;m hbea de Fabrica —:
1 1000000000006 FR - OUIFATEX
Valor Recibido
Valor a Cobrar $18 84
Cambio a dar $18. 84
DETALLE DE LOS VALORES RECIBIDOS -
< | : : o]
F2-Consaltar | Contado [Notas de Créditos | Chequels) | Tarjeta(s) [ Total DE| TOTAL DEL
F 4=E liminar Fact. I $18.84 $0.00 [ $0.00 ] $0.00 $18.84 . | PROCESO
.00 $18.84
— | ~ F7=Grabar Registio E sc=S5 alir
[CENTRD MEDICO"PRA A OTOmr SN T TSHNTT T T DT PR OTAT SN TR TS XOET oo
T
< >
Est.: CENTRO MEDICO PARROGUIAL SANTA ISABEL Usi.: PORRAS CHACHA ANA ALEXAHDRA Servidot(servidor) - Base(adpro) 002-001-001 11032011 11:22
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Figura 10
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Seguiidad  Mamtenimieintos Facturacion Procesos Informes Cuentas x Cobrar  Estadisticas  Ventana  Ayuda
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@ ﬂ
i Forma d; Pago : 0084493
Datos del Pago Saldo del Pago
Bodegas : r NOMBRES DEL CLIENTE [ OBSERVACIONES $0.00
E GA RUIZ CEDENO AIDA FIDELINA l . ta| a
Total de Pago
Num_de Orden | ["IDENTIFICACION: [0 & 6 Cel ar
[ DIRECCION:  [SAUCES 6 MZ 253 V. 16 Gratoe | Sokie $18.84
Identificacién: 1 8 84
1.- Efectivo |  2- Crédito (Cta X Cob) | 3.- Cheque | 4-Taneta de Crédito .
Agregar |
Comgo Werm bea de Fabrica |
(Barra) -
1 [ 1000000000006% FR - QUIFATEX
Valor Recibido
Cambio a dar $1.16
DETALLE DE LOS VALORES RECIBIDOS -
« | . g » |
2=Consultar [ Contado [Notas de Créditos [ Chequels) [ T arjeta(s) [ Total DE| TOTAL DEL
dCmnuFoct] | $18.84 | $0.00 |  $000 | $0.00 $18.84 A._| PROCESO
D.00 $18.84
[ [ F7=Grabar Registro Esc=Salw - i
CENTRO MEDICO PRRAOTOTAT SANTA TSABET TR RO PANROUOTAT SARTA TSABTT [oo1
TR ISR
< >
Est.: CENTRO MEDICO PARROQUIAL SANTA ISABEL Usr.: PORRAS CHACHA ANA ALEXANDRA Servidor(servidor) - Base{adpro) 002-001-001 11932011 11:23
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Figura 11
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Seguridad  Mantenimientos  Facturacion Procesos |nformes Cuemas x Cobrar  Estadisticas  Ventana  Ayuda

& ﬂ h& Il ﬂ
- |
o .
P e " : i 0084493
Datos del Pago Saldo del Pago
Bodegas : | NOMBRES DEL CLIENTE [ OBSERVACIONES 0.00
- RUIZ CEDENO AIDA FIDELINA | $0. tal a
Total de Pago
Num_de Orden- | [“IDENTIFICACION: |0 g celar
[ DIRECTION:  [SAUCES 6 MZ. 259V 16 & S alit $18.84
Identificacién: 1 8 8 4
1.- Efectivo T 2~ Crédito (Cta X Cob) I 3 - Cheque T 4 - Tarjeta de Crédito :
Agregar |
Ry Mensaje del Sistema bea de Fabrica |
1 [ 10000000000069 R - OIFATEX
Va i Proceso realizado con Exito. ..
Desea Imprimir &l Documento
V't
DETALLE DE LOS VALORES RECIBIDOS -
« | - - o]
3=Consultar — [ Contado [ Notas de Créditos | Cheque(s) [ Tarjeta(s) | Total DE| TOTAL DEL
dblmnar Foct| | $18.84 | $0.00 | $0.00 | $0.00 $18.84 A._| PROCESO
0.00 $18.84
s ~ Fl=Graba: Registro Esc=Sali - —
CENTRO MEDICO PRRFOTOTAT SENTA TSABET CERTRU REDTCU PARRUUOTAT SARTA TSABET 001
< »
Est.: CENTRO MEDICO PARROQUIAL SANTA ISABEL Ust,: PORRAS CHACHA ANA ALEXANDRA Servidor(servidor) - Base(adpro) 002-001-001 11032011 11:23
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Propésito
Llevar a cabo una eficiente venta de la medicina con el mejor servicio para la
satisfaccion total del cliente.

Alcance

Este procedimiento es aplicable al Area de Farmacia cuando el paciente se acerca
con cualquier receta o con la necesidad de adquirir alguna medicina de venta
libre.

Responsabilidades
3.1 El Auxiliar de Farmacia

3.1.1 Es el responsable de realizar la facturacion de la medicina.
3.1.2 Brindar el mejor servicio al cliente.
3.2 La Administracién
3.2.1 Es quien atiende las dudas para cualquier situacion no estructurada
en el manual.

Definiciones
4.1 Una RECETA es la prescripcion de medicinas por parte del médico que
atendio al paciente.

Responsable de la revision del Procedimiento
El responsable de Editar, Revisar y Actualizar adecuadamente este Procedimiento
es el Administrador.

Revision del Procedimiento
Este procedimiento sera revisado los meses de Enero de cada afio o antes, si se
cambia o mejora el sistema administrativo y operativo de la organizacion.

Documentos aplicables y/o Anexos
ANEXO 1: Diagrama de flujo del procedimiento para facturar medicina sin
receta del CMPSI
ANEXO 2: Graficos de las pantallas de venta de medicina.
Procedimiento
8.1 El Auxiliar de Farmacia
8.1.1 Accede al Sistema Galenos con su nombre y usuario ver Figura 1.
8.1.2 En el Menu Facturacion (Figura 2) selecciona Medicina
Registrada (Figura 3) en la nueva ventana da clic en el boton
Ingresar. En ese momento se le habilitan varias campos que los
llenara de la siguiente manera con la informacion que se encuentra
en la receta:
8.1.2.1 Numero de Orden: Digite el nimero 0 (cero).
8.1.2.2 Pregunta al cliente si desea que la factura lleve sus datos,

Elaboré

Firma:

Reviso Autorizo

Firma: Firma:




Centro Médico Parroquial Santa Isabel
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de ser asi registrarlos, caso contrario indicar consumidor
final.

8.1.2.3 Selecciona los productos y la cantidad que el cliente
solicita. (Figuras 4 y 5)

8.1.2.4 Si en stock no hay la cantidad suficiente se le factura lo que

hay en inventario.
8.1.2.5 Una vez ingresados los productos y las cantidades, se
procede a indicar al cliente el valor total a facturar. (Figura
6)
8.1.3 Si el cliente acepta se le recibe el dinero y se procede a facturar,
sino se le agradece y se limpia la pantalla. (Figura 7 y 8)
8.1.4 Con la orden facturada se procede a despachar la medicina.
8.1.5 Se solicita al cliente firme la factura original y las copias y se
entrega la original con la medicina.
Diagrama de Flujo
El Diagrama de Flujo correspondiente a este procedimiento se muestra en el
ANEXO 1.

Elaboro

Firma:

Reviso Autorizé

Firma: Firma:
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Procesa pago de factura

Recibe dinero
del cliente

Se graba la factura

Cliente

De acuerdo
con el valor
a cancelar

Limpia pantalla

Firma la factura
recibe la original
y la medicina

Recepta copias de factura




Figura 1

Admimistrador de Programas (Maodulo de Consult as Médicas)

Seguridad Mantenimientos Facturacion Procesos Informes Cuerntas x Cobrar

=18

Estadisticas VYerntana Ayuda

Est.: CENTRO MEDICO PARROQUIAL SANTA ISABEL [U.l’.: AGUIAR FRANCO CARLA PAOLA

& inicio| iy Administrador de Prog.... || iy Administrador de P...

4 MiPC

| cwrmo

Servidor(servidor) - Base(sdpro) 002-001-001 | 11032011 | 1038

| ) venta ibre.docx -mcr... | [« & D H W@ S 1038




Figura 2
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Figura 8
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