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RESUMEN

El presente proyecto se centra en la gestion de riesgos y la toma de decisiones en el manejo de
inventarios en las farmacias Hiperfarmacia y La Patrona. El objetivo principal es ofrecer
soluciones para evitar o minimizar el sobre stock de productos y optimizar el control de
inventario para una toma de decisiones mas informada al momento de realizar compras. Para
alcanzar este objetivo, se emplearon dos enfoques diferenciados. En el caso de la farmacia La
Patrona, se utilizd un modelo de prondstico de ventas basado en los datos histdricos
correspondientes a los meses de julio y agosto del 2024. En contraste, para la farmacia
Hiperfarmacia, se adopté un enfoque orientado a clasificar las preferencias de consumo de
sabores del jarabe Complejo B, dado que no se disponia de un historial de ventas de cada
producto. En este ultimo caso, se realizd una encuesta a 50 personas para obtener la
informacion necesaria. Todo el andlisis se llevé a cabo utilizando la herramienta R Studio, que
facilité la aplicacion del modelo de prondstico mediante técnicas de Forecast y el uso del
algoritmo K-means para la clasificacion. El analisis visual de los resultados permitié formular
recomendaciones precisas para que las farmacias puedan tomar decisiones mas acertadas al

realizar futuras compras a proveedores.

Palabras claves: Inventario, Riesgo, Decisiones, R Studio, Predicciones, Analisis,

Farmacia
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ABSTRACT
This project focuses on risk management and decision making in inventory management at
Hiperfarmacia and La Patrona pharmacies. The main objective is to offer solutions to avoid or
minimize product overstock and optimize inventory control for more informed decision making
when making purchases. To achieve this objective, two different approaches were used. In the
case of La Patrona pharmacy, a sales forecast model was used based on historical data for the
months of July and August. In contrast, for the Hiperfarmacia pharmacy, an approach oriented
to classify the consumption preferences of Complex B syrup flavors was adopted, given that a
sales history for each product was not available. In the latter case, a survey of 50 people was
conducted to obtain the necessary information. All the analysis was carried out using the R
Studio tool, which facilitated the application of the forecasting model using Forecast techniques
and the use of the K-means algorithm for classification. The visual analysis of the results made
it possible to formulate precise recommendations so that pharmacies can make better decisions

when making future purchases from suppliers.

Keywords: Inventory, Risk, Decisions, R Studio, Projections, Analysis, Pharmaceuticals,
Pharmacy
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1.1 Introduccion

Las farmacias “La Patrona y Hiperfarmacia” tienen sus propios inicios. En el caso de la
farmacia La Patrona surge como una ampliacion a los servicios de un centro médico
“Smartclinic”, ubicado en San Carlos-Quevedo la cual se establecié como una farmacia interna.
La farmacia tiene su origen en agosto del 2022 comenzando con una inversion en capital de 3
mil ddlares. Inicialmente vendia aproximadamente entre 2 mil dolares y 3 mil dolares con una
rentabilidad aproximada entre 18 a 20% por mes y en la actualidad vende entre 5 mil dolares a
7 mil dolares por mes con una rentabilidad aproximada del 35%. A pesar de no tener una gran
disposicién de variedad de productos, trata cada afio de mejorar y de expandir sus variedades
de productos, asi también se analizara qué incide en la toma de decisiones relacionadas a la

gestion de inventario y qué factores se consideran importantes para esta toma de decisiones.

La farmacia Hiperfarmacia es una empresa ecuatoriana que ha crecido a lo largo del tiempo,
expandiéndose en algunos cantones del pais. Cabe recalcar que no es muy conocida por lo que
comenz6 a comercializar en el mercado ecuatoriano en marzo del 2021 bajo el modelo de
franquicia. Este modelo es liderado por su presidente Robert Cedefio Garcia donde cuenta con
el respaldo de un grupo especializado en la industria farmacéutica. Esta empresa tiene varias
franquicias, y este proyecto se ha enfocado en la franquicia Hiperfarmacia ubicada en Lomas
de Sargentillo. Maria José Astudillo, ingeniera en acuicultura, propietaria de esta franquicia,
en la entrevista que se le realizd, comentd los detalles de como surgio la idea en invertir en una
farmacia. Ella trabaja en la provincia de Santa Elena en una camaronera, pero con una
mentalidad emprendedora siempre buscaba tener otros tipos de ingresos. Astudillo realiz6 una
segmentacion de mercado en su barrio llamado San Vicente, donde los resultados dieron que
hacia falta una farmacia porque las otras quedaban muy lejos de su barrio, entonces se puso a
investigar qué franquicia de farmacia no habia en el canton, y asi fue como decidio invertir en
Hiperfarmacia. Esta idea inicié en el afio 2022 con un capital inicial de 45 mil ddélares, ha
experimentado un desempefio financiero notable,.Su diferencia con las otras farmacias es que
no cuenta con los mismos proveedores ya que tiene sus propios contactos que le abastecen los
productos a mejores precios.

La gestion de riesgos y la toma de decisiones en los inventarios son aspectos importantes para
el eficiente y competitivo funcionamiento de los diferentes tipos de negocio, es por esto que en
el sector farmacéutico, la disponibilidad y manejo adecuado de los inventarios pueden llegar a

tener efectos directos en la salud de los clientes. Esta tesis se enfoca en un analisis integral de



las dos farmacias familiares: Hiperfarmacia y La Patrona. Ambas farmacias, con sus propias
metodologias operativas y sus desafios, ofrecen la posibilidad de explorar como se pueden
mejorar las practicas de gestion de inventarios y como minimizar los posibles riesgos.

En la industria farmacéutica, la gestion de inventarios no solo se trata de mantener un stock o
disponibilidad adecuada de medicamentos para satisfacer la demanda, sino también de
gestionar productos que por lo general tienen fechas de caducidad, regulaciones sanitarias y
diversos cambios en la demanda de medicamentos. Una implementacién en la gestion puede
resultar en pérdidas econdmicas, un déficit critico de medicamentos primordiales o por el
contrario el sobre stock de estos conduce a la caducidad de estos medicamentos. La
incorporacion de una estrategia dptima de manejo de riesgos es esencial para la economia y

éxito de estas dos farmacias familiares.

Se ejecutara un analisis con una valoracion de las estrategias actuales de gestion de inventarios
en las farmacias familiares Hiperfarmacia y La Patrona. Se identificaran los principales
contratiempos a los que se enfrentan estas farmacias y se analizara las decisiones tomadas por
los gerentes en respuesta a estos riesgos. Ademas, se exploraran las herramientas y técnicas de
gestion de riesgos que pueden utilizarse para aumentar la eficiencia y reducir el riesgo que

conlleva en el manejo de inventarios.

La investigacion proporcionara una vision comparativa entre las dos farmacias, destacando las
mejores practicas y areas de mejora. A través de un enfoque metodoldgico que incluye
entrevistas, andlisis de datos de inventarios y revision de politicas internas, se pretende ofrecer
recomendaciones précticas y basadas en evidencia para optimizar la gestion de inventarios y la

toma de decisiones en contextos similares.

1.2 Problema

Se pretende investigar el inventario de estas farmacias, seleccionando 2 productos de cada una
para brindar apoyo en la toma de decisiones y analizar los diferentes riesgos asociados a la

gestion del inventario.

Estructurar un correcto analisis es primordial para poder llevar a cabo un plan de prevencion
Optimo que nos ayude a comprender de una manea menos compleja las cosas. Al focalizar y
diagnosticar los riesgos potenciales, se pueden implementar estrategias para suavizar su

impacto y reducir la probabilidad de un suceso de eventos no deseados. Este enfoque ayudara
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a estar preparado para imprevistos, lo que a su vez contribuye a la seguridad y estabilidad en

diversas situaciones.

Ademas, el anélisis a fondo de la data proporciona una base sélida para la toma de decisiones,
donde podemos entender de manera grafica los posibles resultados. Al abarcar a fondo el
reporte disponible, se pueden tomar decisiones con mayor confianza y precision. Esto es muy
importante en entornos donde la diligencia y la precision en la toma de decisiones son criticas,
ya que un analisis a fondo permite actuar en el momento preciso, para asi minimizar posibles
consecuencias negativas.

La idea general es realizar un analisis completo y fécil de entender que involucre la
identificacion de riesgos, la implementacion de medidas preventivas y la evaluacion de datos
histéricos para la toma de decisiones en inventarios de la farmacia Hiperfarmacias y La

Patrona.

1.3 Objetivos de la investigacion

1.3.1 Objetivo General:

Analizar de manera integral la toma de decisiones en el inventario de farmacias familiares y su
manera de gestionar el riesgo, con el propdsito de reconocer estrategias efectivas para la

optimizacion de la gestion de inventarios y disminuir los riesgos que conllevan.

1.3.2 Objetivos Especificos:

Diagnosticar las diversas variables que afectan o influyen en la toma de decisiones ligadas con

la administracién de inventarios en las farmacias familiares.

Explorar e identificar los principales riesgos que enfrentan las farmacias familiares en el control

de inventario.

Testear estrategias de gestion de inventario a través de simulaciones de 2 productos, para

validar su viabilidad y eficacia en las farmacias familiares.

Expresar estrategias y recomendaciones con el fin de reducir la gestion de problemas y la toma

de decisiones en el inventario de las farmacias familiares.
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1.4 Justificacion

Al llevar de una manera inadecuada el control de inventario, surgen problemas que afectan la
estabilidad de una empresa. Cuando esto sucede las empresas fracasan por pérdida de dinero
al comprar productos sin saber que tienen muchos de ese producto en las perchas, también el
no sacar a la venta un producto con popularidad por la falta de conocimiento de existencias de
cada producto, esto quiere decir que al llevar una organizacion en el control de inventario,
beneficia en muchos aspectos, entre ellos, la capacidad de la empresa de poder cumplir con la

demanda en el mercado.

La falta de conocimiento sobre este tema puede llevar a la pérdida de clientes por falta de
medicamentos en el almacenamiento, y disminuir la reputacion de la empresa, por las opiniones

de los clientes de decidir a qué farmacia comprar y cual puede satisfacerlo mejor.

Para evitar estos riesgos es importante saber tomar las mejores decisiones que beneficien a la
empresa, por eso en la actualidad existen muchas herramientas que facilitan analizar de una
manera mas clara y eficaz al momento de tomar una decision en el control de inventario. En
este contexto, se implementa el seguimiento al aprendizaje automatico, que ayuda a las
empresas a comprender mejor el mundo empresarial, llevando al éxito por anticiparse a los
posibles sucesos que se aproximan a futuro.

Las empresas pueden proteger sus activos, mejorar la eficiencia operativa y garantizar la
satisfaccion del cliente a través de la disponibilidad oportuna de productos y servicios si al

menos pretenden invertir en la organizacion y el control exhaustivo de los inventarios.



CAPITULO 1l

2.1 Marco Teorico

2.1.1 Teorias de Inventory Management (LIFO, FIFO)

La gestion de inventario es una parte importante en la logistica de los procesos y
operaciones de las empresas que controlan los niveles de existencia o stock de los
productos a comercializar o elaboracion de otros productos finales mas elaborados. Es
por esto que se existen diversas teorias 0 modelos que ayudan a tener una adecuada
supervision, en este caso se explica las teorias de LIFO y FIFO que en el sector
farmacéutico dependiendo de como las usen, podria a generar rentabilidades mayores.

212 LIFO

La teoria de LIFO o también conocida como la ultima en entrar y la primera en salir se
basa en que el costo del producto o bien vendido es el Gltimo precio de obtencion lo
que podria considerarse en una menor rentabilidad ya que los costos tendrian que ser

mas altos en comparacion a la obtencién inicial.

2.1.3 FIFO

FIFO significa lo primero en entrar es lo primero en salir, esto quiere decir que el costo
de produccién de los bienes o productos son establecidos por el precio de compra
anterior lo que llevaria a reflejar una mayor rentabilidad ya que los costos de produccion
tendrian a ser mas bajos en comparacion con los actuales, esto conviene especialmente

en épocas de inflacion.

2.1.4 Tendencias de Agilismo para la Eficiencia Operativa

Las metodologias agiles estan siendo ampliamente adoptadas en diversas industrias como una
tendencia para mejorar la eficiencia operativa. Estas practicas se centran en la flexibilidad, la
colaboracion y la entrega continua de valor al cliente. Una de las caracteristicas clave de las
metodologias agiles es su enfoque en la iteracion y la adaptacion continua. En lugar de seguir
planes rigidos, los equipos agiles trabajan en ciclos cortos de desarrollo, lo que les permite

ajustarse rapidamente a medida que surgen nuevos requisitos o cambios en el mercado.



La mejora continua es otro principio fundamental de las metodologias agiles. Al recibir
retroalimentacion constante y reflexionar sobre el proceso de trabajo, las organizaciones
pueden identificar areas de mejora y realizar ajustes en tiempo real para aumentar la eficiencia
operativa.

2.2 Marco Conceptual

2.2.1 ¢ Qué es un riesgo?

Es la probabilidad que algo malo suceda, este incluye amenazas que es algo negativo para
cualquier tipo de empresa o individuo que puede causar dafios que dejan en vulnerabilidad. Por
esta razon es importante evaluar los riesgos para evitar o reducir su impacto si llegasen a

ocurrir.

2.2.2 Inventario

Corresponda a una lista detallada de productos o bienes que una empresa dispone en un
momento definido. Estos pueden ser bienes tangibles que es la mercaderia disponible
que se tiene de venta y los intangibles que son lo que protege la propiedad intelectual.
Es fundamental entender este concepto ya que gracias a un buen control preciso de los
productos y activos, permite que las empresas puedan obtener la vision clara de los
productos disponibles, lo que permite tomar decisiones empresariales informadas al

momento de abastecernos de mas recurso.

2.2.3 Tipos de Inventario

2.2.3.1 Inventario Inicial

Es el inicio de la operacion, regularmente se inicia desde el 1 enero de cada afio. Se
procede a registrar la existencia de la mercaderia disponible con su valor y la fecha en
la que comenzd el periodo contable.

2.2.3.2 Inventario Final

Es fundamental ya que permite conocer las pérdidas, ganancias y las posibles
estrategias de comercializacion. Este tipo de inventario incluye desde la materia prima
hasta los productos terminados que no han logrado venderse. De acuerdo al resultado

final de la operacion se coordina la logistica y se ayuda a determinar la rentabilidad.



Uno de los métodos méas comunes es el PEPS (primeros en entrar, primeros en salir) y
el método UEPS (Ultimos en entrar, primeros en salir).

2.2.3.3 Inventario Maximo

Este es el nivel mas alto de existencias que una farmacia puede mantener para un
producto en particular. Es como tener un "colchén" adicional para asegurarse de que
nunca falte un producto importante para los clientes.

2.2.3.4 Inventario Minimo

Este es el nivel de existencias mas bajo que debe mantener una farmacia para un
producto especifico en el almacenamiento. Es como tener un recordatorio para volver
a comprar antes de que se agoten y no quedarse en 0.

2.2.3.5 Inventario Disponible

Es como tener los productos en los estantes, listos para ser adquiridos por quienes los
necesitan. Este inventario representa lo que realmente esta a disposicion de los clientes
en ese momento.

2.2.3.6 Inventario en Linea

Este tipo de inventario se refiere a aquellas existencias que estan directamente
vinculadas al sistema informéatico de la farmacia, eesto permite monitorear las

cantidades disponibles en tiempo real.

2.2.3.7 Inventario de Seguridad

Este es un inventario que esta de manera adicional, que se mantiene para cubrir
situaciones imprevistas como un aumento repentino en la demanda o demoras en la
entrega por partes de los proveedores. Es como tener un "plan B" para asegurarse de
que los productos siempre estén disponibles.

2.2.3.8 Inventario en Cuarentena

Se refiere a los productos que se han separado y colocado en un lugar especifico por
razones como el control de calidad o el cumplimiento de regulaciones especificas. Es
como darles mas tiempo para asegurarse de que estén preparados y en buenas
condiciones antes de que los clientes los vean.

2.2.3.9 Inventario de Anticipacion

Estos son los inventarios que se establecen con anticipacion a los periodos de mayor

demanda o a programas de produccion comercial. Basicamente, almacenan recursos



para futuras necesidades y limitan los cambios en las tasas de produccion. Es como
prepararse con anticipacion para satisfacer las necesidades futuras de los clientes.

2.2.3.10 Inventario Permanente

Este es un sistema de inventario continuo que permite mantener un control detallado de
las existencias de la farmacia, asegurando que siempre haya productos disponibles para
los clientes.

2.2.4 Control de Inventario

El control de inventario es clave para la gestion eficiente de una empresa, ya que ayuda
a equilibrar la disponibilidad de productos con los costos de almacenamiento. No se
trata solo de saber cuantos productos hay, sino también de prever cuanto se necesitara
en el futuro para satisfacer la demanda. La administracién de 6rdenes de compra es
crucial, garantizando que los productos necesarios se repongan a tiempo, evitando
faltantes que podrian afectar las operaciones. Ademas, el seguimiento de la recepcion
y salida de mercancias es esencial para ajustar los niveles de stock segin los patrones
de demanda.

Tomando en cuenta lo anterior, no se limita solo a productos fisicos, sino que también
abarca la gestion de productos digitales. En un entorno cada vez maés digitalizado, la
implementacién de sistemas de control de inventario eficaces es crucial para garantizar
la disponibilidad y entrega oportuna de estos productos. La adopcién de herramientas
tecnoldgicas que permitan una gestion automatizada del inventario puede optimizar los

procesos Yy reducir los costos asociados a la gestidn de stock.

2.3 Marco Referencial

2.3.1 Modelos existentes para la toma de decisiones gerenciales

La toma de decisiones proporciona un soporte cuantitativo a los tomadores de decisiones en
diversas areas, como ingenieria, planificacion, agencias publicas, consultoria, procesos de
produccién, andlisis financiero, diagnosticos médicos y tecnologicos, entre otras. Estas
decisiones se clasifican en deterministicas y probabilisticas. En los modelos deterministicos,
una buena decisidn se juzga segun los resultados, mientras que, en los modelos probabilisticos,
el gerente se preocupa no sélo por los resultados, sino también por la cantidad de riesgo que

cada decision conlleva.



Los datos se convierten en informacion relevante para la toma de decisiones, y esta informacion

respaldada por datos se convierte en hechos. Los hechos, a su vez, se convierten en

conocimiento cuando se utilizan en la implementacion exitosa de un proceso de decision.

Existen diferentes tipos de modelos de decision que ayudan a analizar distintos escenarios,

dependiendo de la cantidad y el grado de conocimiento que se tenga. Algunos de los tipos mas

ampliamente utilizados son la decision tomada son:

La decision tomada por incertidumbre:

Esta situacion se presenta cuando no se pueden asignar probabilidades a los posibles
eventos y se basa en la experiencia de la persona que debe tomar la decisién. Es como
tratar de predecir el futuro sin datos claros sobre lo que podria suceder.

La decisidn tomada con riesqo :

Aqui hay cierto nivel de incertidumbre, pero se puede controlar mejor qué resultados
pueden ocurrir. Los gerentes trabajan para reducir este riesgo, pero a veces, al intentar
reducir un riesgo, pueden crear otros riesgos inesperados por eso mejor evitan esa

situacion.

La decision tomada comprando informacion:

En esta situacion, las personas buscan activamente mas informacion para reducir la
incertidumbre y tomar decisiones mas informadas. Es como buscar mas pistas para
tomar la mejor decision posible.

2.3.2 La importancia de negocios familiares en el Ecuador

La importancia de los negocios familiares en Ecuador es significativa, ya que
representan un pilar fundamental en la economia del pais. Por lo que, las empresas
familiares representan entre el 70% y el 80% del producto interno bruto en muchos

paises latinoamericanos, incluido Ecuador. CPA Renato Coronel D(2022).

La literatura también destaca que las empresas familiares tienen una marcada
desorganizacién administrativa y financiera, lo que resalta la importancia de
implementar protocolos y profesionalizacion para su éxito. En este sentido, las

empresas familiares en Ecuador merecen un tratamiento especial, como capacitaciones
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que puedan informarse sobre como manejar un negocio que incluye el lazo familiar, ya
que en la actualidad existen muchos conflictos sobre el mando de la empresa, esto suele
suceder més, cuando es herencia y tienen que decidir entre toda la familia. También
la manera de llevar el &rea financiera lo toman muy a la ligera, sin saber que puede

llegar a ser el riesgo mas peligroso para que una empresa fracase.

Figura 1: Organigrama de empresas administrativas

Consejo de Familia

Raspcvibie b Estruoeg
Empresarial, I3 estructua y
esquema de trabajo

2.3.3 (Qué esuna PYME?

Las pequefias y medianas empresas (Pymes) son un factor crucial para el crecimiento
socioecondémico de cada pais. Su importancia radica en su capacidad para generar
riqueza, empleo y dinamizar la economia. Ademas, las Pymes requieren menores costos
de inversion y son las que mayormente utilizan insumos y materias primas, lo que las
convierte en un pilar fundamental para el desarrollo econémico de las ciudades en

Ecuador y otros paises.

Las Pymes enfrentan desafios importantes, como la escasez de capital, tecnologia y
competitividad en un entorno globalizado. Para superar estos desafios, es crucial
implementar estrategias de mercado que mejoren su competitividad, manteniéndose
actualizadas y ajustando periodicamente sus estrategias en areas como produccion,

promocion, comercializacién, distribucion y financiamiento. Asimismo, es esencial
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invertir en la capacitacion y herramientas internas para lograr un mayor impacto en el

crecimiento de la empresa.

2.4 Marco Legal

2.4.1 ARCSA

El Decreto del articulo 9 nos menciona que “La Agencia Nacional de Regulacion,
Control y Vigilancia Sanitaria- ARCSA, sera el organismo técnico encargado de la
regulacion, control técnico y vigilancia sanitaria de los siguientes productos: alimentos
procesados, aditivos alimentarios, medicamentos en general, productos nutracéuticos,
2 productos biologicos, naturales procesados de uso medicinal, medicamentos
homeopaéticos y productos dentales; dispositivos médicos, reactivos bioquimicos y de
diagndstico, productos higiénicos, plaguicidas para uso doméstico e industrial,
fabricados en el territorio nacional o en el exterior, para su importacion, exportacion,
comercializacion, dispensacion y expendio, incluidos los que se reciban en donacion y
productos de higiene doméstica y absorbentes de higiene personal, relacionados con el
uso y consumo humano; asi como de los establecimientos sujetos a vigilancia y control
sanitario establecidos en la Ley Organica de Salud y demas normativa aplicable,
exceptuando aquellos de servicios de salud publicos y privados.”(Ministerio de
Relaciones Laborales,2013)

2.4.2 Politicas de devoluciones por parte de laboratorios

Las politicas de devoluciones de los laboratorios por lo general es 3 meses antes de la
caducidad del producto, pero algunos laboratorios aceptan hasta un mes de anticipacion,
lo cual otorga un crédito a favor para la persona para que no obtenga una pérdida total

del producto.
Lo recomendable seria gestionar la respectiva devolucion 4 meses, ya que, si Se pasa

ese plazo, el laboratorio no realizara la devolucion y esto representaria en pérdidas en

caso de que se producto no sea comercializado.
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CAPITULO 111

3.1 Problemas y Obstaculos en la gestion de inventarios
Macro - Industria

Las farmacias familiares se enfrentan a una variedad de problemas y dificultades que tienen un
impacto en su funcionamiento diario. La fluctuacion en la demanda de productos farmacéuticos
es uno de los problemas méas comunes. El clima, los cambios en las tendencias de salud pablica
y las variaciones en las prescripciones medicas pueden causar esta inestabilidad. Para evitar el
exceso o la falta de inventario, que puede afectar la capacidad de satisfacer las necesidades de

los clientes, resulta fundamental prever con precision estas fluctuaciones.

El manejo de productos que estan préximos a su fecha de caducidad es otro desafio importante.
Debido a que los productos farmacéuticos tienen una vida 0til limitada, es necesario
administrarlos con cuidado para reducir las pérdidas debido a la caducidad. Para poder
identificar y administrar correctamente los productos que estan proximos a vencerse es esencial

optimizar la rentabilidad y proteger a los clientes.

También, muchas farmacias todavia dependen de procesos manuales para gestionar su
inventario, lo que puede causar errores de las personas que estan encargada y puede tener
dificultades para identificar problemas de manera oportuna. La falta de sistemas de gestion
automatizados puede reducir la eficiencia operativa y la capacidad de responder a las demandas
del mercado, por eso es importante saber como controlar todo este tipo de situaciones de una
manera anticipada, para estar atentos a cualquier riesgo que se aproxime. Las farmacias podrian
beneficiarse de la implementacion de sistemas automatizados de gestion de inventario que

mejoren la eficiencia y la reduccidn de errores.

Las farmacias familiares pueden verse afectadas por la presion de competir con grandes
cadenas y farmacias en linea. La necesidad de mantener precios competitivos debe estar en
linea con la rentabilidad del negocio para que la gestion del inventario sea eficaz. Para
diferenciarse de la competencia, esto puede incluir el uso de estrategias de precios dinamicas
y un enfoque en la diferenciacion de productos y servicios. A estos desafios estan expuestas

muchas farmacias familiares del mundo.
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Microfarmacias

En base a la informacion levantada en las entrevistas, se identificaron los siguientes obstaculos
en cada una de las farmacias ; En la Farmacia la Patrona segun Rossbel Troya los inventarios
se manejan de la siguiente manera se realiza un andlisis de los productos que més salen, luego
se compara el stock fisico con el digital, se hizo una prevision para semana o para el mes
dependiendo de la rotacion del producto, se hace una prevision del presupuesto maximo que se
puede utilizar en base a eso realizar los pedidos. Las decisiones se toman entre 3 personas para
saber qué patologias estdn mas comunes en el momento y en base a eso realizar los pedidos del
mes.

En la farmacia “Hipermacia” se maneja el uso de un sistema de inventario periédico que plantea
desafios significativos en la gestion de existencias. En este enfoque contable, la falta de
seguimiento continuo de las existencias en tiempo real puede generar dificultades para tener
una vision precisa de la disponibilidad de productos. Ademas, la realizacion de conteos fisicos
al final de un periodo especifico puede implicar un mayor riesgo de errores y omisiones en la
determinacion del inventario final y el calculo del costo de los bienes vendidos. Esta falta de
actualizacién constante de los registros de inventario puede impactar la toma de decisiones
empresariales al no proporcionar una imagen precisa de la situacion de existencias en un

momento dado.

Riesgos principales y factores que inciden en la toma de decisiones

La toma de decisiones empresariales implica evaluar una serie de riesgos y factores que pueden
influir en el éxito o fracaso de una organizacion. Estos riesgos y factores son fundamentales
para entender el panorama en el que opera una empresa y para tomar decisiones informadas
que maximicen el rendimiento y minimicen las pérdidas. A continuacion, se presentan los
principales riesgos y factores que inciden en la toma de decisiones empresariales:

La volatilidad del mercado es uno de los principales riesgos que enfrentan las empresas. Los
cambios repentinos en las condiciones econémicas, la demanda del consumidor y los eventos
geopoliticos pueden afectar drasticamente las operaciones y la rentabilidad de una empresa.
Anticipar y adaptarse a estos cambios es crucial para mantenerse competitivo y asegurar el

crecimiento a largo plazo.
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Los riesgos operativos también son una preocupacion importante para las empresas. Esto
abarca desde problemas de infraestructura y tecnologia hasta fallos en los procesos internos y
la gestion de recursos humanos. Interrupciones en la cadena de suministro, errores humanos y
problemas de seguridad pueden tener un impacto significativo en la eficiencia y la

productividad de una empresa.

Los riesgos financieros representan otra area de preocupacion. La exposicion a fluctuaciones
en los tipos de cambio, tasas de interés variables y falta de acceso a financiamiento adecuado
pueden afectar la estabilidad financiera de una empresa. La gestion efectiva de estos riesgos es

esencial para mantener la salud financiera y asegurar el crecimiento sostenible.

El cumplimiento normativo es otro factor critico que influye en la toma de decisiones
empresariales. Las empresas deben cumplir con una variedad de regulaciones y requisitos
legales que pueden afectar sus operaciones y su reputacion. El incumplimiento de estas
regulaciones puede resultar en sanciones financieras, pérdida de reputacion e incluso acciones

legales.

La reputacion de una empresa es uno de sus activos mas valiosos y puede ser facilmente dafiada
por acciones negativas o escandalos. Proteger y gestionar la reputacion de la empresa es
fundamental para mantener la confianza del pablico y la lealtad de los clientes.

Los riesgos estratégicos también deben tenerse en cuenta al tomar decisiones empresariales.
Esto incluye errores en la planificacion estratégica, falta de adaptacién a cambios en el mercado
y competencia desleal. La capacidad de anticipar y responder proactivamente a estos riesgos
es crucial para el éxito a largo plazo de la empresa.

3.2 Ejecucién de Entrevistas

Se realizaron 2 entrevistas a las propietarias de las farmacias o persona a cargo de ambas
farmacias la cual se realizaron el dia 7 de junio a la Lic. Rossbel Troya, (Auxiliar de la Farmacia
La Patrona) e Ing. Maria José Astudillo (Propietaria de la Farmacia Hiperfarmacia).

Preguntas realizadas

1. ¢Cuales son los 5 principales obstaculos que enfrenta al momento de gestionar el
inventario de su farmacia?

2. En base a los obstaculos descritos, ¢cémo los soluciona (cada uno) el dia de hoy?
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3. ¢Qué papel desemperfian la tecnologia y los sistemas de informacién en la gestion de
inventario?

4. ¢Como evalua el impacto de sus decisiones de inventario en la satisfaccion del cliente
y la disponibilidad del producto?

5. ¢Qué estrategias de gestion de inventario pueden utilizar las farmacias para equilibrar
los costos de almacenamiento con las necesidades de disponibilidad del producto?

6. ¢Como afectan las regulaciones y estandares sanitarios a la gestion de riesgos y a la
toma de decisiones?

7. ¢Qué factores toma en consideracion al momento de tomar decisiones? (rentabilidad,
tiempo de respuesta)

8. ¢Quién se hace cargo del inventario?

9. ¢Con qué frecuencia hacen tomas de inventario (fisico)?

10. ¢ Qué procedimientos ha implementado para evitar mermas y robos?

11. ¢ Esta asegurado? (cémo protegen el inventario)

12. ¢ Que tipo de inventario aplican? (de todos los que ustedes investigaron)

13. ¢Qué indicadores utilizan para gestionar para controlar su inventario?

3.2.1 Resultados de la entrevista

Farmacia 1 “La Patrona”

¢Cudles son los 5 principales obstaculos que enfrenta al momento de gestionar el

inventario de su farmacia?

Control de Caducidad de los productos: Registrar con precision las Gltimas fechas de caducidad
de cada uno de los medicamentos es crucial para evitar pérdidas provocadas por productos
caducados. Lo cual requiere vigilancia constante para evitar la pérdida del inventario en su
totalidad.

Cambios en la demanda: la demanda de ciertos medicamentos puede cambiar
significativamente, lo que dificulta predecir cuantas existencias seran necesarias.

Manejo de proveedores: Coordinar con los distintos proveedores para garantizar una
disponibilidad constante de medicamentos y los mejores precios puede resultar dificil ya que
las bonificaciones saben ser cambiantes. Ademas, el inventario puede verse afectado por

retrasos en las entregas de parte del distribuidor.
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Manejo de robos o pérdidas: las farmacias pueden estar sujetas a robos tanto internos como
externos, lo que puede comprometer la integridad del inventario. La implementacion de
medidas de seguridad y sistemas de control adecuados es fundamental para reducir este riesgo
tales como camaras de seguridad, sistemas de inventarios digital.

Regulaciones y cumplimiento: las farmacias estan sujetas a regulaciones estrictas con respecto
al almacenamiento y distribucion de medicamentos. Cumplir con estas regulaciones como el

control de temperaturas, humedad en el ambiente.

En base a los obstaculos descritos, ¢como los soluciona (cada uno) el dia de hoy?

En el control de caducidad por lo general se trata de preguntar la fecha de caducidad para saber
cuénta disponibilidad se deberia tener y también calcular un margen de 4 meses en caso de una
posible devolucién.

Con respecto a la fluctuacién de demanda se trata de ver que posibles enfermedades se pueden
dar por la época y las mas comunes.

Con los proveedores por lo general se verifica el promedio que demoran en la entrega del
producto por lo general de 24 a 72 horas para saber que dias realizar el pedido.

En la gestion de robos se implementan camaras, puertas con seguridad y cierres de caja diario.
Finalmente, en las regulaciones y cumplimientos ellos usan termémetros que miden la
temperatura y humedad para obtener un excelente almacenamiento y adicional a esto en caso
de tener productos que requieran farmaco vigilancia, lo mas recomendable es tenerlos bajo
llave y solo su distribucion puede ser dado bajo una receta especial que tendra que ser emitida

por un médico el cual tenga el recetario de psicotrdpicos.

¢ Qué papel desempefian la tecnologia y los sistemas de informacion en la gestion de
inventario?

Los sistemas de gestion de inventario permiten automatizar tareas como el registro de entradas
y salidas de stock, esto agiliza los procesos y reduce la carga de trabajo manual, ayudando a

gue se tenga un mejor control y reduciendo los tiempos. mencionar software

¢ Como evalula el impacto de sus decisiones de inventario en la satisfaccion del cliente y la

disponibilidad del producto?
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La disponibilidad de todos los medicamentos, al momento de realizar la compra ayuda a que
el cliente pueda decidir si en ese momento adquiere toda la medicacion o parcialmente y la no
disponibilidad de un producto a veces hace que el cliente diga “No gracias y se va “, afectando

asi a una posible ganancia ya que estas por lo general se representa por centavos.

¢ Qué estrategias de gestion de inventario pueden utilizar las farmacias para equilibrar
los costos de almacenamiento con las necesidades de disponibilidad del producto?

Lo que se trata siempre es tener la disponibilidad del producto para el mes 0 méaximo 2 meses
en base a eso calcular con predicciones o verificar el costo actual del producto y compararlo
con los anteriores meses para asi poder decidir cuando se deberia comprar y que no afecte el
flujo de caja y por ende estos productos tienden a no acercarse a su fecha de caducidad y evitar

una posible pérdida.

¢ Como afectan las regulaciones y estandares sanitarios a la gestion de riesgos y a la toma
de decisiones?

Realmente no afecta mucho en la toma de decisiones mientras tengas la temperatura adecuada,
la humedad del ambiente esté bien y tengas una correcta cadena del frio no supondria un mayor

problema.

¢ Qué factores toma en consideracion al momento de tomar decisiones? (rentabilidad,
tiempo de respuesta)

El factor que tomamos siempre al ser una farmacia interna es la calidad debido a que por buscar
una mayor rentabilidad los productos pueden llegar a ser menos efectivos para la salud del
paciente haciendo asi que piensen que es de mala calidad el producto y por ende no quieran

comprar en el futuro.

¢ Quién se hace cargo del inventario?
Se encarga la Lic. Rossbel Troya que se enfoca en enviar los reportes al propietario cada 2 0 3
dias y que él pueda comparar el digital con el fisico y ver las falencias que se presentaron en

esos dias.

¢ Con qué frecuencia hacen tomas de inventario (fisico)?
Se realizan semanalmente en base al ingreso y salida de productos, esto evita que en un futuro

exista una gran discrepancia entre el stock fisico con el digital.
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¢ Qué procedimientos ha implementado para evitar mermas y robos?
Se implementan camaras de seguridad, control constante del stock fisico con el digital y cierres

de caja diarios.

¢ Esta asegurado? (como protegen el inventario)
No

¢ Qué tipo de inventario aplican? (de todos los que ustedes investigaron)

Por lo general se utiliza un inventario de justo a tiempo porque evitara que se tenga una menor
pérdida, evita que los productos caduquen, pero también existe la posibilidad de que ese
producto llegue a 0 y no se tenga la disponibilidad, pero poco a poco se va tratando de mejorar
el proceso en base a la posible demanda y se va mezclando entre un inventario justo a tiempo

con una combinacion de inventario de ciclos y inventario de seguridad.

¢ Qué indicadores utilizan para gestionar para controlar su inventario?

Un stock minimo que se configura en el sistema de ventas, el cual nos advierte que se deberia
conseguir u obtener mas medicacion, pero no siempre se puede tener la disponibilidad de los
productos de alta rotacion por priorizar otros. Adicional a esto también se usa el Valor del
Inventario (Inventory Value) que quiere decir la valoracion monetaria del inventario disponible
la cual es importante para la gestion financiera y para asegurar que no exista un exceso de

capital “muerto” en inventario.

Valoracion del inventario actual:9 a 10 mil dolares.

Monto de ventas mensuales:5 mil d6lares a 7 mil délares.

Farmacia 2 Hiperfarmacia

¢, Cuales son los 5 principales obstaculos que enfrenta al momento de gestionar el

inventario de su farmacia?

Saber cuéntos productos vamos a necesitar esto quiere decir en lo que es la
dificultad para anticipar cuantos productos se necesitaran, lo que puede llevar a tener

demasiados 0 muy pocos en inventario.
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La caducidad de los productos, la necesidad de controlar y saber las fechas de vencimiento para
evitar pérdidas por productos expirados, porque nos pasa que al momento de hacer inventario

se observa que algunos productos estan vencidos, y esto ya no sirven de nada.

Los cambios de imprevisto al momento de las entregas y los productos disponibles por parte
de los proveedores, a veces el tiempo de entrega no es conveniente y por eso tenemos perdidas

a VecCes.

En base a los obstaculos descritos, ¢cdmo los soluciona (cada uno) el dia de hoy?

Se utiliza la herramienta de Excel para llevar y analizar los productos que hemos vendidos o
no durante el mes y observar cuales se vendieron mas, para proceder a encargar los productos
que nos hacen falta y asi no encargar mucha cantidad de los que han sido menos vendidos.

Vemos la fecha de caducidad de los productos y ponemos en percha los que tienen una fecha
de vencimiento mas cercana. Llevar una relacién amigable con los proveedores para asi poder

abastecernos de los productos en el tiempo que necesitamos lanzarlo a la venta.

¢ Qué papel desempefian la tecnologia y los sistemas de informacion en la gestion?

La tecnologia y los sistemas de informacién mejoran la gestion de inventarios, brindando
mayor control, precision, eficiencia y capacidad de respuesta ante las necesidades del negocio

y de los clientes.

¢ Qué estrategias de gestion de inventario pueden utilizar las farmacias para equilibrar

los costos de almacenamiento con las necesidades de disponibilidad del producto?

Con el analisis ABC clasificamos los productos segun su importancia y volumen de ventas,
enfocandonos en los recursos en los méas criticos También hacemos revisiones periodicas,
realizando inventarios fisicos regulares para ajustar niveles y detectar discrepancias. Niveles
de stock de seguridad, mantenemos un nivel minimo de productos criticos para evitar faltantes

sin incurrir en excesos.
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¢ Como afectan las regulaciones y estadndares sanitarios a la gestion de riesgos y a la toma
de decisiones?

Las regulaciones y estdndares sanitarios afectan la gestion de riesgos y la toma de decisiones
al exigir el cumplimiento de normas estrictas de almacenamiento, manejo y distribucion de
productos, garantizando su seguridad y calidad. Estas regulaciones obligan a implementar
controles rigurosos, documentacion precisa y en orden, lo que aumenta la complejidad y los
costos operativos, pero también reduce los riesgos de sanciones y dafios a la reputacion de la

farmacia.

¢ Qué factores toma en consideracion al momento de tomar decisiones? (rentabilidad,
tiempo de respuesta)

La ganancia que se espera obtener.

La rapidez con la que se puede actuar y ver resultados.

Mantener altos estandares de calidad y cumplir con regulaciones.

Identificar y minimizar riesgos potenciales.

Utilizar los recursos disponibles de manera eficiente.

¢ Quién se hace cargo del inventario?
Tenemos nuestra contadora de confianza quien, junto con el equipo de trabajo, se realiza el

inventario

¢, Con queé frecuencia hacen tomas de inventario (fisico)?
Lo realizamos anualmente para garantizar un control preciso de los productos y ajustar los

registros en caso de discrepancias entre la cantidad tedrica y la cantidad real en existencia.

¢ Qué procedimientos ha implementado para evitar mermas y robos?
Control de acceso restringido a areas de almacenamiento.

Uso de sistemas de seguridad como camaras de vigilancia.

Verificacién periodica de inventarios para detectar discrepancias.
Capacitacion del personal en medidas de seguridad y manejo de inventarios.

Registro detallado de movimientos de productos y revisiones de registros de ventas.
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¢ Esta asegurado?
Si

¢ Qué tipo de inventario aplican? (de todos los que ustedes investigaron)

Un sistema de inventario periddico es un método contable que utilizamos en el que se
actualizan los registros de inventario al final de un periodo especifico, como al final de un mes,
trimestre o afo fiscal. En este sistema, no se lleva un registro continuo de las existencias en
tiempo real, sino que se realiza un conteo fisico de los productos al final del periodo para

determinar el inventario final y calcular el costo de los bienes vendidos durante ese periodo.

¢ Qué indicadores utilizan para gestionar para controlar su inventario?
Los indicadores como rotacion de inventario, nivel de servicio, dias de inventario, punto de

reorden, costo de almacenamiento y exactitud del inventario.

Valoracion del inventario actual: Ultimos 2 meses, es valor es de 11 mil.

Monto de ventas mensuales: 5 mil y 6 mil.

Similitudes entre ambas farmacias

Observando las encuestas de ambas farmacias se puede analizar por sus respuestas, que ambas
enfrentan desafios parecidos en el manejo de inventario, como el control de sus productos,
mencionan que ambas llevan un registro de entrada y salida de la mercancia, también resaltan
la importancia de llevar un seguimiento en las fechas de vencimiento para reducir perdidas de
productos vencidos. Ademas, destacan la importancia de la tecnologia ya que al utilizar
sistemas modernos de gestion de inventario se puede llevar un mejor control mas detallado y
preciso, al implementar tareas automatizadas, como el seguimiento de existencias de cada
producto y asi no tener mucha carga de trabajo a mano.

En el ambito financiero, podemos observar sus valores en inventario y las cifras de sus ventas
mensuales son muy semejantes, puede que tenga que ver por el afio que ambas iniciaron que
fue en el 2022, la farmacia La patrona tiene una cifra entre $9,000 y $10,000, en tanto que la
farmacia Hiperfarmacia tiene $11,000. Las ventas mensuales de ambas farmacias son similar,
valorado entre $5,000 a $7,000.
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CAPITULO IV

4.1 Predicciones estadisticas

Las predicciones estadisticas desempefian un papel fundamental en la toma de decisiones
empresariales, permitiendo a las empresas calcular sus presupuestos, prever posibles ventas y
anticipar los movimientos del mercado. Al utilizar herramientas estadisticas, como R Studio,

las empresas pueden tomar decisiones mas faciles y mejorar su rendimiento.

Las farmacias enfrentan desafios comunes en la gestion de inventarios, las relaciones
con los proveedores, la seguridad y la importancia de la tecnologia en sus operaciones.La
incertidumbre del mercado y la necesidad de adaptarse a las demandas de los consumidores
son aspectos importantes para considerar a lahora de pronosticar el mercado y medir la

demanda en el sector farmacéutico.

Estos desafios pueden generar problemas como el exceso de stock de medicamentos, la
expiracion de productos y la falta de rotacion de inventarios, lo que afecta el flujo de dinero 'y
la posibilidad de una mayor rentabilidad para las farmacias. Es importante destacar que todos
estos efectos impactan directamente en la rentabilidad general del negocio farmacéutico. Para
abordar estos problemas, se realizaron encuestas a las propietarias de las dos farmacias ya
mencionadas, con el objetivo de demostrar como las predicciones estadisticas y el uso de R
Studio pueden ayudar a tomar mejores decisiones de manera eficaz analizando grande cantidad
de datos.

El plan de accion principal del presente capitulo tiene como objetivo identificar un producto
de baja rotacion y un producto de alta rotacion en cada una de las 2 farmacias, medir el histérico
de ventas de cada producto para luego mediante predicciones estadisticas, realizar las
estimaciones de ventas. Este plan solo se realizo con la farmacia “La Patrona” porque si contaba
con los datos historicos de los 2 productos que se seleccionaron. Sin embargo, la farmacia
Hiperfarmacia no contaba con los datos histéricos de la venta de los productos, por ello, se
realizd6 una encuesta a los clientes para identificar sus preferencias sobre 2 productos
especificos y con esta informacidn testear la demanda. A continuacion, se detalla el trabajo
realizado en cada una de las farmacias previo al testeo en base al siguiente esquema:

levantamiento de datos histdricos, predicciones estadisticas y pronosticos.

23



Farmacia “La Patrona”

En esta farmacia, el objetivo se centrd en determinar qué sucederia en los proximos meses si
se compra una N cantidad determinada de cada producto. Esto permitira determinar si conviene
comprar esa cantidad o si es mejor adquirir menos. El prondstico de la demanda de estos
productos ayudard a la farmacia a reducir los riesgos, conocer la posible rotacion de los

productos y tomar sus decisiones de compra basadas en la rotacion esperada.

En este caso, se utilizd la inteligencia artificial para hacer predicciones de la posible demanda
de estos productos, la cual es una herramienta poderosa que puede analizar datos y descubrir
patrones y tendencias. Al utilizar esta tecnologia, la farmacia puede obtener informacion

valiosa sobre la demanda de sus productos y tomar decisiones més efectivas.

Los resultados de las predicciones se presentaran mediante tablas, lo que facilitara la
comprension del rendimiento de los productos. Esto permitira demostrar que tomar decisiones
sin un analisis adecuado puede llevar a pérdidas econémicas y a la acumulacion de inventarios
no rentables. Al utilizar herramientas estadisticas y de inteligencia artificial, las farmacias

pueden evitar estas situaciones y tomar decisiones mas acertadas.

Levantamiento de Datos Historicos

Datos historicos del producto 1 de la Farmacia “La Patrona”

« Datos desde agosto del 2022 a mayo del 2024.

e Nombre del producto: Maganyl. Este producto segliin laboratorios Rocnarf, “alivia
rapidamente la acidez estomacal y la indigestion, controla los sintomas del reflujo
acido, elimina la distension y la flatulencia causadas por el exceso de gases”
(ROCNARF, 2024).

La adquisicion de este producto ofrece las siguientes bonificaciones para el comprador 6+3,
10+6 y 100+100, con un precio de compra a farmacias de $5.50 y $6.60 al publico marcado en
la caja, que seria el precio maximo para venderlo.

A continuacion, se mostrara el resultado de las unidades vendidas por mes desde el 1 de agosto
del 2022 al 31 de junio del 2024.
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Tabla 1: Venta de productos Maganyl Jarabe (Malgadrato + Simeticona)

Productos vendidos por mes  Unidades vendidas por mes

Aug-22 22
Sep-22 23
Oct-22 21
Nov-22 25
Dec-22 23
Jan-23 23
Feb-23 24
Mar-23 25
Apr-23 30
May-23 27
Jun-23 26
Jul-23 28
Aug-23 29
Sep-23 32
Oct-23 36
Nov-23 35
Dec-23 34
Jan-24 39
Feb-24 38
Mar-24 36
Apr-24 37
May-24 35
Total 648

En 21 meses, este producto se vendié 648 veces distribuidos entre distintos meses,
gue supondria que una supuesta compra con la bonificacion 100+100, pero realmente
este producto siempre se comproé con la bonificacion 10+6, lo que representa pérdida
e inclusive falta de disponibilidad para la empresa ya que no sabian con exactitud

cuando la empresa distribuidora reabastecimiento cuando pudo prevenir estas
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complicaciones y siempre tuvo problemas con una posible fecha de caducidad que
representaria en pérdidas del inventario.
A continuacion, se mostrard la rentabilidad de compra del producto entre las distintas

bonificaciones del producto. (Tabla 2)

Tabla 2: Tabla de bonificaciones de Maganyl

Precio con el descuento

Cantidad de compra Precio unitario  Cantidad bonificada financiero
6 unidades 55 6+3 3.67
10 unidades 55 10+6 3.44
100 unidades 55 100+100 2.75

Como se puede observar en la imagen tenemos las posibles utilidades generadas que obtendrian
por cada una de las bonificaciones, pero si las ponemos en una “igualdad de condiciones”
vendiendo 10 unidades cada una con la primera bonificacion obtendria 18.83 , con la segunda
20.06 y con la tercera bonificacion 27.50 siendo esta la que deja mejor rentabilidad para la
empresa pero como se habia comentado que ellos siempre compran a 10+6 pero si empiezan a
realizar predicciones de salida de este producto de alta rotacién pues hubieran sabido que este

producto es muy dificil de que les caduque y hubiera obtenido una mejor rentabilidad.

Datos historicos del producto 2 de la Farmacia “La Patrona”
o Datos desde agosto del 2022 a mayo del 2024.
« Nombre del producto: Hemoblock tabletas* 12 unidades. Este es un medicamento que
sirve para todo tipo de hemorragias tanto producidas por algun tipo de cancer o por

alguna otra patologia.

En la siguiente gréafica se podré observar la tabla de descuento de este producto en base a su

obtencion por caja (Tabla 3)
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Tabla 3: Tabla de bonificaciones del producto Hemoblock en tabletas.

Precio con el descuento

Cantidad de compra Precio unitario  Porcentaje de descuento financiero

1-2 unidades 11.8 15% 10.03
3-5 unidades 11.8 19% 9.558
6-9999 unidades 11.8 21% 9.322

Como se puede observar en la tabla de bonificaciones, este producto a diferencia de Maganyl
posee descuento financieros sobre la totalidad de compra de la unidades donde por la compra
de 6 cajas de Hemoblock dan un descuento del 21% sobre el valor total de la compra, por lo
cual tenemos que cada caja de Hemoblock cuesta $11.80 pero al obtener las 6 unidades
quedaria en $55.93, este producto como tal supone una buena bonificacion y en una posible
buena rentabilidad, es por esto que a continuacion se mostrara la salida del producto dentro de

21 meses anteriores:

Tabla 4: Ventas de Hemoblock tabletas por unidad (acido tranexamico)

Productos vendidos por mes  Unidades vendidas por mes
Aug-22 3

Sep-22
Oct-22
Nov-22
Dec-22
Jan-23
Feb-23
Mar-23
Apr-23
May-23
Jun-23
Jul-23
Aug-23
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Sep-23
Oct-23
Nov-23
Dec-23
Jan-24
Feb-24
Mar-24
Apr-24
May-24
Total
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Como podemos visualizar en la tabla obtenemos que el producto solo sali6 a la venta
un total de 72 unidades lo que representaria a 6 cajas de Hemoblock en 21 meses lo
gue representa muy poco y por ende la caducidad de 2 cajas que por lo general nos
comentaba la encargada que como es un producto que casi no sale, no se habian
fijado de su fecha de caducidad y por ende gener6 una pérdida para la empresa y asi
tienen algunos productos por lo cual se les menciono la alternativa de pronosticar la
futura demanda del producto lo que va a ayudar a que por considerar el costo del
producto sea mas econdmico no siempre es una buena idea comprar la muchas
unidades.

Por lo que, segun la informacion obtenida de los historicos de esta farmacia, se sugiere el uso
de herramientas que nos ayudan a hacer un prondstico para medir la salida de los productos y

reducir el riesgo en la toma de decisiones en la obtencion de productos.

Predicciones Estadisticas
PRODUCTO 1 - MAGANYL JARABE

Prediccion de probabilidad de ventas por mes

A continuacion, se presentan las figuras 4 y 5, que representan la tabla de frecuencia y la barra
de frecuencias para ver que es mas probable que pase en ese mes y conocer las probabilidades
de cuantas unidades va a salir de ese producto en el mes. Para llegar a estos datos se utilizé R

Studio porque es una herramienta que mediante el uso de un lenguaje de programacion y uso
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de la inteligencia artificial la cual ayuda a facilitar y a reducir los tiempos y a reducir el margen

de error en la toma de decisiones.

Figura 2: Tabla de frecuencia del producto 1 (Maganyl)

Intervalos Freq FRel FAC FRAC

1 (21,24] & 0.273 & 0.273
z (24,27] 4 0.182 10 0.45%5
3 (27.30] 3 0.136 13 0.531
4 (30,33] 1 0.045 14 0.636
5 (33,36] £ 0.227 19 0.863
g (36,29] 3 0.136 22 0.939

Figura 3: Grafica de probabilidad de frecuencia del producto 1 (Maganyl)

Frecuencia de ventas por mes

0.136

0.227

0.045

0.136

Tabla_Fre_uni§intervalos

24,27)= 0.182

21,24]- 0.273

Tabla_Fre_uni$FRel

Como podemos observar es mas probable que se venda entre 21 a 24 jarabes de Maganyl con
una probabilidad del 27.3% seguida de la probabilidad de 33 a 38 jarabes por mes lo que quiere
decir que es muy probable que se venda mas de 21 jarabes de Maganyl por mes y por ende se
recomienda tener un stock similar a este o inclusive un poco mayor para poder satisfacer la

demanda del mes.
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Figura 4: Grafica de dispersion del producto 1 (Maganyl)

Unidades vendidas por mes

Grafico de ventas por meses

2023-01 2023-07
productos vendidos por mes

En este grafico de dispersion podemos observar que poco a poco este producto a través de los

afios tiende a un incremento significativo y por ende en un futuro siga este flujo o se mantenga.

PRODUCTO 2 - HEMOBLOCK TABLETAS

Figura 5:Grafica de probabilidad de frecuencia del

producto 2 (Hemoblock)

Tabla_Fre_uni§intervalos

Frecuencia de ventas por mes

0.045

0.136

0.227

0.318

0.182

0.091

C.II C.IZ
Tabla_Fre_uniSFRel
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Al contrario, al otro producto tenemos que lo mas probable es que salga 2.67 tabletas a 3.5
tabletas con un 31% de probabilidad, pero sin embargo no tiene Idgica ya que no se puede
vender 2.67 tabletas o 3.5 tabletas, esta tabla fue generada con la herramienta RStudio y nos
damos cuenta de 2 cosas:
1. Lasalida del producto es muy baja ya que entre los rangos de probabilidades tenemos
suposiciones de medias tabletas.
2. Es un producto que lamentablemente a veces por obtener “mejores beneficios en la
compra” simplemente tiene una pésima rotacion y lo que llevaria a un posible producto

a caducar.

Predicciones
A continuacion, se mostrard la codificacion utilizada para poder realizar las predicciones

mediante R Studio, en la cual analizaremos las predicciones para los siguientes meses.

Figura 6: Muestra del script al momento de realizar la prediccion del producto Maganyl
jarabe.

preciol= Data_de_producto_3_

#1ibreria para forecasting

install.packages ("fpp2™)

Tibrary(fpp2)

#Declarar cual es mi serie de tiempo

Y = ts(preciol[,2], start = ¢(2022,8),frequency = 12)

#Metodo Arima (Y = Valores originales)

Ajuste_ArimaQ = auto.arima(yY, d=2, D=0, stepwise = FALSE)
summary(Ajuste_Arima0)

checkresiduals (Ajuste_Arima0) #es e1 gue mejor se ha ajustado

#Forecasting

FORECASTarima0 = forecast(Ajuste_Arima0, h=8)
autoplot (FORECASTarimal, include = 30)
summary(FORECASTarima0)
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Figura 7 Predicciones del Producto 1 (Maganyl) utilizando RStudio.

Forecasts:
Point Forecast Lo 80 Hi 80

Jun 2024 33.66630 30.100625 37.23198 28
Jul 2024 33.55033 28.000586 39.10008 25
Aug 2024 32.06134 24.471777 39.65091 20
Sep 2024 30.96818 20.231473 41.70489 14
Oct 2024 30.35897 16.560282 44.15767 9
Nov 2024 29.12742 12.114185 46.14065 3
Dec 2024 28.11507 7.380131 48.85002 -3.
Jan 2025 27.28997 2.746224 51.83371 -10.

Lo 95

.213069
.062726
.454104
.547804
.255696
. 107925

596285
246448

Hi 95

.11953
.03794
.66858
.38856
.46225
.14691
.82643
.82638

> checkresiduals (Ajuste_Arima0) #es el que mejor se ha ajustado

Ljung-Box test

data: Residuals from ARIMA(2,2,0)
Q* = 7.038, df = 3, p-value = 0.07069

Model df: 2. Total lags used: 5

> summary (Ajuste_ArimaQ)
Serjes: Y
ARIMA(2,2,0)

Coefficients:
arl ar2
-0.8073 -0.5852
s.e. 0.1760 0.1779

sigmar2 = 7.741: log Tikelihood = -48.36
AIC=102.72 AICc=104.22 BIC=105.71

Training set error measures:
ME RMSE MAE

MPE

MAPE MASE ACF1

Training set -0.1735626 2.516696 2.129071 -0.7006537 7.275087 0.1971362 -0.1050614

La tabla muestra el pronéstico de ventas para los meses de junio 2024 a enero 2025, con valores

puntuales y rangos de confianza entre el 80% y el 95%. En este contexto, el "Point Forecast"

representa el valor esperado de ventas para cada mes pronosticado. Ademas, se incluyen dos

umbrales de confianza: "hi 80" y "hi 95". El "hi 80" indica que hay un 80% de probabilidades

de que las ventas superen ese valor especifico. Por otro lado, el "hi 95" sefiala que hay un 95%

de probabilidades de que las ventas no excedan las 39 unidades. Esto proporciona una

perspectiva clara sobre el rango en el que se espera que fluctlen las ventas, con un alto grado

de certeza. Con respecto el p-value tenemos que esta por encima de 0.05 que es el que le daria

importancia a nuestro modelo de pronosticé. Sin embargo, no estd muy lejano a ser un modelo

significante, lo que nos llevaria a esperar un mes mas para asi pueda tener un mejor ajuste y

una prediccion significativa.

Y con respecto a las medidas de error del conjunto de entrenamiento del modelo ARIMA,

obtenemos que:

e ME (Error Medio): Promedio de los errores, aqui es -0.17.

e RMSE (Raiz del Error Cuadratico Medio): Mide la diferencia promedio entre los

valores observados y predichos, aqui es 2,51, un valor muy bueno que se refiere a que

las predicciones se acercan mas a los valores reales.
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e MAE (Error Absoluto Medio): Promedio de las diferencias absolutas entre
observaciones y predicciones, aqui es 2.12.

e MPE (Porcentaje de Error Medio): Promedio del error porcentual, aqui es -0.70%.

e MAPE (Porcentaje Absoluto de Error Medio): Promedio del error porcentual absoluto,
aqui es 7.27%.

e MASE (Error Absoluto Escalado Medio): Comparacion del error absoluto con el error
absoluto medio de un modelo ingenuo, aqui es 0.1971.

e ACF1: Primera autocorrelacion de los residuos, aqui es -0.1050 indicando baja

autocorrelacion.

Figura 8: Muestra del script al momento de realizar la prediccion del producto Hemoblock
tabletas.

Tibrary(fpp2)
#Declarar cual es mi serie de tiempo
Y = ts(preciol[,2], start = c(2022,8),frequency = 12)

#Metodo Arima (Y = valores originales)

Ajuste_Arima0 = auto.arima(y, d=2, D=0, stepwise = FALSE)
summary(Ajuste_Arima0)

checkresiduals (Ajuste_ArimaQ) #es el que mejor se ha ajustado

#Forecasting

FORECASTarima0 = forecast(Ajuste_Arima0, h=8)
autoplot (FORECASTarima0, include = 30)
summary(FORECASTarima0)
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Figura 9:Predicciones del Producto 2 (Hemoblock) utilizando RStudio.

Forecasts:

Point Forecast Lo 80 Hi 80 Lo 95 Hi 95
Jun 2024 0.2109444 -1.784804 2.206693 -2.841290 3.263179
Jul 2024 0.1480119 -2.291043 2.587067 -3.582201 3.878225
Aug 2024 1.0673549 -1.814768 3.949478 -3.340472 5.475181
Sep 2024 -1.9401047 -5.424098 1.543889 -7.268413 3.388204
Ooct 2024 -2.0974285 -6.338742 2.143885 -8.583958 4.389101
Nov 2024 -2.3790270 -7.908600 3.150546 -10.835779 6.077725
Dec 2024 -2.6810379 -8.929958 3.567883 -12.237937 6.875861
Jan 2025 -3.0375229 -10.165948 4.090902 -13.939508 7.864462
> checkresiduals(Ajuste_Arima0) #es el que mejor se ha ajustado

Ljung-Box test

data: Residuals from ARIMA(4,2,0)
Q* = 6.2005, df = 3, p-value = 0.1023

Model df: 4. Total Tlags used: 7

> summary(Ajuste_Arima0)
series: Y
ARIMA(4,2,0)

Coefficients:
arl ar? ar3 ar4
-1.2974 -1.3191 -1.0942 -0.7319
s.e. 0.1458 0.2177 0.2016 0.1366

sigman2 = 2.425: Tlog likelihood = -37.2
AIC=84.39 AICc=88.68 BIC=89.37

Training set error measures:
ME RMSE MAE MPE MAPE MASE ACF1
Training set -0.2250712 1.328062 1.029714 -26.08066 44.94176 0.7920879 0.06426875

Tenemos que, para junio de 2024, el Point Forecast es 0.021. Los intervalos de confianza del
80% (Lo 80 y Hi 80) son 2.206693 a 2.206693, y los intervalos de confianza del 95% (Lo 95
y Hi 95) son —2.841290 a 3.26179. Esto significa que hay un 80 % de probabilidad de que el
valor real se encuentre entre -2 'y 3, y un 95 % de probabilidad de que esté entre 2 y 4.

En la sumatoria de los residuos visualizamos que la diferencia entre los valores reales y los
predichos del modelo muestran si estan bien ajustados o patrones no deseados. El valor p-value
es de 0.1023, lo que indica que los residuos son aceptables y no muestran un patron
significativo.

Con respecto al error del modelo tenemos que:

e ME (Error Medio): -0.2250712
Este valor nos indica cuanto en promedio se equivocan las predicciones. Si el valor es
cercano a 0, significa que el modelo no se desvia mucho de los resultados reales.

e RMSE (Raiz del Error Cuadratico Medio): 1.328062
Esta medida considera los errores grandes. Un numero bajo significaria que las
predicciones son mas precisas.

e MAE (Error Absoluto Medio): 1.029714
Esto representa el promedio de los errores, sin importar su resultado (positivos o
negativos). Al igual que con el RMSE, un nimero mas bajo es mejor.

e MPE (Error Porcentual Medio): -26.08066
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Este numero muestra el error promedio en porcentaje. Un valor negativo significa que,
en general, el modelo predice un poco por debajo de lo que deberia.

e MAPE (Error Porcentual Absoluto Medio): 44.94176
Este porcentaje indica que, en promedio, el modelo tiene un error del 44.94%. Aqui no
importa si el error es por arriba o por abajo, solo se mide la cantidad de error.

e MASE (Error Absoluto Escalado Medio): 0.7920879
Este nimero compara el error del modelo con el de un modelo més simple. Un valor
menor que 1 significa que tu modelo es mejor que ese modelo basico.

e ACF1:0.06426875
Esto mide si hay algun patron en los errores. Un valor cercano a 0 es una buena sefial,
ya que significa que no hay una relacion fuerte entre un error y el siguiente, lo que
indica que el modelo no esta dejando de captar patrones importantes.

Recomendaciones para el Testeo

En base a los pronésticos realizados se sugiere a Farmacia La Patrona que realice una inversién
de 100+100 en la obtencion de Maganyl, producto 1, en el mes julio del afio 2024. En cuanto
al producto 2, Hemoblock, el prondstico indica que no hay que invertir capital dado que es un

producto de baja rotacion.

Farmacia “Hiperfarmacia”

A diferencia de la farmacia La Patrona, Hiperfarmacia si bien cuenta con el histérico mensual
de ventas general y el inventario lo realizan tomando en cuenta todos los productos en general,
no llevan un control por cada nombre de producto. Dado esto, no se pudo realizar el
levantamiento de datos historicos de ventas de los 2 productos seleccionados. El esquema de
trabajo con Hiperfarmacia fue el siguiente: realizacidn de encuestas, predicciones estadisticas

y clasificacion de preferencias.

Para comprender mejor el comportamiento de sus clientes y ver preferencias de
sabores sobre el producto 1, se aplicaran varias técnicas de analisis de datos. Se
utilizara R Studio como herramienta principal para realizar estos andlisis. A
continuacion, se describen los métodos a ser utilizados y los objetivos esperados.

El primer paso sera realizar un agrupamiento de datos utilizando el método K-Means. Este

método ayudara a identificar grupos o cluster de datos similares dentro del conjunto de datos.
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Con esto, se obtendra datos relevantes, como las preferencias de los clientes, comportamientos
de compra y caracteristicas de los productos. Cada clUster representard un grupo de clientes
con caracteristicas y comportamientos similares. El resultado obtenido, serdn los clUsteres
resultantes para identificar patrones y tendencias comunes entre los clientes.

Para entender qué sabor es el mas consumido y preferido por los clientes, se utilizara un arbol
de decision. El arbol de decision permitira identificar el sabor que mas consumen y prefieren
los clientes. Se analizara el &rbol de decision resultante para entender las preferencias de sabor
y tomar decisiones informadas sobre el inventario de productos con esos sabores y no tener

riesgos con la mercaderia que se compray no se vaya a consumir.

Ademés de los métodos anteriores, se implementaran predicciones estadisticas utilizando
tablas de frecuencias para analizar variables importantes que aportan sobre las decisiones de
los clientes. Los datos recopilados fueron sobre diversas variables, como la satisfaccion con el
precio, la probabilidad de recomendar el producto, el interés en promociones y las razones de
compra. Se generaron tablas de frecuencias para cada una de estas variables. Estas tablas

mostraran cémo se distribuyen las respuestas de los clientes.

Al realizar estos analisis y predicciones, esperamos obtener varias soluciones y beneficios que
nos ayudaran a mejorar la gestion de la farmacia Hiperfarmacia. Se evaluaron cuéles productos
deben mantenerse en mayor cantidad basandonos en las preferencias de los clientes. Se
conocera qué sabores y productos promocionar mas, y disefiar promociones que realmente
interesen a nuestros clientes. Si encontramos que muchos clientes consideran los precios
inadecuados, se puede ajustar los precios para aumentar la satisfaccion y las ventas. Al entender
mejor las necesidades y preferencias de los clientes, se puede ofrecer productos y servicios que
realmente les interesen, lo que aumentara su satisfaccion y lealtad. Con un analisis detallado
de las variables importantes, se toman decisiones mas informadas y estratégicas sobre el

manejo del inventario.

Encuestas
Una eleccién de un producto por sus caracteristicas es importante para saber cual es rentable y
preferencia de los clientes. También se quiere un resultado de las probabilidades de frecuencia

de las personas segun las variables afiadidas. Para obtener una base datos, se procedié hacer
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una encuesta a los clientes que frecuentan la farmacia Hiperfarmacia en Lomas de Sargentillo,

esta poblacién fue de 55 personas.

Esto quiere decir que, si se cuenta con 55 observaciones, si se puede realizar un anélisis de

prediccion y otros métodos de la inteligencia artificial donde se puede observar variedades de

gréaficos estadisticos que pueden dirigir una orientacion al propietario a tomar decisiones en el

inventario mostrando las probabilidades de preferencias. Los 2 productos seleccionados para

el analisis fueron:

Complejo B jarabe y Hepacolym amp. A continuacion, las preguntas de la encuesta:

Preguntas que se realizaron a clientes

Producto 1: Complejo B jarabe

¢ Prefiere usted medicinas de marca o genéricas?
¢Ha consumido el producto Complejo b jarabe?
¢Recomendaria el jarabe de complejo B a otras personas?
¢Considera que el precio del jarabe de complejo B es razonable?
¢Estaria interesado en comprar un complejo b jarabe si se ofreciera con un descuento
0 promocion especial?
¢Qué es lo que més valora en un jarabe de complejo B?

¢Si has consumido el jarabe complejo b, que sabor te gusta mas?

Producto 2: Hepacolym amp

¢Ha consumido el producto Hepacolym amp?

¢Recomendaria el jarabe de Hepacolyn amp a otras personas?

Considera que el precio Hepacolyn amp es razonable?

¢Estaria interesado en comprar Hepacolyn amp si se ofreciera con un descuento o
promocion especial?

¢Que es lo que més valora en un Hepacolyn amp?
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Predicciones Estadisticas

Figura 10: Preferencia de medicina sobre marcas y genéricas.

Frecuencia de preferencia de medicina
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Realizando el anélisis quiere decir que el 23% de los clientes prefieren medicinas genéricas y

el 76% prefiere medicinas de marcas.

Figura 11: Frecuencia de consumo de complejo B Jarabe.
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En la grafica se observa que todas las personas encuestadas han consumido el jarabe complejo
B con un 100% de Si.

Figura 12 : Muestra del script al momento de realizar la frecuencia.

Freconsu= as.data.frame(table(ProduSconsumoFH_Pl)) #Esto me permite que Tla varia
#forma de tabla de frecuencia

Tabla_Fre_consu=transform(Freconsu,
FReT=round(prop.table(FreconsulFreq),3),
FAC= cumsum(Freconsu$Freq),

FRAC= cumsum(round(prop.table(Freconsu$Freq),3)))
Tabla_Fre_consu

#Grafica consumo

Tibrary(ggplot2)
G2 = ggplot(Tabla_Fre_consu, aes(x=Tabla_Fre_consusvarl,
y=Tabla_Fre_consu$FRel))+
geom_bar (stat = "identity", fill="pink[",
colour="JEER", size=0.5)+
geom_text(aes(label=paste0(Tabla_Fre_consu$FRrRel)),
position=position_stack(vjust = 0.5))+

labs(title = "Frecuencia de consumo de complejo b™)

G2

Figura 13 :Frecuencia de escala de precios del complejo B jarabe.
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Se observa que el 57% de las personas creen que el precio del producto es medio, y el 38%
dice que es bajo, a diferencia de un porcentaje minimo de 0.038% que mencioné que es muy

alto.

Figura 14: Frecuencia de la razén de compra de jarabe.
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Observando que el 73% de los clientes compran el jarabe por su efectividad, y el 19% por
recomendacion médica, mostrando también que por el sabor y marca el 0,38% y con un 0%

que lo compran por precio.
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Figura 15: Frecuencia de sabores de jarabe.
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El sabor natural muestra el mayor porcentaje con un 76% de probabilidad que mas consumen

y prefieren los clientes, seguido con 0,11 el sabor de fresas y frutas.

Figura 16: Frecuencia de consumo de Hepacolym amp.
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Se observa que el 65% de las personas no consumen este producto, por lo que el 34% de las

otras personas no consumen.

Figura 17: Frecuencia de escala de precios de Hepacolin.
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Se observa que el 84% de las personas piensan que es un precio de costo medio, el 11% que es

un precio alto y con una minoria del 0.38% les parece un costo bajo.

Figura 18: Frecuencia de la razon por la que compra de Hepacolin.
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Se tiene un porcentaje de 69% que los clientes comprar el producto por su efectividad, el 15%
por su precio, un minimo porcentaje de 0.038% lo compra por la marca y el 11% por

recomendacion médica.

Clasificacion de preferencias.

Figura 19: Muestra se script al momento de realizar la clasificacion.

sprodu = scale(Produ)

#Calcular una matriz de distancia para ver el comportamiento de los datos esca’
##IMPORTANTE## ##GUARDAR ANTES## #MUCHO PODER#

#CALCULAR LA MATRIZ DE DISTANCIA
#Metodo Euclidiano - convergen centroide con centroide
m.distancia = get_dist(Sprodu, method = "euclidean")

m.distancia
#En este caso tiene tendencia a crear 3 cluster

#Estimar el numero de cluster (No necesariamente es el optimo)
Ncluster = NbClust(Sprodu, distance = "euclidean", min.nc = 2, max.nc = 10,
method = "kmeans", index = "all")

#Tenemos codos en 3
#Cuando tengamos dudas podemos usar fviz pero con los datos no escalados, buli:
fviz_cluster(Ncluster)

#E1 mejor numero de cluster es de 3

#Calculamos el kmeans
k3 = kmeans(Sprodu, centers = 3, nstart = 25)

k3

Para clasificar debemos realizar un andlisis de agrupamiento utilizando el método kmeans. Se
comienza estandarizando los datos que tenemos que provienen de las encuestas realizadas a los
clientes de la farmacia Hiperfarmacia y esto se estandariza con Scale(), lo cual es importante
ya que kmeans es un poco sensible a la escala de los datos. Después, se calcula una matriz de
distancia euclidiana con get_dist para ver las relaciones entre los puntos. Para estimar el
numero éptimo de cluster, se usa NbClust evaluando entre 2 y 10 cllster con mdltiples
criterios, determinando finalmente que 3 clusteres son los mas adecuados. Se visualiza el

resultado con fviz_cluster, aunque el codigo sugiere que esta visualizacion podria no ser
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precisa con datos no escalados. Finalmente, se aplica k-means con 3 clusteres, ejecutando el

algoritmo 25 veces para asegurar la mejor solucion posible.

Figura 20:Numeros de cluster
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El quiebre de codo se lo observa en el 3 por lo que este sera escogido.

Figura 21:Clasificacion de sabores de preferencia del Complejo B jarabe.
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Cada uno de los clusteres estan bien definidos, tiene una tendencia bien marcada, por esta razon

los clusteres no se unen entre ellos.

Claster 1. Este grupo se encuentra principalmente en la region media del gréafico y se extiende
mas alla de Dim1 que de Dim2. Obtiene la mayor de cantidad de puntos concentrados que son
los clientes. Las personas en este grupo pueden tener preferencias similares, como lo es el sabor

Natural.

El grupo 2 se encuentra méas concentrado en la esquina superior derecha del grafico. Estas
personas pueden tener preferencias especificas y mas exdticas para los sabores de jarabe como

lo es el sabor a frutas, debido a su posicion diferente.

Los cuadrados azules se encuentran hacia la izquierda del gréafico y estdn mas dispersos en
Dim1. Este grupo puede tener un comportamiento de consumo mas variable o preferir sabores

menos comunes, como es el sabor a Fresa que no es muy comun en su venta de complejo b.

Aunque en este grafico no hay "migracion” en un sentido literal, la forma en que los puntos se
distribuyen muestra como las observaciones se agrupan en torno a ciertos centros en este
espacio reducido. Las observaciones mas cercanas entre si estdin mas relacionadas segun las
dimensiones representadas. Por otro lado, aunque los ejes se cruzan en el punto (0,0), este cruce
no tiene la misma relevancia que en un grafico de regresion. Aqui, el foco estd en cdmo se

agrupan y distribuyen las observaciones en las dos dimensiones mostradas.

Recomendaciones para el testeo

En base a la clasificacion realizada con K-means se sugiere a la farmacia Hiperfarmacia que
se enfoque en comprar mas producto de Complejo B jarabe del sabor de natural. En cuanto al
producto 2, Hepacolyn amp, el precio del producto deberia de mantenerse ya que en la
clasificacion nos arroja que el 84% de clientes estan satisfecho con el valor actual, que

corresponde a la escala media.

Para mejorar la gestion de inventario en Hiperfarmacia, es recomendable implementar un plan
que permita el registro diario del inventario, detallando los productos con sus valores y las

ventas diarias. Esto facilitara el seguimiento de la cantidad de productos vendidos, permitiendo
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analizar las preferencias de los clientes y compararlas con las predicciones estadisticas. Con
esta informacion detallada, Hiperfarmacia podra ajustar su inventario de manera mas precisa y

tomar decisiones estratégicas basadas en datos concretos
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CAPITULO V

Testeo y Resultados

El objetivo de este capitulo es poner a prueba las recomendaciones que se
presentaron a las 2 farmacias en funcion a las predicciones realizadas. En el siguiente
testeo, se validara el impacto causado en la toma de decisiones de ambas farmacias.
En la farmacia “La Patrona” se medira el impacto sobre sus ventas y en
“Hiperfarmacias” si los productos clasificados por sus sabores serdn vendidos
durando el mes de agosto, se va a comprobary verificar si los métodos de
implementacion de inteligencia artificial desarrollados proporcionan informacion util
gue pueda ser utilizada para mejorar la toma de decisiones en ambas farmacias en
un futuro.

Al final del proceso, se analizara el impacto de los modelos en la realidad operativa de la
farmacia La Patrona y la farmacia Hiperfarmacia. Esto incluye observar si hubo un aumento
en las ventas predichas y la mejora del inventario a través de la preferencia y consumo del
cliente.

Como se menciono anteriormente, se realizaron 2 enfoques distintos: uno de prondéstico de las
ventas de los productos en los proximos mesesy otro de clasificacion de los gustos de

preferencias de los clientes.

Farmacia La Patrona: Plan de Testeo

El plan para esta fase es realizar la compra de 100 unidades en el jarabe Maganyl de la empresa
Rocnarf con una bonificacion de 100+100, el cual sera adquirido en el mes de julio del 2024,
lo cual representa una inversion de $550 délares americanos con un plan de pago a 4 meses lo
que representaria $137.50 dolares americanos, en el cual se analizard y evaluara a fondo la
viabilidad de los productos de la Farmacia “La Patrona” a través de los siguientes 2 meses,
junio y julio del afio 2024 y su posible salida en el mercado. Por eso es importante identificar
y corregir posibles fallos para que ayude a tomar decisiones mas adecuadas para las empresas

y evitar posibles pérdidas de inventario o que éste tenga sobre stock.

En base a la captacion de informacién de ventas proyectada en los proximos 2 meses de los 2

productos de la farmacia “La Patrona”, se comparara el prondstico con la venta real y poder asi
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analizar la confiabilidad del prondstico realizado mediante la herramienta R Studio, con el fin
de ensefarles que mediante un estudio del mercado mas la captacion de informacién mensual
pueden empezar a proyectar la demanda del mercado y a realizar toma de decisiones mas
“faciles”. Esta fase genera una retroalimentacion tanto para la empresa como para el modelo
de pronostico. EI modelo, al obtener mas informacion, mejorard su adaptabilidad en los
prondsticos, pero debido a su falta de madurez, podria tener un margen de error mayor al
utilizar poca cantidad de datos. Es por esto que mediante el estudio de los proximos 2 meses
junio 2024 y julio 2024 se ira viendo y analizando la venta real de los productos. Se sugiere
que la farmacia “La Patrona”, adquiera una bonificacion de 100+100 en el producto Maganyl,

lo cual conlleva una inversion de $550 dolares.
Farmacia La Patrona: Resultados del Testeo
En base al ejercicio realizado en la fase de experimentacion, donde se recomendd comprar

tantas cantidades del producto tal, a continuacion, en la figura 21 se muestra la compra del
producto para la ejecucion del testeo.
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Figura 22: Factura de compras de productos seleccionados.
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Ya con la sugerencia realizada en el capitulo 3 se mostrara el resultado del producto y su salida
en el mercado de los meses de junio 2024 y julio 2024, demostrando que mediante el uso de
herramientas como R Studio se reduce el riesgo de una posible pérdida de inventario y evitar
que la farmacia siga pidiendo 10+6 que representa un 60% de bonificacién, cuando
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tranquilamente puede realizar un solo pedido de 100+100 y obtener mejores ganancias y la

disponibilidad del mismo por varios meses sin que éste caduque.

A continuacion, los siguientes resultados:

Tabla 5: Ventas del producto real 1(Maganyl) mes de junio del 2024 .

FECHA UNIDADES VENDIDAS
1-jun
2-jun
3-jun
4-jun
5-jun
6-jun
7-jun
8-jun
9-jun
10-jun
11-jun
12-jun
13-jun
14-jun
15-jun
16-jun
17-jun
18-jun
19-jun
20-jun
21-jun
22-jun
23-jun
24-jun
25-jun
26-jun
27-jun
28-jun
29-jun
30-jun

TOTAL

P P RPRPRPRRPRRPRRPRPRPRPRRPRPRPRPNNRPREPRPNNMENNRPRRERRERNODNLER

w
~
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En junio, el jarabe "Maganyl" registrd ventas de 37 unidades, un numero que supera
ligeramente las expectativas. El prondstico habia anticipado un punto central de ventas
alrededor de 33.67 (34 jarabes aproximadamente) unidades. Aunque este nimero pueda parecer
menor (34 unidades), las 37 unidades vendidas se ajustan perfectamente dentro de los margenes
previstos, especificamente tocando casi el limite superior del intervalo de confianza del 80%,
que oscila entre 30.10 y 37.23 unidades. Este ajuste muestra que, aunque el prondstico fue
ligeramente conservador, se mantuvo dentro de un rango realista, demostrando la utilidad y

precision del modelo para guiar expectativas y decisiones futuras.

Predicciones con la nueva informacion

Como es un modelo con poca informacion puede que aln se tenga que ir ajustando y este va a
ir mejorando mes a mes por lo cual va a ir reduciendo el riesgo y poco a poco va a ir haciendo
pronosticos mas cercanos a una realidad, por lo cual realizaremos un pequefio ajuste en la

decodificacion para que su p-valué sea significativo.
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Figura 23:Nueva prediccion obtenido para los proximos meses

Forecasts:

Point Forecast Lo 80 Hi 80 Lo 95 Hi 95
Jul 2024 37.36706 33.76174 40.97237 31.853204 42.88091
Aug 2024 36.84514 31.29234 42.39794 28.352869 45.33742
Sep 2024 37.97514 30.30195 45.64833 26.240015 49.71027
oct 2024 38.23461 27.38819 49.08104 21.646433 54.8227°%
Nov 2024 38.28950 24.38121 52.19778 17.018609 59.5603¢
Dec 2024 39.00185 21.80086 56.20284 12.695210 65.3084¢
Jan 2025 39.28409 18.32757 60.24061 7.233855 71.33432
Feb 2025 39.55420 14.76017 64.34824 1.634998 77.47341
> summary (Ajuste_Arima0)
Series: Y

ARIMA(2,2,0)
Coefficients:
arl ar2
-0.8286 -0.5605
s5.e. 0.1776 0.1804

sigmar2 = 7.914: log likelihood = -51.01
AIC=108.02 AICc=109.43 BIC=111.15

Training set error measures:
ME RMSE MAE MPE MAPE MASE ACF1

Training set -0.02057079 2.556937 2.166984 -0.2769073 7.279325 0.2003095 -0.09785547
> checkresiduals(Ajuste_Arima0) #es el que mejor se ha ajustado

Ljung-Box test

data: Residuals from ARIMA(2,2,0)
Q* = 9.0011, df = 3, p-value = 0.02928

Model df: 2. Total lags used: 5
Con la nueva prediccidn se concluye que:

Este modelo, entre mas informacién, capte poco a poco va a obtener una mejor precision lo

que conlleva a pronosticos mas certeros, lo que facilita a laempresa a tomar mejores decisiones.

Con un p-value de 0.02928 quiere decir que el modelo tiene un alto grado de significacion por
lo cual indicaria que es més cercano a una realidad y que el pronostico se cumpla y sobre todo

con un RMSE bajo que demuestra que las predicciones son muy precisas.
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Tabla 6: Ventas del producto real 1(Maganyl) mes de julio del 2024

FECHA UNIDADES VENDIDAS
01-jul
02-jul
03-jul
04-jul
05-jul
06-jul
07-jul
08-jul
09-jul
10-jul
11-jul
12-jul
13-jul
14-jul
15-jul
16-jul
17-jul
18-jul
19-jul
20-jul
21-jul
22-jul
23-jul
24-jul
25-jul
26-jul
27-jul
28-jul
29-jul
30-jul
31-jul

N PR R R R R R R R R R R R R R R R R R NN R NR R R R N RN
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TOTAL 37

El informe de ventas de julio de 2024 indica informacién muy positiva sobre el producto
Maganyl. Segun las previsiones de ese mes, se cumplio con la prevision de ventas, una gran
noticia. Se venden una media de 37 unidades al mes, un claro indicio de que la demanda del
producto corresponde a nuestras expectativas iniciales. Este resultado tiene factores
importantes para nuestra inversion. La venta constante de 37 unidades mensuales permite
anticipar que en cinco meses podremos vender las 200 unidades que forman parte de nuestra
inversion inicial. Esta tasa de ventas no s6lo confirma las predicciones, sino que también
muestra que invertir en Maganyl es rentable y de bajo riesgo. Lo que hace alentador a esta

situacién es que los resultados previstos reflejan una estrategia de mercado bien informada.

Desde el principio, se trabajo para identificar el lugar adecuado para Maganyl y este esfuerzo
esta dando sus frutos. Se identificé cuidadosamente las necesidades de los clientes y se
alinearon los productos para satisfacer esas necesidades. La clave del éxito radica en la
capacidad para comprender el mercado y adaptar las estrategias en consecuencia. Se da gran
importancia a la calidad del producto y se mantiene una comunicacion abierta y continua con
los clientes. Esto ha permitido construir relaciones sélidas y mantener a los clientes, quienes
contintian eligiendo Maganyl como su opcion preferida. Ademas, este primer éxito nos da la
confianza para seguir invirtiendo en el crecimiento del producto. Con una base de clientes
satisfecha y un modelo de negocio probado, buscar ampliar el alcance y explorar nuevas
oportunidades de mercado. Esto puede incluir en la inversion en otro producto. La venta
continua de Maganyl no solo valida nuestra inversién, sino que también proporciona un flujo
de ingresos estable y predecible que es esencial para la sostenibilidad a largo plazo de la
Empresa. En resumen, las previsiones de ventas de Maganyl para julio de 2024 confirma que
lainversion fue una decision acertada. Con una demanda estable y un plan de crecimiento claro,
se puede mirar hacia el futuro con optimismo y confianza, sabiendo que estan en el camino

correcto para alcanzar los objetivos comerciales.
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Farmacia Hiperfarmacia Plan de testeo

Por el método de clasificacion se recomend6 comprar cierta cantidad del producto Complejo
B Jarabe solamente con el sabor natural, pero la farmacia ya habia realizado la compra
recientemente donde tendria de todos los sabores en stock, por lo tanto se acudio realizar a
realizar un plan de mejora ya que ellos no llevaban un control de la venta de cada producto, se

realizé un Excel detallando cada venta que deben registrar por cada dia.

Tabla 7: Formato Excel para registro de ventas del producto complejo b.

A b ( D E f 0 H
(T ST P P (T O R
2 0nja0nd ¢ -

3 2407005 §
4 24/0n/2006 §
5 Worjn S
6 207008 §

Gracias a esto se puede analizar si en realidad la recomendacion de clasificacion de sabor,
acertd con la venta de productos durante la fecha del 24 de julio a 16 de agosto del 2024,
llevando un registro por dia en todo ese plazo para comprobar si en realidad la clasificacién

fue correcta.

55



Sabores de preferencia del consumidor en Farmacia Hiperfarmacia.

Tabla 8: Ventas de julio 24 a 16 agosto del complejo b.

po/mm/ B Nombre del Producto ~ S
|24/07/2024 ComplejoB 15 125N (8 125 | ]
24/07/2024 Complejo B Natural 15 1,25 Mo 5 L
ceem 1% 125N 3 15
26/07/2024 Complejo B fresa 2?8 ,25 No 5 2,50
fesa 0 als aasiNe s s
26,/07/2024 Complejo B fresa 15 1,25 No 5 1,25
fresa a8 aslne s 1
28/07/2024 Complejo B Natural 15 ,25 No 5 1,25
Natwal s 125 s T
28/07/2024 Complejo B Natural & 1,25 Nn_ 4 L
fresa s s s T
28/07/2024 Complejo B Natural 25 1,25 Nc_ s 2,50
Nawral 018 125 =) I
30/07/2024 Complejo B Natural & 1,25 Nn_ 4 1,25
ferem 18 asNe s s
31/07/2024 Complejo B Natural 15 1,25 No 1,25
'31/07/2024 MNstusl 28  125MNe 8 25 20
DD/MM/AA~] Nembre del Producto Presentacion/sabor Cantidad \ Precio \ IVA (Si/No) [-] Total Observacion ventas por mes
01/08/2024 Complejo B Matural 158 1,25 No S 1,25
—_ - |
01/08/2024 Complejo B 18 1,25 No
——————_
02/08/2024 Complejo B Matural 1,25 No
——————_
02/08/2024 Complejo B 1,25 No
——————_
03/08/2024 Complejo B 1,25 No
——————_
03/08/2024 Complejo B Matural 1,25 No
——————_
04/08/2024 Complejo B MNatural 28 1,25 No
——————_
04/08/2024 Complejo B 18 1,25 No
——————_
05/08/2024 Complejo B 28 1,25 No
——————_
06/08/2024 Complejo B 18 1,25 No
——————_
06/08/2024 Complejo B Natural 18 1,25 No
——————_
06/08/2024 Complejo B 158 1,25 No 1,25
DD/MM/AA -] Nombre del Producto Presentacidn/sabor Cantidad Precio IVA [Si/No) [+] Total Observacion ventas por mes [-
07/08/2024 Complejo B fresa 158 1,25 No S 1,25
Inatural No 8 1250
08/08/2024 Complejo B natural 18 1,25 No S 1,25
netwl 1 Noo s 125
08/08/2024 Complejo B natural 18 1,25 No S 1,25
fesa 1 Noos a0
09/08/2024 Complejo B natural 158 1,25 No s 1,25
hatural No s s
03/08/2024 Complejo B 18 1,25 No S 1,25
nawl 1 Moo S a0
11/08/2024 Complejo B fresa 158 1,25 No S 1,25
fesa 1 Noos 1
11/08/2024 Complejo B natural 158 1,25 No s 1,25
fesa No s s
12/08/2024 Complejo B natural 18 1,25 No S 1,25
Inatural Noo 0§ 1
13/08/2024 Complejo B fresa e 1,25 No S 2,50
Inatural No 8 12500
13/08/2024 Complejo B fre: 18 1,25 No $ 1,25
—_ ___—
14/08/2024 Complejo B natural 18 1,25 No
cereza 1 ____
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DD/MM/AA -] Nombre del Producto [~] Presentacion/saber [~ Cantidad [-] Precio [<] IVA (SifNo) [~] Tetal (-] Observacion [~] ventas por mes [~

14/08/2024 Complejo B cereza 18 1,25 No S 1,25
15/08/2024 Complejo B natural 15 1,25 No 5 1,25
15/08/2024 Complejo B fresa 1| & 1,25 No S 1,25
15/08/2024 Complejo B natural 18 1,25 No S 1,25
15/08/2024 Complejo B cereza 18 1,25 No 5 1,25
15/08/2024 Complejo B natural 158 1,25 No 3 1,25
15/08/2024 Complejo B natural 33 1,25 No 3 3,75
16/08/2024 Complejo B fresa 15 1,25 No S 1,25
16/08/2024 Complejo B natural 1% 1,25 Mo 3 1,25 27 63

Tabla 9 : Ventas totales de sabores del mes de julio 2024

Julio Ventas
Fresa 5
Cereza 2
Natural 9

Tabla 9 Ventas totales de sabores de agosto.

Agosto Ventas

Fresa 23
Cereza 4
Natural 27

De acuerdo con el analisis realizado, el sabor natural del jarabe Complejo B fue el mas vendido,
lo que confirma que la clasificacidn que se hizo previamente sobre la popularidad de los sabores
es correcta. Esto también, se alinea con el hecho de que el sabor a fresa ocupé el segundo lugar
en ventas, respaldando la efectividad de la estrategia de clasificacion y seleccion de productos

en la farmacia Hiperfarmacia que se recomendo.

Este resultado puede ser un indicador de que la preferencia del cliente se inclina hacia sabores
méas comunes como el natural y la fresa, lo cual es valioso para futuras decisiones de inventario
y marketing. Es un buen momento para tomar en cuenta si se deben ajustar las estrategias de
stock para asegurar la disponibilidad de estos sabores preferidos y tal vez explorar opciones

para aumentar las ventas de otros sabores.
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CAPITULO VI

Conclusiones

Se concluye que, durante el desarrollo de la tesis, se han cumplido todos los objetivos
planteados. Se analizaron las variables criticas que influyen en la toma de decisiones de la
administracion de los inventarios en farmacias familiares. Ademas, se exploraron e
identificaron los principales riesgos o problemas relacionados con el control de inventarios.
Las simulaciones que se realizaron justificaron la viabilidad y eficacia de las estrategias de
gestion para los productos con diferentes caracteristicas. Ademas, se expresaron
recomendaciones practicas para reducir los problemas en la gestion de inventarios y facilitar la
toma de decisiones en el futuro, contribuyendo al éxito y la sostenibilidad de las farmacias

familiares.

El diagndstico de las variables que afectan la administracion de inventarios en ambas
farmacias familiares revelan factores clave como la demanda cambiante y los ciclos de
reposicion. La relacion con los proveedores y las politicas regulatorias también tienen un
impacto significativo en las decisiones sobre inventarios. Estos elementos influyen
directamente en la capacidad de las farmacias para mantener un nivel 6ptimo de stock sin

caer en excesos 0 desabastecimientos.

Al explorar los riesgos en el control de inventario, se identifican desafios como el
desabastecimiento, que afecta en la satisfaccion del cliente, y el sobre inventario, que genera
pérdidas debido a la caducidad de productos. Ademas, la dependencia de controles manuales
aumenta la probabilidad de errores humanos, mientras que un mal manejo financiero ligado al

inventario puede impactar negativamente el flujo de caja de la farmacia.

De acuerdo al objetivo de explorar riesgos comunes de farmacias familiares, se identificaron
varios riesgos en ambas farmacias, donde se observaron similitudes significativas. Pese a estas
situaciones se realizo el andlisis con R Studio logrando hacer predicciones para la farmacia La
Patrona y clasificaciones para la farmacia Hiperfarmacia. Se tuvo que seleccionar dos
productos para realizar un testeo, con el fin de determinar la cantidad éptima de productos que
deben adquirirse para mantener en bodega, asegurando su venta inmediata y evitando el

deterioro, todo esto por medio de los resultados arrojados por el aprendizaje automatico.
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En cuanto al testeo, la farmacia "La Patrona" realizd un andlisis de series de tiempo para
pronosticar las ventas del mes de julio 2024. Los resultados obtenidos indicaron la cantidad
especifica de cada producto que se venderia durante estos meses. Al finalizar el testeo, se
recomendd efectuar la compra de estos productos de acuerdo con los resultados del analisis,

observando que efectivamente se cumplio con lo pronosticado.

Por otro lado, la farmacia "Hiperfarmacia" carecia de un historial de ventas detallado para cada
producto. Para abordar esta limitacion, se llevo a cabo una encuesta dirigida a los clientes
frecuentes de la farmacia, lo que permitid la creacion de una base de datos. Esta base de datos
facilito la clasificacion de los clientes que consumian mayor cantidad del sabor natural. A partir
de este analisis, se recomendo la compra especifica de este producto para evitar un exceso de
inventario en sabores menos demandados. A diferencia de "La Patrona”, "Hiperfarmacia” ya
habia realizado la compra de todos los productos y sabores. Por lo tanto, se implemento un plan
de mejora que incluyd la creacion de un archivo Excel para registrar cada venta. Gracias a esta
medida, se pudo confirmar que la clasificacion inicial era correcta, ya que se registraron
mayores ventas del producto complejo B jarabe en sabor natural. De esta manera, se comprobd
la importancia de la toma de decisiones desde el analisis, utilizando herramientas de
programacion y andlisis estadistico, lo que resulté fundamental para la optimizacion de la

gestion de inventarios en las farmacias.

El caso de la farmacia "Hiperfarmacia” nos deja un aprendizaje valioso: la importancia de
contar con un sistema de registro de ventas que no solo permita la entrada y salida de datos
financieros generales, sino que también facilite la toma de decisiones estratégicas al momento
de adquirir nuevos productos. Si un sistema carece de la capacidad para proporcionar
informacion critica, como el analisis de ventas diarias o semanales de cada producto, se corre
el riesgo de mantener un inventario con productos que podrian expirar antes de ser vendidos,

lo que conlleva pérdidas econdmicas significativas.
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Implementar un plan que incluya la monitorizacion regular de las ventas por producto es
esencial. Esto no solo permite una vision clara y actualizada del rendimiento de cada item, sino
que también informa sobre las tendencias de consumo y la demanda de los clientes. Con esta
informacion, las farmacias pueden ajustar sus compras y estrategias de inventario para

maximizar las ganancias y reducir el riesgo de desperdicio.

También, estos analisis contribuyen de manera significativa a la optimizacion de las ganancias
de cualquier empresa. No solo permiten identificar productos de alta rotacion que deben
reabastecerse rapidamente, sino que también ayudan a descubrir aquellos productos con menor
salida que podrian requerir promociones o ajustes en su manejo. En definitiva, un enfoque
analitico y proactivo en la gestion de inventarios es fundamental para el éxito sostenible de

cualquier negocio en el sector farmacéutico y mas alla.

A partir del andlisis de ventas y predicciones para Maganyl de la farmacia La Patrona, se
concluye que el desempefio del producto supera las expectativas iniciales, situandose dentro de
los intervalos de confianza proyectados. Esta situacion no solo reafirma la viabilidad del
producto en el mercado, sino que también permite prever la rotacion completa de las 200
unidades en un periodo de cinco a seis meses. Dicha rotacidon ofrece una oportunidad para
reinvertir en el inventario en un lapso de tres a cuatro meses, con la certeza de que el producto
continuara siendo bien recibido por los consumidores, evitando asi riesgos de caducidad y

optimizando el flujo de capital.

Adicionalmente, la revision del costo de compra refleja una reduccion significativa, pasando
de $3.43 a $2.75 por unidad, mientras que el precio de venta al publico se mantiene en $5.50.
Esto resulta en una utilidad bruta del 100% sobre el costo de compra, generando un beneficio
potencial de $550 al agotarse las 200 unidades. Este margen de ganancia incrementado
fortalece la posicion competitiva de la Farmacia "La Patrona" y le permite obtener hasta un

40% mas en bonificaciones, incrementando asi el rendimiento general de la inversion.

Por otro lado, el analisis del segundo producto, Hemoblock, sugiere un enfoque mas cauteloso.
Las ventas no justifican una alta inversion debido al riesgo de tener inventario inmovilizado
que pueda resultar en pérdidas por caducidad. En consecuencia, se recomienda mantener un
stock limitado, suficiente para cubrir la demanda inmediata, y reabastecer de manera
controlada. Esto asegura que el capital de inversion se utilice de manera eficiente, permitiendo

a la farmacia centrar sus recursos en productos con mayor rotacion y rentabilidad.
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En conclusion, la estrategia para Maganyl se presenta como un modelo sostenible y de bajo
riesgo, reforzado por la excelente respuesta del mercado y las condiciones econdémicas
favorables. Al mismo tiempo, el enfoque adaptativo hacia Hemoblock refleja una gestion
prudente del inventario, priorizando la eficiencia y la minimizacion de riesgos. La
implementacion de estas estrategias permitird a la Farmacia "La Patrona” optimizar su oferta

de productos, maximizar sus beneficios y asegurar un crecimiento sostenido en el mercado.

Las siguientes tablas son las recomendaciones que se le otorga a cada farmacia como paso a
ejecutar en los siguientes meses, de acuerdo con los posibles riesgos que se pueden evitar
implementando estas acciones, los cuadros muestran los mese restantes de afio y las distintas
recomendaciones para cada una.

Estas recomendaciones ayudarian a tener un mejor control de inventario, llevando la salida y
entrada de cada producto. EI marketing se debe a la clasificacion que se realizé por medio de

k means que genera muchas ventas del sabor natural del jarabe Complejo B

Tabla 10: Recomendaciones para la Farmacia Hiperfarmacia.

Recomendaciones Sept Oct Nov Dic
Registro de ventas de cada producto. X X X X
Marketing focalizado en el sabor natural del X

complejo b.

Cada mes realizar andlisis de datos de los

productos menos vendidos para la siguiente X X X X

compra.
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Tabla 11: Recomendaciones para la Farmacia La Patrona

Recomendaciones Sept Oct Nov Dic
Recopilacion
de ventas de Primeras Ver si es factible
Cefur tableta A
meses predicciones 0 no
anteriores

Ulcium tabletas

Dolocox tabletas

Recopilacion
de ventas de
meses
anteriores
Recopilacion
de ventas de
meses
anteriores.
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Primeras
predicciones

Primeras
predicciones

Ver si es factible o
no

Ver si es factible o
no
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