
 
 

             

UNIVERSIDAD GALILEO 

FACULTAD DE INGENIERÍA EN SISTEMAS, INFORMÁTICA 

Y CIENCIAS DE LA COMPUTACIÓN 

INSTITUTO DE EDUCACIÓN ABIERTA 

FISICC-IDEA 

 

 

 

GESTIÓN EMPRESARIAL 

 

 

 

“Tecnología para modernización de cuarto frío en Centro Distribuidor” 

 

 

 

Presentado por: 

Luis Enrique Cruz González 

Carné IDE 18003123 

 

  

 

Previo a optar el grado académico de: 

Licenciatura en Tecnología y Administración de Empresas 

Guatemala, 19 de octubre de 2022 

14-192022 



 
 

ÍNDICE 

INTRODUCCIÓN .................................................................................................................................. 1 

OBJETIVOS .......................................................................................................................................... 2 

CENTRO DISTRIBUIDOR (CENDIS) ................................................................................................ 3 

¿Quiénes somos? ................................................................................................................................ 4 

Misión:................................................................................................................................................. 4 

Objetivos y metas de CENDIS: .............................................................................................................. 5 

Estrategias de CENDIS:......................................................................................................................... 5 

Recursos Humanos: ............................................................................................................................. 6 

Organigrama: .................................................................................................................................. 8 

Tecnología: .......................................................................................................................................... 9 

Ventas anuales: ................................................................................................................................... 9 

Clientes: ............................................................................................................................................. 10 

Mercado: ........................................................................................................................................... 11 

Productos: ......................................................................................................................................... 11 

Competencia: .................................................................................................................................... 12 

Publicidad y Promoción: .................................................................................................................... 13 

DIAGNÓSTICO EMPRESARIAL ..................................................................................................... 15 

ANÁLISIS DE LOS FACTORES INTERNOS Y EXTERNOS ...................................................... 15 

Factores internos ......................................................................................................................... 15 

1. Accionistas: ....................................................................................................................... 15 

2. Empleados: ........................................................................................................................ 15 

3. Clientes: .............................................................................................................................. 16 

4. Proveedores: ..................................................................................................................... 17 

Factores externos ........................................................................................................................ 18 

1. Gobierno: ............................................................................................................................ 18 

2. Economía: .......................................................................................................................... 19 

3. Geografía: ........................................................................................................................... 20 

4. Demografía:........................................................................................................................ 21 

5. Tecnología: ........................................................................................................................ 22 

PRINCIPALES PROCESOS ........................................................................................................ 25 

Diagrama de la cadena de valor ............................................................................................ 25 

Análisis de los principales procesos ...................................................................................... 26 



 
 

1. Planeación: ........................................................................................................................ 26 

2. Organización: .................................................................................................................... 26 

3. Dirección: ........................................................................................................................... 28 

4. Control interno: ................................................................................................................. 28 

5. Ventas: ................................................................................................................................ 29 

6. Productos o Servicios: .................................................................................................... 29 

7. Finanzas y contabilidad: ................................................................................................. 30 

8. Mercadeo: ........................................................................................................................... 30 

9. Logística interna: .............................................................................................................. 31 

10. Logística externa: ......................................................................................................... 31 

11. Tecnología y sistemas: ............................................................................................... 32 

12. Otros procesos primarios según el tipo de empresa: ......................................... 33 

ANÁLISIS DE FORTALEZAS, OPORTUNIDADES, DEBILIDADES Y AMENAZAS ......... 34 

1. Fortalezas: .......................................................................................................................... 34 

2. Oportunidades: ................................................................................................................. 35 

3. Debilidades: ....................................................................................................................... 36 

4. Amenazas: .......................................................................................................................... 36 

PRINCIPALES PROBLEMAS EMPRESARIALES ................................................................... 38 

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA EMPRESARIAL .......................................................... 41 

Diagrama del proceso actual ................................................................................................. 42 

ANÁLISIS DEL PROBLEMA ....................................................................................................... 43 

Análisis de causa y efecto ..................................................................................................... 43 

Análisis de Pareto .................................................................................................................... 44 

Causa del problema ................................................................................................................. 44 

Hallazgos .................................................................................................................................... 45 

Evidencias .................................................................................................................................. 46 

Desventajas y Consecuencias .................................................................................................. 49 

Corto plazo: ............................................................................................................................... 49 

Mediano plazo: .......................................................................................................................... 49 

Largo plazo: ............................................................................................................................... 49 

PLANTEAMIENTO DE LA SOLUCIÓN .......................................................................................... 50 

Ventajas .......................................................................................................................................... 50 

Corto plazo: ................................................................................................................................... 50 



 
 

Mediano plazo: .............................................................................................................................. 50 

Largo Plazo: ................................................................................................................................... 51 

ANÁLISIS DE LA SOLUCIÓN ......................................................................................................... 52 

Análisis de los requerimientos operativos ............................................................................ 52 

Análisis de los requerimientos técnicos ................................................................................ 53 

Análisis de requerimientos legales .......................................................................................... 62 

Análisis de los requerimientos ambientales ......................................................................... 63 

Análisis de los requerimientos financieros ........................................................................... 63 

ANÁLISIS DE DECISIÓN ................................................................................................................. 66 

Análisis de ventaja y desventaja de Grupo Serprore ...................................................... 66 

Análisis de ventaja y desventaja de Iceberg Refrigeration ............................................ 66 

Análisis de ventaja y desventaja de Doble F ..................................................................... 66 

CONCLUSIONES............................................................................................................................... 69 

RECOMENDACIÓN ........................................................................................................................... 70 

ANEXOS .............................................................................................................................................. 71 

RESUMEN EJECUTIVO ................................................................................................................... 71 

COTIZACIONES ................................................................................................................................ 77 

FUENTES DE CONSULTA .............................................................................................................. 95 

 

 



1 
 

INTRODUCCIÓN 
 

La empresa nacional Centro Distribuidor, S.A. se encuentra conformada actualmente 

por 150 colaboradores enfocada al manejo preciso de medicamento de alta 

especialidad con condiciones de producto seco y producto en cadena fría abarcando 

mercados retail e institucionales. 

Por lo tanto, el presente informe ha sido estructurado con la finalidad de emplear un 

diagnóstico empresarial que involucra a las principales áreas de la organización. El 

enfoque busca presentar a la Dirección General de la organización la situación actual 

en la que la empresa se encuentra. 

Este permite dar a conocer las debilidades y amenazas a las que la organización se 

enfrenta para que a través de planes de acción y con el involucramiento de las áreas 

clave puedan ser reforzadas y aprovechar así las fortalezas que la empresa posee y 

las oportunidades que el mercado ofrece en este tiempo de convulsión mundial como 

consecuencia de la pandemia. 

Posterior a enlistar los diez principales problemas organizacionales se ha seleccionado 

como determinante la falta de espacio y manejo correcto de temperaturas en el cuarto 

frío. Con esto se presentan pérdidas para la organización, así como falta de 

oportunidad de crecimiento en un mercado de producto de cadena fría de alta 

especialidad. Para esto se utilizaron medios de análisis como el análisis de Pareto y 

diagrama de causa y efecto.  

Como solución a este problema se plantea el aumento de espacio físico en el cuarto 

frío y la mejora en la tecnología para monitoreo y mantenimiento de temperaturas 

idóneas para los fármacos comercializados. Para esto se presenta un análisis de los 

requerimientos operativos, técnicos, financieros, ambientales y legales que se deben 

considerar para la implementación de la solución propuesta. 
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OBJETIVOS 

 

1. Analizar las deficiencias que Centro Distribuidor posee actualmente en el 

manejo de producto farmacéutico de cadena fría con el objetivo de presentar un 

proyecto de modernización y ampliación en el cuarto frío. 

 

2. Mejorar la iluminación en el cuarto frío con el fin de evitar la falta de visibilidad 

para el personal que opera en este almacén. La mala iluminación ha 

representado la pérdida de producto para Centro Distribuidor. 

 

 

3. Aumentar el portafolio de medicamentos en cadena fría para Centro Distribuidor 

a través del cumplimiento de estándares internacionales en el manejo de 

temperaturas para medicamentos de cadena fría. 

 

 

4. Reducir las pérdidas que Centro Distribuidor costea por la falta de espacio físico 

y la variación en temperaturas que tienen como consecuencia la pérdida de 

cadena fría de los medicamentos.  

 

 

5. Implementar tecnología de punta en un área nueva de almacenamiento en 

cadena fría que permita un mayor volumen de espacio físico y manejo óptimo 

de temperaturas específicas para los medicamentos en Centro Distribuidor. 
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CENTRO DISTRIBUIDOR (CENDIS) 

 

Esta empresa guatemalteca fue fundada el 13 de marzo de 1968 por el señor Eric W. 

Heinemann (+) y su hijo Edgar Heinemann un año después de que el almacén “La 

paquetería” fuera quemado por la guerrilla el 14 de diciembre de 1967. 

En el año de 1982 el 14 de febrero falleció el Sr. Eric W. Heinemann quedando al 

mando de la empresa su hijo Edgar Heinemann quién durante 19 años lideró la 

organización como director general (CEO). 

En 2001 don Edgar decide trasladar la dirección general a su hijo mayor el Ingeniero 

Rodolfo Heinemann, quien desempeña el cargo hasta la presente fecha. 

La empresa inició su participación como una compañía de distribución de productos 

farmacéuticos y de belleza de reconocidas marcas como Pfizer, J&J y Elizabeth Arden 

entre otras. Con once empleados la empresa ubicada en la 9 calle 3-23 de la zona 1 

empezó un camino de ya 54 años en el mercado guatemalteco. 

Durante el trayecto de CENDIS resalta que ha sido una empresa multifacética que tuvo 

también una división de consumo masivo con el manejo de marcas como Rayovac, 

Del Monte, Arcor, entre otros. En el año 2013 como parte de una estrategia 

organizacional la división de consumo masivo es vendida al grupo Alza quedando así 

bajo el nombre comercial de Cendalza y desvinculándose de CENDIS. 

El Ingeniero Rodolfo bajo una visión de enfoque, aprovechamiento y optimización de 

recursos decidió enfocar los objetivos y esfuerzos de la empresa al mercado 

farmacéutico de alta especialidad. Generando así oportunidades de negocio con 

laboratorios internacionales como Jannsen, AstraZeneca, Pfizer, Novo Nordisk y 

Novartis por mencionar algunos. 

Bajo una constante innovación y búsqueda de mejora continua no se ha perdido la 

esencia de la organización, sus valores y su cultura organizacional. 
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¿Quiénes somos? 

“Somos el vínculo más cercano, confiable y profesional del mercado entre los 

proveedores y las instituciones, los profesionales y los demás actores del ecosistema 

de salud.”1 

Misión: 

“Nuestra misión es asegurar que la salud sea posible a través del abastecimiento del 

ecosistema”2 

Valores como honestidad, el respeto, la transparencia y la honradez son algunos de 

los que hacen que CENDIS posea una cultura organizacional íntegra y acorde al giro 

del negocio farmacéutico.  

Con relaciones comerciales con proveedores fuera de las fronteras guatemaltecas y 

con una sólida estructura organizacional acompañados de políticas de buenas 

prácticas, capacitación en uso de nuevas tecnologías, constante innovación, 

farmacovigilancia y compliance CENDIS se ha posicionado dentro del top 5 de 

droguerías en Guatemala. 

 
1 Extraído de página Web de CENDIS 
2 Extraído de página Web de CENDIS 
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Objetivos y metas de CENDIS:  

➢ Optimizar los procesos internos para mejorar tiempos de respuesta a nuestros 

clientes. 

➢ Afianzar la cadena de valor para el aprovechamiento de los recursos en la 

organización. 

➢ Establecer contacto directo con los clientes a través de encuestas que permitan 

conocer no solo el servicio que CENDIS brinda, sino también las necesidades 

de nuestros diferentes segmentos de mercado. 

Estrategias de CENDIS: 

Para conseguir los objetivos presentados hay estrategias que la organización ha 

ejecutado con el objetivo de establecer precedentes y tomar acciones. 

✓ Al referirse a la optimización de los procesos internos la empresa busca por 

medio de estrategias funcionales y operacionales determinar aquellas acciones 

que generan un cuello de botella en el proceso desde la captación de un pedido 

hasta su entrega final. Establecer tiempos óptimos y pésimos han permitido 

avanzar en este aspecto. 

✓ Como consecuencia la estrategia organizacional es el acercamiento con cada 

segmento de cliente. Esto por medio de la implementación de encuestas de 
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servicio elaboradas con el objetivo de conocer la satisfacción del cliente y así 

mismo las necesidades del mercado. 

✓ Por último, la empresa busca tener una participación importante en el mercado 

por medio de la comercialización de líneas exclusivas. La búsqueda de nuevas 

líneas y de productos no solo novedosos sino de calidad son parte de una 

estrategia de diferenciación en el mercado que permita la expansión y el 

crecimiento de la organización. 

Recursos Humanos: 

CENDIS se encuentra constituido por 150 colaboradores en la actualidad. Estos 

distribuidos en base a sus capacidades y conocimientos en los diferentes 

departamentos que conforman la organización. 

❖ Dirección General (1 colaborador) 

❖ Auditoría Interna (2 colaboradores) 

❖ Cumplimiento Interno (2 colaboradores) 

❖ Abastecimiento (5 colaboradores) 

❖ Dirección Técnica – Regencia (1 colaborador) 

❖ Dirección Financiera (1 colaborador) 

o Créditos y cobros (9 colaboradores) 

o Contabilidad (6 colaboradores) 

o Cobro a Proveedores (5 colaboradores) 

o Administración (2 colaboradores) 

o Desarrollo Humano (4 colaboradores) 

o Bussines Inteligence (4 colaboradores) 

❖ Dirección de Operaciones (1 colaborador) 

o Tráfico (11 colaboradores) 

o Almacén Entradas (10 colaboradores) 

o Almacén Salidas (6 colaboradores) 

o Control de Calidad (2 personas) 

o Tecnología (3 colaboradores) 
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❖ Dirección Comercial Retail (1 colaborador) 

o Cadenas (4 colaboradores) 

o Independientes (8 colaboradores) 

o Product Manager (4 colaboradores) 

o Trade Marketing (12 colaboradores) 

o SAC Retail (8 colaboradores) 

❖ Dirección Comercial Institucional (1 colaborador) 

o Privado (4 colaboradores) 

o Gobierno (6 colaboradores) 

o SAC Institucional (4 colaboradores) 
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Organigrama: 

 

Fecha de elaboración 04/03/2019 Elaborado por: Maureen Valladares 

Fecha de Vigencia 31/03/2019  Autorizado por: Ing. Rodolfo Heinemman
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Tecnología: 

La empresa se encuentra en la constante búsqueda de la tecnología necesaria para 

llevar a cabo la operación de manera óptima y controlada. 

Como aspecto a resaltar se puede mencionar el reciente cambio de ERP en la 

empresa. En el año 2016 CENDIS decidió implementar un ERP de clase mundial que 

permitiera mejorar la operación y por sobre todo tener un respaldo y garantía de datos 

de un proveedor como Microsoft. A partir de esto CENDIS implementó Microsoft 

Dynamics AX el cual es considerado competidor directo de SAP. 

Otro de los aspectos tecnológicos son las implementaciones de una página web 

interactiva y una plataforma propia de manejo de programas de fidelización 

convirtiéndose así en el primer distribuidor en Guatemala en implementarla. 

Adicionalmente se cuenta con tecnología para el monitoreo y mantenimiento de 

temperatura idónea en la bodega de producto seco. Dataloggers que monitorean el 

producto de cadena fría cuando este es retirado del cuarto frío que permite conocer la 

trazabilidad de la temperatura durante el trayecto de entrega garantizando que este 

mantuvo las condiciones idóneas. Hand hells que permiten la descarga automática de 

inventarios para el proceso de facturación y tablets para la captura de pedidos en línea. 

Ventas anuales: 

CENDIS cuenta con dos divisiones de ventas que integran el 100% de ventas para la 

compañía. A continuación, se presentan datos aproximados de las ventas anuales 

obtenidas al cierre de los últimos tres años por división. 

 

 

 

División 2019 2020 2021

Institucional 120,000,000.00Q 144,000,000.00Q 168,000,000.00Q 

Retail 168,000,000.00Q 180,000,000.00Q 192,000,000.00Q 

Total 288,000,000.00Q 324,000,000.00Q 360,000,000.00Q 

Ventas Anuales
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Clientes: 

Los clientes de la organización están segmentados en base a su giro de negocio y de 

esta manera son asignados a la división de Retail o Institucional. 

 

3 4 5 

6 7 8 

 

 

 
3 Imagen extraída de página oficial Farmacias Galeno 
4 Imagen extraída de página oficial Farmacias Cruz Verde Guatemala 
5 Imagen extraída de página oficial Farmacias Meykos de Guatemala 
6 Imagen extraída de página oficial Farmacias Batres  
7 Imagen extraída de página oficial Hospital El Pilar 
8 Imagen extraída de página oficial Grupo Medax 

Retail Institucional

Cadenas de Farmacia Hospitales Privados

Farmacias Independientes Sanatorios

Mayoristas Médicos

Clientes particulares Instituciones Especializadas

Principales Clientes
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Mercado: 

Se detalla el promedio de venta para el surtido del mercado farmacéutico en 

Guatemala por unidades y quetzales GTQ/Unidades (periodo 2021). 

 

 

Productos: 

• Cardio metabólicos 

• Antibióticos 

• Hormonales 

• Dermatológicos 

• Sistema Respiratorio 

• Gastrointestinales 

• Retrovirales 

• Cuidado infantil 

• Complementos nutricionales 

MES Unidades (miles) Ventas (Millones)

Enero 16,088 24,302Q            

Febrero 16,345 24,133Q            

Marzo 17,312 32,859Q            

Abril 16,462 32,896Q            

Mayo 16,644 27,329Q            

Junio 17,003 36,559Q            

Julio 17,819 33,471Q            

Agosto 17,549 35,463Q            

Septiembre 16,966 31,628Q            

Octubre 14.997 30,030Q            

Noviembre 17,107 31,229Q            

Diciembre 12,875 20,101Q            

Total 182,185 360,000Q           

PROMEDIO DE VENTAS PERIODO 2021

Pacientes Hipertensos Oftalmología

Pacientes Diabéticos Dermatología

Pacientes Asmáticos Ginecología

Pacientes Oncológicos Medicina OTC

Segmento de Mercado
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• Vacunas 

• Sistema Nervioso Central 

• Analgésicos y antinflamatorios 

• Oftalmológicos 

• Oncológicos 

• Cardiológicos 

Competencia: 

A continuación, se presentan las droguerías que representan una competencia 

significativa para CENDIS. 

• J.I. Cohen 

9 

• Bodega Farmacéutica BOFASA 

10 

• Lanquetin 

11 

• Droguería Americana DASA 

12 

 
9 Imagen extraída de la página Agencias J.I Cohen, S.A. 
10 Imagen extraída de página oficial Bodega Farmaceutica 
11 Imagen extraída de la página oficial Lanquetin, S.A. 
12 Imagen extraída de página oficial Droguería Americana  
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Publicidad y Promoción: 

Nombre comercial: CENDIS 

Slogan: “El vínculo que hace la diferencia” 

Logotipo:  

13 

Promoción: 

• Programas de fidelización: Es un programa dirigido al apoyo al paciente con el 

tratamiento recetado por el médico. Este tipo de apoyo permite otorgar una 

unidad gratuita en la compra de 2 o 3 unidades. 

14 

 
13 Imagen extraída de la página web Centro Distribuidor, S.A. 
14 Imagen extraída de página Web Mi Vínculo CENDIS 
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• Rebaja de precios: Se trabaja una cartilla promocional de descuentos o 

bonificaciones en determinadas líneas de medicamentos.

 15 

• Página de Internet: www.cendis.com.gt 

16 

• Redes sociales:  

Facebook: https://www.facebook.com/centro.distribuidor.sa 

Instagram: https://www.instagram.com/cendis.sa/ 

LinkedIn: https://gt.linkedin.com/company/centro-distribuidor 

Es importante mencionar que por el giro de negocio de la empresa y por ser 

medicamentos de alta especialidad no hay una publicidad que permita 

promocionar la droguería. 

 
15 Imagen extraída de correo interno de promociones Centro Distribuidor 
16 Imagen extraída de página Web Centro Distribuidor 

http://www.cendis.com.gt/
https://www.facebook.com/centro.distribuidor.sa
https://www.instagram.com/cendis.sa/
https://gt.linkedin.com/company/centro-distribuidor
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DIAGNÓSTICO EMPRESARIAL 

ANÁLISIS DE LOS FACTORES INTERNOS Y EXTERNOS 

 

Factores internos 

1. Accionistas: 

Centro Distribuidor cuenta con cuatro accionistas en la actualidad, el fundador posee 

la mayoría de las acciones y las acciones restantes se encuentran distribuidas entre 

dos socios minoritarios internos y un accionista externo. 

2. Empleados: 

La empresa se encuentra constituida en la actualidad por 150 empleados registrados 

en planilla. Estos distribuidos en las 4 direcciones establecidas para el modelo de 

negocio y cumplimiento de estrategia. Las direcciones son Dirección Financiera, 

Dirección de Operaciones, Dirección de ventas Retail y Dirección de Ventas 

Institucional. 

Dentro de la organización se tiene una cultura enfocada a la satisfacción del cliente y 

el cumplimiento en los estándares de entrega que los medicamentos requieren. Cada 

colaborador debe estar en el entendido de que los esfuerzos realizados deben estar 

acorde a la estrategia, pero siempre respetando los límites de la moral y la ética en los 

negocios. 

En concordancia de lo que la organización predica se ha establecido un código de 

ética y un departamento de compliance que vela por el cumplimiento de los 

reglamentos de conducta personal y en los negocios de cada colaborador de la 

empresa. Adicional a ello se cuenta con una política antisoborno que indica que cada 

colaborador debe declarar cualquier intento de soborno por parte de cualquier 

funcionario, cliente o proveedor, así también establece con claridad la prohibición que 

los colaboradores tienen para dar regalías a los clientes o proveedores.  

En otro contexto la empresa considera al colaborador como uno de sus activos más 

valiosos, en ese sentido busca la capacitación constante de los colaboradores, incluir 

programas de superación personal y recientemente programas de apoyo psicológico 
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por los efectos que la pandemia pueda presentar en cada colaborador. Se tiene la 

convicción de que en la medida que el colaborador esté contento y satisfecho su 

trabajo se refleja en el alcance de objetivos y cumplimiento de metas a nivel de cada 

departamento y más allá de toda la organización. 

Previo y durante la pandemia la empresa ha mostrado tener un modelo de rejilla 

gerencial de estatus quo que busca equilibrar la preocupación por el colaborador con 

el rendimiento, producción y alcance de objetivos. 

3. Clientes: 

Los clientes que la organización tiene son variados y de diferente procedencia en el 

mercado farmacéutico, en la división retail se atienden clientes como farmacias 

independientes, cadenas de farmacias y co-distribuidores o mayoristas. En este canal 

de venta se tiende a tener mucha competencia en referencia a qué distribuidor brinda 

mejores condiciones de venta y por ende mejores precios.  

Este juego de mercado genera una mala administración de las condiciones de venta 

que la empresa maneja, la organización no logra definir una cartilla de descuentos o 

bonificaciones que se otorguen en base al volumen de compra o en su defecto 

aplicable en escalas. 

Como consecuencia de la política anticorrupción y las limitaciones que esta establece 

muchos clientes optaron por dejar de comprar productos a la empresa ya que no 

recibían regalos o premios por sus compras, únicamente los descuentos o bonificados 

negociados directamente en pedidos, adicional a ello existen distribuidores que no 

tienen interés por negocios rentables y prefieren sacrificar utilidad por volumen dando 

otro problema al mercado. Otros clientes en acuerdo de un negocio apegado a la ética 

y la moral continúan teniendo relación con la empresa. 

Muchos de ellos permanecen en relación por el trato igualitario que la empresa les 

otorga, no importando si la farmacia es independiente o es una cadena de farmacia. 

En la división institucional el mercado es un poco más estable, pero con otros defectos, 

la empresa trabaja contratos de licitación con hospitales privados, atiende médicos, 

sanatorios y en la división pública al Instituto Guatemalteco de Seguridad Social IGSS. 
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Actualmente se ha retomado la venta a hospitales públicos, durante un periodo 

existieron negociaciones en el mercado farmacéutico por parte de distribuidores 

competidores que trajeron consigo la decisión de dejar este nicho de mercado por 

fuera de los clientes a atender.  

En el segmento de mercado institucional es vital que los medicamentos cumplan 

especificaciones, regulaciones y contengan los certificados de origen necesarios para 

que sean aceptados. La empresa en apego a ello y basados en negociaciones éticas 

y justas logra tener participación importante en este segmento sin incurrir en hechos 

ilícitos de soborno o movimiento de influencias. Estos clientes se fidelizan con la 

organización más allá de sus condiciones comerciales, teniendo apego por la exactitud 

en la entrega, el cumplimiento de los contratos y los productos de alta calidad en el 

portafolio. 

4. Proveedores: 

La relación con los proveedores en su mayoría son de exigencia mutua por la 

excelencia, la empresa requiere que los productos a comercializar contengan los 

certificados de calidad y pruebas de seguridad aprobadas para ser comercializadas en 

Guatemala. Parte de la filosofía de la empresa es proveer productos de calidad a los 

pacientes o clientes. 

El manejo de marcas como Pfizer, AstraZeneca, Novo Nordisk, Avene, Servier, 

Allergan entre otros ha dado no solo la satisfacción de productos de calidad sino 

también la oportunidad de incursionar en nuevas tecnologías para el almacenaje del 

medicamento. 

Muchos de los proveedores que se trabajan son marcas mundialmente reconocidas 

que como condición de la distribución establecen que el distribuidor cumpla también 

con estándares de calidad en el almacenaje y distribución de sus medicamentos. Esto 

con el objetivo de no arriesgar la salud del paciente, el prestigio de la marca y la 

efectividad del producto. 

Actualmente la empresa es reconocida por poseer bodegas con calefacción idónea 

para los medicamentos y el manejo correcto de producto seco dando así paso al 
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interés de proveedores para incursionar en Guatemala por medio de Centro 

Distribuidor (CENDIS). 

Uno de los factores que limita el aumento de distribución de algunos proveedores es 

que varias líneas de producto deben ser manejadas por medio de cadena fría bajo 

estrictas temperaturas para que el producto no vea comprometida su efectividad. 

Factores externos 

1. Gobierno: 

Centro Distribuidor se encuentra actualmente inscrita en SAT con las respectivas 

patentes de comercio y licencias sanitarias que permiten la comercialización de 

productos farmacéuticos. La organización se encuentra inscrita en el Instituto 

Guatemalteco de Seguridad Social “IGSS” no solo en apego a la legislación 

guatemalteca sino en resguardo y beneficio de los colaboradores. 

En temas legales la operación se ha visto afectada por el Acuerdo Ministerial 181-2019 

la cual indica que la venta de medicamentos como antibióticos no puede ser 

comercializada sin una receta médica que ampare o justifique la compra de tal 

producto. 

Recientemente el gobierno ha establecido dentro de los aranceles de importación un 

apartado para productos farmacéuticos los cuales son variables dependiendo el 

volumen de producto y valor de los facturado por el proveedor.  

Adicional a ello se requiere un certificado de importación avalado por el Departamento 

de Regulación y Control de Productos Farmacéuticos a fines, lo anterior establecido 

en los siguientes acuerdos: 

• Acuerdo gubernativo 54-2003 Reglamento para el control de precursores y 

sustancias químicas. 

• Normativa No 2-2010 Procedimiento para las empresas que se dedican a 

actividades relacionadas con estupefacientes, psicotrópicos y precursores 

químicos. 

• Normativa No 15-2010 Procedimiento para las empresas que realizan 

actividades con sustancias químicas de Lista III. 
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2. Economía: 

Como consecuencia de una pandemia que ha afectado globalmente las operaciones 

no solo de los proveedores sino también de los distribuidores locales el shipping ha 

demostrado ser el factor más relevante para la operación en cuanto a costos se refiere. 

El encarecimiento del combustible, la incertidumbre y la especulación de las empresas 

dedicadas a este giro de negocio ha generado grandes aumentos en el costo de la 

importación de la mercadería. Un efecto que ha tenido presencia desde el manejo de 

mercadería hasta documentación. 

Se proyectó que si el tipo de cambio tuviera un cambio que perjudica a la organización 

y el giro de negocio, se esperaba una fluctuación que pudiera complicar los costos que 

la empresa debería de absorber por compras de producto y también por transporte, 

sin embargo, el impacto ha sido mínimo generando estabilidad en los precios con los 

proveedores. 

17 

En la actualidad podemos mencionar que no solo la pandemia ha traído consecuencias 

para la operación sino también la reciente guerra de Ucrania y Rusia, esta ha 

representado el aumento en el costo del crudo que como consecuencia aumenta el 

precio de hidrocarburos. El tema de shipping continúa siendo un reto para la 

organización no solo por costos sino por el tráfico en las importaciones. 

 
17 Indicador extraído de CABI Central América Business Inteligence 
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Importante mencionar que según el banco de Guatemala BAGUAT él país tuvo una 

fuerte recuperación el año 2021 con un crecimiento del PIB de 7.5%. Se estima que 

para el año 2022 el país tendrá un crecimiento de PIB del 4.5% con relación al año 

2021. 

18 

3. Geografía: 

La empresa ubicada en Guatemala, país considerado como uno de los lugares 

geográficos estratégicos para el desarrollo de negocios entre América del Sur y 

América del Norte da una ventaja y despierta el interés de proveedores para la 

inversión. 

Adicionalmente al posicionamiento a nivel país la empresa se encuentra ubicada en la 

zona 4 de la capital, un punto estratégico para la atención del área metropolitana. Por 

 
18 Fuente: Banco de Guatemala 
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ser una zona central permite el rápido acceso a diferentes puntos dando una ventaja 

en los tiempos de entrega y cumplimiento en envíos de urgencia.  

Las oficinas administrativas se encuentran ubicadas en la dirección Ruta 4 6-32 zona 

4 edificio Granat y el CEDI ubicado en la ruta 5 1-40 de zona 4. 

Unos de los posibles problemas en la distribución puede ser que la bodega de 

distribución es única y no se cuenta con sucursales para una cobertura más efectiva 

en los municipios del departamento de Guatemala. 

19 

4. Demografía: 

En Guatemala se tiene una población censada a 2018 de 17,974,000 de los cuales el 

48.5% son de género masculino y 51.5% de género femenino. De este total el 61% de 

la población se encuentra en edades entre 15 a 64 años y el 5.6% en edades de 65 en 

adelante. 

 
19 Fuente extraída Google Maps 
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Enfocados en el mercado farmacéutico se puede indicar que el 30.1% de los hombres 

del país padecen diabetes, 26.99% de mujeres presentan el mismo padecimiento 

siendo este uno de los mercados potenciales para la industria farmacéutica. 

Guatemala es un país con altas incidencias en enfermedades crónicas terminales no 

transmisibles como consecuencia de un sistema de salud ineficiente y situaciones de 

pobreza extrema que propician las condiciones para el desarrollo de estas 

enfermedades. 

 

Índice de mortandad por enfermedades terminales en Guatemala 

20 

5. Tecnología: 

La tecnología ha sido una aliada indispensable en el desarrollo del negocio de 

CENDIS, esto se puede observar en el ERP aplicado y como este ayuda a que la 

organización tenga una trazabilidad completa de cada unidad de producto desde su 

ingreso a bodega hasta el despacho y entrega. Adicional a ello se cuenta con 

tecnología de handheld que permiten la descarga del inventario en tiempo real dando 

así visibilidad al área de ventas sobre las unidades disponibles. 

 
20 Indicador extraído de CABI Central América Bus 
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Otro aspecto tecnológico es el uso de una plataforma propia para el control y 

seguimiento de los programas de regalías o fidelidad de los socios comerciales. 

Importante mencionar que se cuenta ya con un sistema de toma de pedidos remoto 

pero que aún no se encuentra en funcionamiento por falta del equipo idóneo para la 

implementación. 

La tecnología también se hace presente en el ámbito de despacho ya que para los 

pedidos de cadena fría se cuenta con dataloggers que monitorean la temperatura y 

humedad de los productos en hielera. 

Como resultado de la pandemia vivida durante los años 2020 al 2022 surgió una nueva 

oportunidad de mercado con la comercialización de la vacuna de COVID-19, hasta el 

momento la distribución es restringida únicamente al gobierno de cada país. Sin 

embargo, se proyecta que para la mitad del año 2023 el comercio de estas vacunas 

sea libre para distribuidores privados. 

Otra de las oportunidades identificadas ha sido la comercialización de pruebas caseras 

de COVID-19 puesto que el costo es menor a un hisopado promedio con costos 

considerables. 

21 

 
21 Imagen extraída de Departamento de Regulación y Control de Productos Farmacéuticos y Afines. 
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22 

 
22 Imagen extraída de Departamento de Regulación y Control de Productos Farmacéuticos y Afines. 
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PRINCIPALES PROCESOS 

 

Diagrama de la cadena de valor 
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Análisis de los principales procesos 

1. Planeación: 

La planeación de la organización se realiza de forma anual, cada año en los meses de 

agosto y septiembre la Dirección General en conjunto con las direcciones de la 

organización y el departamento de desarrollo humano evalúan el desarrollo de la 

estrategia de negocios aplicada y toman las correcciones que se consideran 

necesarias. Esta planeación define la estrategia y objetivos que la organización deberá 

aplicar el próximo año. 

La asistencia del departamento de desarrollo humano corresponde a si las estrategias 

requerirán cambios de personal, evaluación de ascensos o modificación en 

instalaciones. 

Los objetivos y estrategias son comunicados a nivel masivo en un kick off que se lleva 

a cabo en el mes de enero del año siguiente para que los jefes y gerentes conozcan 

los planes y hagan los ajustes en los departamentos. 

Así mismo en los meses de octubre y noviembre se realiza el presupuesto que será 

aplicado el año siguiente. En este proceso se involucra cada gerente y jefe de área 

quienes evalúan si lo propuesto por dirección financiera es atinado o si deben ajustar 

los diferentes rubros. La Dirección Financiera se reúne con cada gerente y jefe y 

evalúan los aumentos y disminuciones que el presupuesto presente. En noviembre el 

presupuesto es sometido a aprobación y queda establecido como métrica de medición 

de gastos para el año siguiente. 

2. Organización: 

La empresa está estructurada y organizada con la finalidad de cumplir tres objetivos, 

brindar servicio al cliente, realizar entregas oportunas cuidando la calidad del producto 

y conocer la demanda del mercado. 

a. El área comercial de la organización cuenta con un departamento de 

callcenter orientado a dar servicio a los clientes y pacientes, su objetivo 

principal es atender a la fuerza de ventas con los pedidos de clientes y 

pacientes, brindar un servicio de post venta y asesorar al paciente en la 
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compra de sus medicamentos. Este departamento cuenta con KPI´s 

orientados a los tiempos de respuesta de las líneas telefónicas, el nivel 

de satisfacción del cliente en la atención brindada y la cantidad de 

llamadas desatendidas o inconclusas. 

b. En la estructura de operaciones de la empresa se encuentra el 

departamento de almacén y tráfico. Almacén es el encargado de preparar 

los pedidos asegurando la integridad de los medicamentos y buscando 

que la calidad del producto sea óptima al momento de su entrega. Cada 

producto es monitoreado por el data matrix, esto permite conocer la 

trazabilidad completa de cada unidad de producto tanto seco como frío. 

El departamento de tráfico es el encargado de que el producto llegue en 

óptimas condiciones y en el tiempo ofrecido. Actualmente se cuenta con 

una flotilla de 10 motocicletas 1 panel y un camión de 3 toneladas con 

capacidad de transporte de producto seco y frío. Tráfico organiza sus 

rutas de tal manera en que el recurso sea aprovechado y optimizado al 

máximo. 

c. El tercer objetivo se lleva a cabo con una oficina de marketing y una 

oficina de planeación de demanda. Marketing tiene como función apoyar 

al área comercial en la activación de promociones que generen más 

ventas inteligentes, adicional a este también tiene como objetivo conocer 

las necesidades del mercado, principales enfermedades estacionales, 

ventas de los principales clientes. 

Toda esta información apoya al departamento de planeación de la 

demanda quienes son los encargados principalmente de evaluar 

inventarios, evaluar el porcentaje de vencidos que retornan a la 

organización y conocer la cantidad de producto que deben solicitar mes 

a mes para un manejo óptimo de inventarios.  
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3. Dirección: 

Cada área de la organización se encuentra dirigida por una dirección responsable de 

alinear a las gerencias y jefaturas a los planes de la empresa. Al bajar un nivel en la 

dirección se encuentran los departamentos con jefaturas independientes trabajan en 

equipo en la consecución de objetivos individuales y específicos que generan el aporte 

necesario para el cumplimiento de estrategias. 

La interrelación de las direcciones, gerencias y jefaturas se da bajo la modalidad de 

reuniones con el objetivo de la corrección de procesos, evaluación de resultados y 

evaluación de necesidades. 

Cada martes se da una reunión gerencial que monitorea de cerca el avance de la 

empresa en casos puntuales que se definen y discuten al más alto nivel de autoridad 

de la organización.  

La organización ha demostrado en los últimos dos años que posee un liderazgo 

situacional, con la llegada de la pandemia se tuvo que migrar de un liderazgo 

transaccional y tradicional a un liderazgo que es flexible y muy adaptado a los retos 

que se presenten. 

4. Control interno: 

Dentro de la organización existen diferentes formas de control, este depende del área 

y de los procesos evaluados. 

En el caso de finanzas los principales controles se establecen en el cumplimiento de 

presupuesto, el nivel de recuperación de cartera de cobro, el manejo de flujo de caja y 

la cuenta por pagar esto apegado a KPI´s a nivel de líderes y de cada colaborador que 

participa dentro de los procesos. 

En ventas el control se da en base al cumplimiento de las cuotas proyectadas de 

ventas, el nivel de devoluciones generadas y el control de la demanda. 

En operaciones los controles se establecen en función del almacenaje, monitoreo de 

temperaturas, tiempos de entrega y niveles de satisfacción. 
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Adicional a los controles mencionados se cuenta con un departamento de auditoría 

interna el cual vela por que la organización no solo cumpla con procesos 

administrativos, sino que también se apegue a las regulaciones gubernamentales y 

fiscales. 

5. Ventas: 

El presupuesto de ventas es definido cada año en los meses de octubre y noviembre 

junto con el presupuesto financiero de gastos. Es en base a la proyección anual de 

ventas que se define el presupuesto financiero pues se contemplan los ingresos que 

la organización deberá percibir. 

Esta proyección anual es segmentada por una proyección de ventas mensual que se 

divide en ventas retail y ventas institucionales. La consecución de las metas es llevada 

a cabo por una fuerza de ventas en cada división. 

La proyección mensual de ventas es aproximada entre Q25MM a Q.30MM lo da un 

total anual aproximado de Q. 300MM anuales. En base a esto se toman en 

consideración los planes financieros de la organización.  

El proceso de venta de la organización se da a través de una fuerza de ventas de 8 

colaboradores en el área institucional, 10 colaboradores en el área de retail, 14 

agentes de callcenter y la visita médica que cada laboratorio farmacéutico posee. 

6. Productos o Servicios: 

Actualmente la empresa trabaja el portafolio de 42 proveedores de medicamento, 

dentro de los principales podemos mencionar AstraZeneca, Pfizer, Gsk, Roche, Stein, 

entre otros. De estos 42 proveedores se recibe la distribución de 3,000 productos de 

segmentadas en líneas y presentaciones. 

Los productos de estos proveedores son segmentados en base a la especialidad y a 

la división de venta en la que se enfocará su distribución. Dentro de las clasificaciones 

generales se puede mencionar los productos OTC los cuales son enfocados en la 

división retail. Estos son de venta libre y no requieren una prescripción médica para su 

adquisición. 
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Por otra parte, existen los productos de alta especialidad, estos se enfocan con mayor 

regularidad en la división institucional ya que son productos utilizados a nivel 

hospitalario. Dentro de estos destacan las líneas oncológicas, de diabetes y las líneas 

de hipertensión. 

7. Finanzas y contabilidad: 

La empresa cuenta con una dirección financiera. Esta lidera los departamentos de 

contabilidad, cuentas por cobrar, cuentas por pagar, planificación financiera y cuentas 

por cobrar a proveedores. 

La participación de finanzas es indispensable en reuniones de junta directiva en la 

presentación de resultados, en estos se detalla el flujo de caja que la empresa posee 

al cierre de cada mes y al cierre anual. 

Presentan la antigüedad o morosidad en las carteras de cobro, la cantidad de clientes 

por cada clasificación de antigüedad de saldos, ingresos por ventas de contado y la 

recuperación de la inversión realizada en nombre de los laboratorios representados.  

La empresa cuenta con una contabilidad formal la cual registra cada operación de 

ingreso o egreso de la organización. Se cuenta con el manejo de los libros 

debidamente avalados por SAT. 

8. Mercadeo: 

El departamento de mercadeo de la organización está conformado por dos gerentes 

de marca liderados por la gerente de abastecimiento. Esta estructura fue diseñada en 

aprovechamiento de la buena relación existente entre la gerente de abastecimiento y 

los proveedores. 

Ambas gerentes de marca están enfocadas en el desarrollo de negocios sostenibles 

para el área comercial, esto a través de promociones que permitan generar mayor 

utilidad a la organización.  

Adicionalmente tiene por objetivo conocer las necesidades de los clientes, las 

tendencias en mercado, generar demanda y buscar la promoción de las marcas 

representadas dependiendo el canal de venta. 
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Este departamento realiza constantes reuniones con los proveedores para conocer los 

estatus de ventas, el crecimiento de las marcas y oportunidades de negocio. 

9. Logística interna: 

El proceso de recepción de la mercadería se origina con la asignación de rampas de 

descarga en base a las fechas de ingreso de mercadería, este proceso puede ser 

diario, semanal o quincenal dependiendo el tiempo que tome la internación de la 

mercadería. 

Al contar con el producto físico se realiza el proceso de apertura del empaque terciario 

para determinar el estado del producto en su empaque secundario, se realizan la 

comparación de cantidades con relación a órdenes de compra emitidas por 

abastecimiento y se validan los lotes de las unidades. Seguido de este proceso se 

envía al departamento de costos para que realice la asignación de precios y cargue el 

costo del producto al sistema mediante el método de costo promedio. Paralelo a este 

proceso se emite una orden de ingreso de mercadería en la que detallan si existieron 

faltantes, productos equivocados o dañados. Esto para el reclamo correspondiente o 

emisión de back order. 

El producto es cargado y asignado al inventario por medio de número de bodega y 

ubicación, es etiquetado con el datamatrix que es una etiqueta de código QR que 

permite conocer la trazabilidad de cada unidad de producto. 

10. Logística externa: 

El proceso de entrega de producto da inicio con la asignación de una orden de venta 

que detallan los productos, cantidades y lotes que deben ser despachados, el sistema 

basado en el método PEPS indica que los lotes de mercadería más antiguo es el que 

debe salir de inventario con prioridad para evitar vencimiento en bodegas. 

Esta orden de venta es recibida por almacén quienes tienen segmentados sus 

departamentos para que el proceso sea rápido y eficiente. En el área de picking se 

recibe la orden de venta y se recolectan las unidades de producto que se detallan, 

posteriormente la orden de venta es trasladada a facturación para que se genere la 

factura fiscal y se haga la descarga del inventario, paralelamente se traslada el 
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producto al área de packaging en donde se hace el embalaje y empaquetado del 

producto en base a si es producto frío o producto seco. 

Una vez realizado este proceso tanto la factura como el producto es trasladado al 

departamento de tráfico para que sea asignado a ruta y repartidor. Este proceso se 

realiza diariamente y con la generación de cada pedido. 

11. Tecnología y sistemas: 

El actual ERP utilizado es Microsoft Dynamics AX 365, este permite a través de sus 

distintos módulos generar los procesos necesarios para tener un control sobre las dos 

principales actividades de la empresa, las ventas y la distribución exacta.  

Este sistema tiene la facilidad o flexibilidad de que puede ser manejado de manera 

remota en dispositivos móviles, lo que podría facilitar la toma de pedidos en línea o en 

el punto de venta con el cliente, sin embargo, esto no ha sido explotado del todo. 

Este sistema tiene la posibilidad de realizar conexiones con aplicaciones de rastreo 

autorizadas por Microsoft y el desarrollo de aplicaciones para toma de pedidos por 

medio de interfaces para teléfono celular o tabletas. 

Como consecuencia de ellos y con el objetivo de dar valor a la organización el 

departamento de IT se encuentra en la búsqueda de desarrollar este proyecto. 

Es importante mencionar el uso del IT en otras áreas como lo es en finanzas con Power 

BI, almacén con los termómetros inteligentes que mantienen una temperatura óptima 

en bodega, dataloggers que verificar la efectividad de la cadena fría y el reciente 

desarrollo de una plataforma en línea para el manejo de los programas de fidelización 

de los proveedores como valor agregado de la compañía. 

Con el objetivo de ser ágiles en el cobro a clientes y buscando adaptarse a los medios 

de pago actuales Centro Distribuidor a implementar cobro por medio de transferencia 

bancaria, pago con tarjeta de crédito, cobro por medio de visa link y pago por medio 

de PayPal. 
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12. Otros procesos primarios según el tipo de empresa: 

Como actividades adicionales enfocadas al valor de la operación se encuentra el 

manejo de los programas de fidelización, los cuales consisten en dar una regalía al 

paciente por la compra de determinadas unidades de un producto, esto normalmente 

enfocado a pacientes crónicos. Este proceso era llevado a cabo por medios manuales 

en los que la farmacia debía solicitar al paciente la copia de sus facturas y las cajas de 

producto que garantizaran que el paciente había consumido el producto en promoción. 

Con la implementación de la plataforma el proceso es más sencillo pues todo el registro 

se lleva de manera electrónica sin la necesidad de resguardo de documentos físicos o 

de cajas agregando así un valor no solo para los clientes sino también para los 

laboratorios y los pacientes. 
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ANÁLISIS DE FORTALEZAS, OPORTUNIDADES, DEBILIDADES Y AMENAZAS 

1. Fortalezas: 

1. Centro Distribuidor, S.A. cuenta con 54 años de experiencia en el 

mercado de distribución de producto farmacéutico a nivel nacional, con 

énfasis en el producto de alta especialidad. 

2. Se cuenta con la distribución de 24 portafolios de productos bajo 

contratos de exclusividad que representan el 70% de las ventas anuales 

que ascienden a un promedio anual de Q. 252,000,000.00. Estos 

contratos benefician al desarrollo económico de la organización. 

Proveedores como AstraZeneca, Janssen, Novo Nordisk, Galderma, 

Johnson & Johnson, Allergan, Meda Rottapharm, Farmalógica, Merisant, 

Liomont, Ropsohn, AB Biotics, Becton Dickisnon, Roche, Avene y 

Laboratorios Saval forman parte de nuestro portafolio. 

 

 

3. Bodegas de producto seco con capacidad de almacenamiento de 6 

toneladas de producto equivalentes a Q. 40,000,000.00 esto con 

calefacción automática medida por 6 termómetros industriales y 

recubrimientos repelentes de calor para un almacenaje óptimo del 

medicamento.  
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2. Oportunidades: 

1. La actualización de ERP Microsoft Dynamics AX 365 ofrece una mejora 

en las funcionalidades de trazabilidad de los medicamentos y 

seguimiento en entregas con información en tiempo real y acceso desde 

cualquier dispositivo electrónico. La inversión estimada es de Q. 

1,200,000.00. 

2. Crecimiento del sector exportador de multivitamínicos y suplementos 

alimenticios en un crecimiento sostenido del 12% en 2021 con relación a 

2010. Para 2022 se espera que la exportación de este tipo de productos 

farmacéuticos aumente en otro 24%. 

3. Surgimiento de aplicaciones móviles para pedidos de todo insumo, esto 

enfocado al mercado farmacéutico puede dar un valor agregado al 

cliente. El desarrollo de aplicaciones a la medida oscila entre los Q. 

20,000.00 a Q. 50,000.00 considerando la cantidad de información a 

manejar y la conectividad que ésta ofrezca. 

4. La implementación de GPS en la flotilla de 10 motoristas, 2 paneles de 

reparto y un camión de 3 toneladas que permite conocer datos para una 

mejor organización de rutas y optimización de recursos como el tiempo 

y combustible. 

5. Implementación de POS móvil para el cobro en el lugar de entrega, esto 

enfocado para clientes que deseen pagar con tarjeta de crédito o débito 

y aplicable únicamente a clientes que no tengan días crédito autorizados, 

esto puede representar un aumento en ingresos a la organización de Q. 

600,000.00 anuales. 

 

 

 

 

 

 



 

36 
 

3. Debilidades:  

1. Capacidad limitada para el almacenamiento de productos de cadena fría. 

Considerando la creciente demanda de productos bajo esta 

especificación de almacenamiento y posible importación de vacuna 

COVID-19 que se estiman que se deja de percibir un aproximado de Q. 

2,400,000.00 mensuales. 

2. Proceso deficiente en el ingreso de promociones a sistema de 

facturación, actualmente se trabajan un promedio de 800 promociones 

mensuales, muchas de ellas repetitivas en cuanto segmento de clientes 

y condiciones otorgadas. Esto impacta directamente los tiempos de 

entrega con retrasos promedio de 45 minutos con relación a la hora de 

entrega programada.  

3. La organización se ha posicionado en el top 5 de droguerías en 

Guatemala, sin embargo, la contratación de ejecutivos de venta con poca 

o nula experiencia en el mercado farmacéutico generan pérdida de venta, 

oportunidad de negocio y pérdida en valores de aproximadamente Q. 

1,000,000.00 anuales. 

4. La empresa cuenta con una página web que genera un tráfico mensual 

como mínimo de 1,000 visitantes, sin embargo, este tráfico no genera 

ningún beneficio para la organización pues carece de medios interactivos 

como compras en línea, consultas o servicio al cliente. 

4. Amenazas: 

1. Restricciones gubernamentales en la comercialización de vacuna 

COVID-19 para el territorio nacional. En base a los precios publicados se 

estima que el costo por vacuna puede estar entre los Q. 359.00 y los Q. 

655.00 considerando un margen del 20% por vacuna la empresa podría 

dejar de percibir Q. 28,900,000.00 anuales. 

2. Restricción del gobierno en la venta libre de antibióticos limitando el 

crecimiento de este tipo de medicamentos en un 14% anuales 

equivalentes a Q. 3,000,000.00 
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3. Aumento en el costo de shipping de medicamentos. A finales de 2019 e 

inicios de 2020 los proveedores de este servicio como DHL y FEDEX 

anunciaron un aumento del 5% en el servicio de logística para todo 

producto, desde cargas de alimentos, medicamentos y electrónicos 

hasta documentación. 

4. Demoras en las entregas e importaciones por consecuencia de la 

pandemia, este efecto puede representar desabastecimiento e 

incumplimiento en contratos abiertos con entidades como el IGSS con 

un efecto de Q. 500,000.00 trimestrales por producto considerado 

pérdida. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

38 
 

PRINCIPALES PROBLEMAS EMPRESARIALES 

 

1. El departamento comercial de Cendis presenta atrasos en el proceso de 

emisión de órdenes de venta en un 70% debido al actual procedimiento de 

ingreso de promociones a sistema, este proceso se considera redundante e 

inoperante para el giro de negocio de la empresa y ha sido conservado desde 

el año 2016 en la implementación del nuevo ERP, esta operación representa un 

impacto de Q. 20,000.00 considerando los pedidos que se rechazan por el 

retraso en la entrega. 

2. En el departamento de almacén de Cendis carece de capacidad, infraestructura, 

tecnología y equipo necesario ante al aumento de la demanda de producto bajo 

condiciones de cadena fría. Como consecuencia del espacio insuficiente la 

empresa deja de percibir ingresos anuales de Q. 18,800,000.00 

3. El departamento de tráfico de Cendis presenta atrasos promedio en las 

entregas de producto de entre 35 a 45 minutos posteriores a la hora acordada, 

aumentando este tiempo en horario de mayor afluencia vehicular. Estos atrasos 

ocasionan que exista un promedio de rechazo de pedidos de 2% mensual, esto 

equivalente a un aproximado de Q. 600,000.00 mensuales. 

4. El departamento de contabilidad de Cendis solicita que, en la liquidación de 

gastos, viáticos, gastos de representación, marketing, importaciones y 

solicitudes de anticipos se generen 4 copias de los documentos a liquidar. Este 

proceso se realiza mensualmente desde el año 2016 generando un aumento 

considerable en el consumo de papel en la organización. Se estima que esta 

operación representa un costo promedio mensual en papel y tinta de 

Q.15,000.00. 

5. El departamento de Créditos de CENDIS ha presentado atrasos en los procesos 

de apertura de créditos a clientes siendo este considerado un proceso 

burocrático y lento dentro de la organización, esto afecta las ventas de la 

empresa en un 5% considerando que algunos clientes prefieren direccionar sus 

compras con la competencia, al cierre de 2021 se estimó una pérdida de venta 

de Q. 120,000.00 a Q. 130,000.00  



 

39 
 

 

6. El departamento de tráfico de Cendis únicamente tiene cobertura de entrega en 

área metropolitana, las entregas a nivel departamental se realizan por medio de 

un proveedor que brinda el servicio de forma tercerizada. El problema de este 

medio de entrega es que se han presentado casos de pérdida de mercadería, 

cruces de entrega de producto y pérdida de la cadena fría. Mensualmente se 

realizan reclamos a este proveedor por un estimado de Q. 20,000.00. 

7. El departamento comercial de Cendis presenta atrasos en la liquidación de 

vencidos a bodega central, este inconveniente se da de forma mensual y se ha 

dado desde marzo de 2020. Con mayor frecuencia se presenta el problema con 

los vendedores de la división retail ya que no cumplen con las fechas de 

liquidación establecidas. Como consecuencia la empresa presenta riesgo de 

cobrabilidad o recuperación de Q. 1,200,000.00 mensuales derivado de la falta 

que se incurre en los tiempos de entrega de esta mercadería establecida en 

políticas con el proveedor.  

8. El departamento de Cobro a Proveedores gestiona la facturación de reposición 

de mercadería de canje (regalías) a las cadenas de farmacia en promedio 

mensual de Q. 300,000.00, al ser un bien material por regulación fiscal puede 

ser rebajado de inventario únicamente a través de facturación, sin embargo, por 

ser un producto que será cobrado posteriormente al proveedor la facturación 

contiene en su detalle el costo por cada unidad. Al entregar la mercadería el 

repartidor solicita una firma de recepción del producto y entrega una copia de 

esta factura exponiendo así los costos de la empresa al público en general. Este 

procedimiento se ha dado desde 2017. 

9. El departamento de IT de CENDIS no ha gestionado el cambio de ancho de 

banda de internet para que este permita que la operación fluya y se gestione de 

manera óptima, esto afecta de forma directa a la organización ya que la 

constante caída de la red impide que la empresa gestione ventas, realice 

facturación, liquide tareas administrativas y asigne rutas de reparto. Este 

problema representa un costo de Q. 45,000.00 por hora. 
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10. El departamento comercial de Cendis solicita producto regular para la venta 

como muestra médica o producto para codificación en cadenas de farmacia de 

manera regular. Estas facturaciones representan un gasto para la empresa 

considerando que las unidades ya no son devueltas por el área comercial. 

El promedio de facturaciones por este concepto es de Q. 12,000.00 mensuales 

y no son verificadas por auditoría interna. 
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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA EMPRESARIAL 

 

Considerando la infraestructura actual de Cendis y la distribución de espacios en 

almacén la capacidad de almacenamiento para el producto frío y ultracongelado es 

limitada. El cuarto frío actual carece de tecnología que permita manejar temperaturas 

óptimas para vacunas, medicamento oncológico y producto estético/farmacéutico. 

Esto restringe los ingresos de la organización en un promedio de Q. 1,700,000.00 

mensuales. 

Con el objetivo de importar vacunas para COVID-19 y otros medicamentos 

estéticos/farmacéuticos se debe considerar la carencia de infraestructura y tecnología 

que la organización presenta la cual limita el crecimiento y aprovechamiento de este 

nicho de mercado y oportunidad de crecimiento. 

23 

24 

 
23 Imagen extraída de página oficial BBC  
24 Imagen extraída de página oficial de Akribis 
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Diagrama del proceso actual 

 

Fuente: Elaboración propia 
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ANÁLISIS DEL PROBLEMA 

Análisis de causa y efecto 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Análisis de Pareto 

 

Fuente: Elaboración propia 

Causa del problema 

Evaluando el contexto del problema se ha determinado que el crecimiento en la venta 

de producto frío y el desarrollo de ese mercado se ve relacionado implícitamente con 

la falta de espacio físico para el manejo de este producto, así como las temperaturas 

idóneas para su almacenamiento y posterior distribución.  

El espacio asignado al producto seco es de 400 metros cuadrados, mientras que el 

espacio de cadena fría contempla un espacio total de 5 metros cuadrados. Por su 

tamaño la capacidad de inventario es muy ajustada y permite poca probabilidad de un 

abastecimiento voluminoso. 
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Hallazgos 

 

1. La capacidad de almacenaje de producto seco representa el 96% de la totalidad 

del almacén mientras que el espacio físico del producto frío representa 

solamente el 4% del total de almacén equivalente a Q, 1,700,000.00 de la 

totalidad de inventario en piso. 

2. El producto seco en promedio puede representar mayor cantidad en volumen, 

el medicamento frío representa una mayor rentabilidad en cuanto a precio se 

refiere. La ampliación puede significar un aumento en ganancias para la 

compañía si se considera desde el punto de vista del giro de negocio de la 

organización. Actualmente las ventas en unidades de producto frío  

3. Existen antecedentes de pérdida de mercadería fría por falta de espacio de 

almacenamiento bajo las condiciones necesarias. Aunque estos casos han sido 

fortuitos y muy escasos las pérdidas han oscilado hasta en los Q. 800,000.00 

4. El rango actual de temperaturas oscila entre los +12 a los +2 grados Celsius, 

sin embargo, para los medicamentos que se proyectan importar las 

temperaturas deben llegar a -70 grados Celsius, la implicación es de Q. 

18,800,000.00 anuales en pérdida de oportunidad para la organización. 

5. Las condiciones de seguridad del actual cuarto frío no cumple con los 

estándares de seguridad industrial que requieren los proveedores 

internacionales por lo que esto limita el crecimiento. Este representa un 

promedio de Q. 1,500,000.00 mensual en pérdida de oportunidad para la 

organización. 
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Evidencias 

Espacio asignado a producto seco: 

25 

26 

 
25 Imagen extraída de página Web CENDIS 
26 Imagen extraída de página Web CENDIS 
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27 

Espacio asignado a producto frío: 

28 

 
27 Imagen extraída de página Web CENDIS 
28 Imagen extraída de página Web CENDIS 
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29 
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Desventajas y Consecuencias 

 

Corto plazo: 

 

1. La organización deja de percibir mensualmente un promedio de Q. 1,500,000.00 

al no contar con espacio suficiente para almacenamiento de producto frío. 

Mediano plazo: 

 

1. Los clientes pueden buscar alternativas diferentes al no contar con sus pedidos 

en tiempo, así como con el cumplimiento de la satisfacción de su demanda. 

Actualmente la venta de producto frío representa el 30% de la venta mensual 

de la organización por lo que en un semestre puede quedar en riesgo un total 

de Q. 9,400,000.00 

Largo plazo: 
 

1. Se puede quedar fuera frente a la competencia dejando demanda insatisfecha 

y perdiendo la oportunidad de un 54% adicional de crecimiento anual 

equivalente a Q. 18,800,000.00 
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PLANTEAMIENTO DE LA SOLUCIÓN 

 

La solución propuesta al problema organizacional identificado en el almacén de 

CENDIS es la construcción de un cuarto frío con dimensiones de 8 metros de ancho, 

10 metros de largo y 2.5 metros de altura. Este contará con un espacio de precámara 

con temperaturas controladas por termómetros industriales que permitan monitorear 

temperaturas entre los +5 a -10 grados Celsius. La cámara principal contará con 

temperaturas entre los +10 a -80 grados Celsius controladas por medio de un panel 

de mando que indica cual es la temperatura promedio interna tanto de la precámara 

como en cámara principal activando la refrigeración en el momento idóneo para el 

medicamento. 

El almacenamiento estimado es de 2,700 unidades de medicamento adicionales a la 

capacidad actual de inventario en piso permitiendo el crecimiento esperado de Q. 

18,800,000.00 anuales a la organización.  

La inversión inicial estimada para este proyecto es de Q. 1,020,000.00, este monto 

incluye las remodelaciones de infraestructura y la implementación del cuarto frío con 

el equipo tecnológico que permitirá certificaciones para la atracción de nuevos 

proveedores de producto frío. 

Ventajas 

 

Corto plazo: 

1. Aumento de capacidad de almacenamiento mensual en 2,700 unidades 

equivalentes a Q. 1,500,000.00. 

Mediano plazo: 

1. Importación de vacunas COVID-19 y otros productos fríos que estiman ingresos 

por ventas semestrales de Q. 9,400,000.00 
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Largo Plazo: 

1. Certificaciones del cuarto frío para cumplimiento de estándares requeridos por 

proveedores internacionales que permitan aumentar los ingresos de la 

compañía estimando un valor aproximado de Q. 6,400,000.00 mensuales. 

 

30 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
30 Imagen obtenida de página Web Gs Distribuidor de México  
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ANÁLISIS DE LA SOLUCIÓN 

 

Análisis de los requerimientos operativos 

Con la implementación de un cuarto frío de mayor capacidad con cámaras de 

ultracongelados se debe considerar que uno de los factores imprescindibles es la 

capacitación del personal que estará operando en él. 

Parte de la capacitación está enfocada a conocer la capacidad máxima de 

almacenamiento, temperaturas máximas y mínimas que pueden ser aplicadas. 

Tiempos en que la cámara de ultracongelados puede estar abierta y los indicadores 

que los cuartos fríos proveen. 

El mantenimiento de estos equipos depende de varios factores, estos pueden ser el 

tamaño de equipo, el uso del equipo y la frecuencia que se desee dar al mantenimiento 

de las instalaciones. 

Existen dos tipos de mantenimiento, los mantenimientos preventivos que como bien 

se indica tiene por objetivo prevenir fallas que puedan detener la operación y ocasionar 

pérdidas. Por otro lado, el mantenimiento reactivo que sucede cuando la falla ya está 

presente y está ocasionando pérdidas. 

Es importante realizar revisiones periódicas para detectar fallas operativas, señales en 

el tablero de indicadores, aceite en las tuberías, aumento en consumos de energía o 

variabilidad de las temperaturas. 

El personal operativo deberá contar con los siguientes implementos: 

• Traje impermeable térmico para temperatura baja 

• Botas con recubrimiento térmico 

• Guantes  

• Careta y mascarilla 

Adicional a lo antes mencionado es importante que se considere el flujo continuo e 

ininterrumpido de energía eléctrica para el equipo, el cuarto frío por naturaleza debe 

mantenerse en funcionamiento 24 horas al día los 365 días del año. Considerando 
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esto CENDIS cuenta con un generador de emergencia que permite abastecer el 

recurso eléctrico requerido por el cuarto frío. 

Análisis de los requerimientos técnicos 

En el mercado existen actualmente dos tipos de cuartos fríos, los equipos fijos y los 

equipos móviles. 

Para el caso de equipos móviles la capacidad es menor en almacenaje y refrigeración. 

Los equipos fijos poseen mayores capacidades en almacenajes de producto, las 

temperaturas pueden ser manejadas de mejor manera pueden llegar hasta -20 grados 

Celsius en sus cámaras de ultracongelados. 

Para el caso de la solución propuesta se considera que lo ideal es la implementación 

de un cuarto frío fijo el cual permite mayor capacidad y manejos de temperaturas. 

En evaluación del espacio físico disponible se considera que el cuarto frío puede tener 

una capacidad de 5 toneladas con temperaturas de +10 a -80 grados Celsius con 

opción de una precámara y almacenaje de ultracongelados. 

Las instalaciones necesarias para esta implementación es un espacio físico de 10 

metros cuadrados y una altura máxima de 3 metros.  

La estructura debe estar colocada sobre fundición de concreto que permita soportar el 

peso del equipo, debe contar con una caja de regulación eléctrica cerca del cuarto frío 

y por último el techo debe ser reforzado para poder colocar los ganchos de soporte 

para la estructura aérea del cuarto. 
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Ficha técnica Doble F 

AISLAMIENTOS  

Se incluyen la siguiente cámara fría con las medidas EXTERNAS que a continuación 

se detallan:  

 

• Cuarto 1 8.20m x 8.25m x 2.85m de altura  

• Antecámara: 8.20m x 2.5m x 2.85m de altura  

 

Los paneles serán marca ISOCINDU, y estarán formados con poliuretano extruido 

PUR de 40kg/m3 de densidad y forrados a ambas caras con lámina de acero, 

galvanizada, troquelada, embozada y con acabado blanco, aprobado por el USDA. Los 

paneles serán de 100mm de espesor. 

31 

PUERTAS  

Se incluye 1 puerta marca JAMISON, de tipo bipartida, de 2.20m ancho x 2.10m de 

alto x 8.5cm de espesor, formada con poliuretano PUR de alta densidad y herrajes 

cromados de alta resistencia y larga duración. Acabado blanco embozado.  

La puerta es de operación mecánica e incluyen lo siguiente:  
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Incluye:  

* Riel anti-descarrilamiento, guía de piso, jaladera al frente, portacandados.  

* Sistema de apertura manual, contramarco y boquillas.  

* Tornillería de fijación. 

32 

Se incluye 1 puerta JAMISON modelo SLIM SULATED tipo STANDARD LIFT corrediza 

vertical de una hoja, fabricada en lámina galvanizada color blanco calibre 26 e 

inyectada a alta presión con espuma de poliuretano en 2” de espesor de aislante, con 

especificación de puerta para Refrigeración.  

La puerta es de operación manual e incluye lo siguiente:  

• Marco perimetral “U” para su correcta instalación.  

• Sello perimetral en el marco.  

• Ventana Acrílica de 12” x 24”.  

• Marcos forrados en lámina blanca.  

 

Se incluye 1 puerta enrollable marca JAMISON, modelo DYNAMICROLL, de 2.20m de 

ancho y 2.10m de alto, terminada en lona azul, operada por un motor trifásico de 

alimentación 220v/440v. Con velocidad de apertura de hasta 2.5m/s.  

 
32 Cotización de Doble F Termoindustrial Guatemala 
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La puerta es de operación electromecánica e incluye lo siguiente:  

• Sensor accionado al cierre de la puerta.  

• Panel de control.  

• Sistema de auto reparación.  

• Botonera interior.  

33 

EQUIPOS CÁMARA FRÍA  

Para lograr la temperatura deseada de 2°C como mínima, el cuarto frío incluye:  

Dos unidades condensadoras (una puesta como back up) marca CLIMATE 

CONTROL, modelo CZT0060M6CFT, provista de un compresor Copeland Scroll de 6 

HP de potencia, para R-404A. El equipo tendrá la capacidad necesaria para evaporar 

51,012.0 Btu/hr @ -0.66°C y lograr la temperatura interna deseada de 2°C. Esta unidad 

está equipada de fábrica con acumulador de succión y protector de fases. Son para 

exteriores.  

Suministro eléctrico: 208-230/3/60.  

Dos unidades evaporadoras marca CLIMATE CONTROL, CEL0295BS6AEAB, de 

26,000 Btu/hr @ TD=9.81°F, para extraer el calor de la cámara refrigerada. Está 

equipada de fábrica con válvula de expansión y válvula solenoide.  

Suministro eléctrico: 208-230/1/60.  
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Se incluye un lote de tuberías de cobre con aislamiento de Armaflex para circulación 

de refrigerante.  

Está incluida la carga de refrigerante 404A.  

Se incluye un controlador Danfoss ERC 213 con control automático de temperatura y 

regulación de deshielo por aire de forma automática. La caja también estará equipada 

con un contactor con protección térmica para la manejadora, botones de operación y 

luces indicadoras. 

34 

35 

EQUIPOS ANTE CÁMARA  

Para lograr la temperatura deseada de 2°C como mínima, el cuarto frío incluye:  

Una unidad condensadora marca CLIMATE CONTROL, modelo CCH0020MCACZ, 

provista de un compresor Copeland Scroll de 2 HP de potencia, para R-404A. El equipo 

 
34 Cotización Doble F Termoindustriales de Guatemala 
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tendrá la capacidad necesaria para evaporar 19,584.0 Btu/hr @ -4.51°C y lograr la 

temperatura interna deseada de 2°C. Esta unidad está equipada de fábrica con 

acumulador de succión y protector de fases. Son para exteriores.  

Suministro eléctrico: 208-230/3/60. 

36 

Un evaporador marca CLIMATE CONTROL, CEL0190BS6AEAB, de 18,000 Btu/hr @ 

TD=9.81°F, para extraer el calor de la cámara refrigerada. Está equipada de fábrica 

con válvula de expansión y válvula solenoide.  

Suministro eléctrico: 208-230/1/60. 

Se incluye un lote de tuberías de cobre con aislamiento de Armaflex para circulación 

de refrigerante.  

Está incluida la carga de refrigerante 404A.  

Se incluye un controlador Danfoss ERC 213 con control automático de temperatura y 

regulación de deshielo por aire de forma automática. La caja también estará equipada 

con un contactor con protección térmica para la manejadora, botones de operación y 

luces indicadoras. 

 
 

ILUMINACIÓN 
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Se incluyen 13 lámparas marca LITHONIA, modelo XVML L48, de 5,000LM de 

potencia, con barrera y sello de vapor, para operar a bajas temperaturas. Estas podrán 

encenderse por interruptor. 

SISTEMA DE SEGURIDAD  

Se incluyen: - Una sirena marca Uxcell, de 100dBa, 110V. - Una luz giratoria 110V, 

marca ECO Safety. - Se programará una lógica de control por medio del Danfoss para 

el funcionamiento de estas.  

 

VENTILADORES DE VELOCIDAD VARIABLE 

 A lo largo del pasillo se encontrarán unos ventiladores axiales anclados al techo del 

cuarto. Los ventiladores estarán colocados con cierto ángulo sobre la horizontal, los 

cuales estarán provistos de un variador de frecuencia para modular la velocidad del 

giro y con esto el volumen de aire que desplazan. El fin de los ventiladores es 

proporcionar un flujo de aire turbulento dentro del cuarto lo cual homogeniza la 

temperatura en todo el cuarto. 

Se encontrarán 6 sensores: 5 inalámbricos (estos sensores se pueden trasladar de un 

lugar a otro) y 1 conectado al controlador de refrigeración; los sensores estarán en 

evaluación electrónica constante para garantizar que se tiene la misma temperatura 

en distintos puntos de la cámara. Si existiera un diferencial de temperatura en algún 

punto del cuarto, los ventiladores se activarán con la intensidad necesaria para volver 

a establecer el equilibrio térmico. 

MONITOREO Y CONTROL  

Para el monitoreo se utilizará una plataforma SCADA, la cual tiene la especificación 

técnica para el suministro de los servicios necesarios para la recopilación y envío de 

datos de variables análogas y digitales entregadas por Modbus de PLC Phoenix 

Contact, según tendencias almacenadas por medio de la precisión de los equipos y la 

tecnología utilizada. 
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El Hardware es un ordenador industrial NPE X500 M3 mejorada utiliza el último módulo 

de procesador, impulsado por el procesador Quad-core Cortex-A53 de 1.2GHz.  

Todo esto permite al cliente la visualización de forma interactiva en dispositivos tipo 

computadora personal de cualquier sistema operativo, navegadores de internet, 

teléfonos móviles Android o IPhone, Tablet y otros dispositivos electrónicos. Monitoreo 

de Información en tiempo real y almacenamiento de datos.  

Los mensajes enviados por los sensores se encuentran encriptados. El acceso a la 

información se realiza de forma segura a través de usuario y contraseña. Nuestro 

sistema en Nube se encuentra cubierto por ambientes de seguridad tipo Firewall de 

Nueva generación, que permiten no solo el filtrado por reglas básicas, sino también 

por el contenido que se envía en cada puerto.  

Nuestros sistemas permiten la descarga de la información de Dashboards por medio 

de archivos tipo CSV compatibles con Excel para el análisis fuera de línea. Si así se 

requiere integrarlo con otros sistemas, la plataforma permite la solicitud de consultas 

estándar por medio de lenguaje SQL.  

Se maneja la presentación de la información en formato de DASHBOARD, nuestros 

DASHBOARD son personalizables al cliente para optimizar la información y la 

explotación de los datos. El DASHBOARD también cuenta con información en tiempo 

real y envío de alarmas por email. 
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37 

38 

 

Se incluirá para la visualización en tiempo real de datos desde afuera de la cámara 

refrigerada una pantalla de 7” HMI touch panel display. 

 

 
37 Cotización Doble F Termoindustriales de Guatemala 
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39 

  

Análisis de requerimientos legales 

1. El proveedor debe contar con inscripción de SAT y patente de comercio. 

2. El proveedor deberá extender una factura fiscal por el total del equipo y mano 

de obra. 

3. La factura deberá ser deducible de impuestos por lo que NO puede ser factura 

de pequeño contribuyente. 

4. El proveedor debe ofrecer una garantía mínima del trabajo de 6 meses a partir 

de su entrega en completo funcionamiento. 

5. En caso de requerir mayor estructura en el almacén se deberá tramitar una 

licencia de construcción. 

6. Todo equipo instalado debe contener certificado de origen y facturas de ingreso 

al país. 
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Análisis de los requerimientos ambientales 

1. Sistema de drenaje del aire acondicionado direccionado a las alcantarillas. El 

agua que este drena no es potable por lo que no puede hacerse uso de ella. 

2. Control de emisiones de gases para evitar la contaminación del ambiente. 

3. El cuarto debe estar totalmente sellado para evitar la fuga del gas 404ª. 

4. Croquis del almacén CENDIS. 

 

Análisis de los requerimientos financieros 

En la evaluación de la obtención del recurso monetario para el proyecto se ha 

determinado que la liquidez de la empresa permite costear la implementación del 

cuarto frío por lo que la financiación del proyecto se hará por medio de recursos 

propios. 

Según las condiciones pactadas con el proveedor el pago inicial del proyecto 

contempla un anticipo del 50% sobre el valor total de la implementación del cuarto frío, 

esto equivale a Q. 400,000.00. Otro 25% al presentar obra en construcción a un 50% 

equivalente a Q. 200,000.00 y el restante de Q. 200,000.00 al entregar el cuarto frío. 

El tiempo estimado de entrega es de 4 meses. 
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Para el caso del acondicionamiento del almacén para estructura se deberán cancelar 

los Q. 200,000.00 fraccionados en 50% al inicio de obra y el otro 50% al momento de 

la entrega de la obra finalizada. El tiempo estimado de entrega es de 10 días hábiles. 
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En el análisis de costo beneficio la inversión inicial se encuentra estimada por la 

sumatoria del costo de adecuamiento de espacio físico y la implementación del cuarto 

frío considerando el valor detallado por Doble F Termoindustriales. 

Los ingresos están estimados por las ventas anuales proyectadas de un producto 

potencial para importación considerando las nuevas instalaciones. Este con un 

aumento cada año del 10% para las ventas. 

Los egresos están calculados basados en los costos operativos del cuarto frío con un 

aumento anual del 5% considerando una inflación estándar. 

En conclusión, se puede determinar que el proyecto es rentable ya que por cada Q. 

1.00 invertido estará obteniendo una rentabilidad de Q. 0.37 concluyendo que la 

inversión se recuperará en un periodo de 12 meses. 
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ANÁLISIS DE DECISIÓN 

 

Análisis de ventaja y desventaja de Grupo Serprore 

Ventajas 

1. Tiempo de entrega en 8 días hábiles con estructuras prefabricadas. 

2. Entrega del equipo climatizado y en total funcionamiento. 

3. Cumplimiento en la entrega de equipo requerido para la construcción del cuarto 

frío. 

Desventajas 

1. Precio mayor en referencia a los proveedores de la competencia. 

2. No indica garantía sobre mano de obra o equipo. 

3. Solicita un anticipo del 80% sobre el total del proyecto. 

Análisis de ventaja y desventaja de Iceberg Refrigeration 

Ventajas 

1. Equipo de marca internacional. 

2. Menor precio de adquisición en el equipo. 

Desventaja  

1. No tiene respaldo local para reparación o mantenimiento de equipo. 

2. No cumple especificaciones para la construcción del cuarto frío. 

3. El proveedor solo envía el equipo a Guatemala, pero no tiene servicio de 

construcción. 

Análisis de ventaja y desventaja de Doble F 

Ventajas 

1. Cumple con los requerimientos técnicos de la construcción del cuarto frío. 

2. El proveedor solicita 50% de anticipo para la construcción del cuarto frío, esto 

permite capitalizar el monto pendiente de pago para la entrega del proyecto. 

3. Garantía de 1 año sobre el equipo y mano de obra proporcionada por el 

proveedor. 
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Desventajas 

1. Tiempo de entrega de 12 a 14 semanas. 

2. Existe estructura necesaria para la implementación del cuarto frío que no está 

incluida en la cotización, esto puede incurrir en gastos adicionales. 

3. El proveedor no es responsable legalmente de los desperfectos de fábrica de 

los equipos, únicamente si estos son dañados durante su instalación. 

Comparativo de ventajas y desventajas de los proveedores 
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Matriz de ponderación de propuestas 

 

 

Considerando las opciones presentadas por cada proveedor y factores como precio, 

soporte técnico y garantía hacen que la selección “Doble F” sea la adecuada e idónea. 

Si bien el precio mayor al proveedor extranjero este cumple con especificaciones, 

soporte técnico, garantía y capacitación necesaria para la implementación. 

 

 



 

69 
 

CONCLUSIONES 

 

1. El espacio físico y la tecnología en el manejo de temperaturas del cuarto frío de 

la empresa CENDIS no cumple los requisitos mínimos para considerar una 

expansión de líneas para distribución de medicamento de alta especialidad. 

Esto restringe el crecimiento de la organización y su portafolio de productos. 

 

2. La implementación de un nuevo cuarto frío permite considerar la atracción de 

nuevos proveedores extranjeros y una ampliación del portafolio actual. Este 

cuarto frío permitirá un manejo controlado de temperaturas, una precámara de 

enfriamiento y un área de ultracongelado que garantiza el manejo correcto del 

producto durante su almacenamiento. 

  

3. El proyecto de inversión propuesto muestra en su análisis financiero que por 

cada Q. 1.00 que se invierta en la implementación se obtendrá un retorno de 

inversión de Q. 1.37 por lo que se percibe una rentabilidad sustentable para la 

organización a un periodo de recuperación de un año. 

 

4. Con base en el análisis de los equipos, garantía, precio y respaldo que cada 

proveedor ofrece se ha determinado que la mejor opción es la empresa nacional 

Doble F Termoindustriales de Guatemala. Este cumple con los requisitos 

propuestos y permite un pago equilibrado del proyecto que no impactará el flujo 

de la organización en grandes proporciones.  
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RECOMENDACIÓN 

 

Basado en el análisis realizado se confirma que la ampliación del cuarto frío permitirá 

mitigar el riesgo de pérdida de mercadería bajo especificaciones de almacenamiento 

puntuales permitiendo un mejor manejo de inventario y el aumento en volumen de 

compra. Adicionalmente existe un segmento de mercado sin ser atendido y 

considerando la futura ampliación de portafolio se recomienda tomar en cuenta el 

proyecto de inversión propuesto que contempla la implementación de un cuarto frío 

con nuevas dimensiones y tecnología que permita un monitoreo eficaz de 

temperaturas y un almacenamiento óptimo de los medicamentos. 

El monto total de inversión es de Q. 1,000,000.00 el cual incluye el adecuamiento del 

espacio físico del almacén y la construcción del nuevo equipo. Los fondos para este 

proyecto pueden ser cubiertos con recursos propios de la organización. 

Este proyecto estima un retorno de inversión a un plazo máximo de un año. Según el 

análisis de costo/beneficio se estima que la rentabilidad del proyecto será de Q. 0.37 

por cada Q. 1.00 invertido. 

Como parte de la implementación es importante considerar que la selección de un 

proveedor que implemente la construcción del cuarto, así como que provea el equipo 

necesario para hacerlo sea local, a pesar de que el costo pueda ser más alto con 

relación a proveedores extranjeros una figura local permite contar con garantías de 

equipo, garantía de mano de obra, capacitaciones y mantenimientos preventivos y 

reparaciones. Por lo tanto, se recomienda que el proyecto sea adjudicado a la empresa 

Doble F Termoindustriales de Guatemala y se de inicio con la implementación en 

marzo 2023. 

Por último, es recomendable que como parte de la protección de la inversión realizada 

se considere el pago de un seguro de bienes refrigerados que permitirá reducir 

cualquier riesgo total de pérdida de la mercadería. Este seguro contempla altas y bajas 

en temperatura, escape de refrigerante en las cámaras frigoríficas y pérdida en 

mercadería. 
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ANEXOS 

RESUMEN EJECUTIVO 

 

 

 

 

        
         

       

              

 Somos el vínculo más cercano, 

confiable y profesional del 

mercado entre los proveedores 

y las instituciones, los 

profesionales y los demás 

actores de ecosistema de salud.

      

 Nuestra misión es asegurar que 

la salud sea posible a través del 

abastecimiento del ecosistema 
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La organi ación consta de 1  

colaboradores estructurados bajo 4

direcciones organi acionales.

                    

Actualmente se cuenta con un portafolio

de 4 proveedores los cuales brindan un

aproximado de    líneas de producto.
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Derivado de la diversidad en los

portafolios de producto  ENDIS brinda

atención a segmentos como hospitales,

sanatorios, cadenas de farmacias,

farmacias independientes y pacientes

en general.

                    

En el departamento de almacén de  endis

carece de capacidad, infraestructura,

tecnología y equipo necesario ante al

aumento de la demanda de producto bajo

condiciones de cadena fría.  omo

consecuencia del espacio insuficiente la

empresa deja de percibir ingresos anuales de

 . 1 ,   ,   .  
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La solución propuesta obedece a la construcción

de un nuevo cuarto frio con dimensiones de  

metros de frente, 1 metros de largo y 2. metros

de altura con una capacidad de almacenamiento

hasta de    libras en producto farmacéutico .
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Esta solución propone tecnología para el monitoreo oportuno de temperaturas y un almacenamiento

idóneo.

                    

Seg n el análisis financiero por cada  .

1.  que la empresa invierta obtendrá

un retorno de  . 1. 7. El periodo de

recuperación de la inversión es de 1

año.
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 La inversión es un negocio a largo 
pla o donde la paciencia marca la 
rentabilidad 

F AN IS   GA   A  A AMES
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COTIZACIONES 

 

1. GRUPO SERPRORE 

 

 



 

78 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

79 
 

2. DOBLE F TERMOINDUSTRIALES DE GUATEMALA, S.A. 
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a. ICEBERG REFRIGERATION (MIAMI) 
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DEFINICIÓN DE CUARTO FRIO 

Una cámara frigorífica o cuarto frío es un almacén en el que se genera artificialmente 

una temperatura específica.  Generalmente está diseñado para el almacenamiento de 

productos en un ambiente por debajo de la temperatura exterior. Los productos que 

necesitan refrigeración incluyen frutas, verduras, mariscos, carne, flores. 

Las primeras cámaras frigoríficas fueron llamadas neveros. Éste era un pozo excavado 

en la tierra con muros de contención, de pequeñas o grandes dimensiones, con 

aberturas donde se introducía nieve y se extraía hielo. La finalidad era conservar el 

hielo, aunque la nieve se derritiera. 

DEFINICIÓN DE CADENA FRÍA 

La cadena de frío es el conjunto de procesos logísticos que asegura la correcta 

conservación, almacenamiento, transporte y distribución de los medicamentos 

termolábiles durante toda la vida útil del fármaco, desde su fabricación hasta su 

administración. 

La finalidad de este proceso es asegurar que los medicamentos sean conservados 

debidamente dentro de los rangos de temperatura establecidos, para que mantengan 

sus propiedades originales. 

ROMPIMIENTO DE CADENA FRIO 

Las interrupciones accidentales en la cadena de frío comprometen, en función de sus 

características, una serie de parámetros: 

• Los efectos farmacológicos terapéuticos, es decir, la respuesta que provoca o 

desarrolla el fármaco en el organismo. 

• La estabilidad del fármaco, que es la capacidad que tiene un producto, o 

principio activo de mantener por determinado tiempo sus propiedades 

originales, dentro de sus especificaciones físicas, químicas, microbiológicas, 

terapéuticas y toxicológicas 

• La eficacia del fármaco, que es la respuesta terapéutica potencial máxima que 

un fármaco puede inducir. 
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• Margen de seguridad: la diferencia entre la dosis eficaz habitual y la dosis que 

causa reacciones adversas graves o de riesgo mortal. 
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RTU CENTRO DISTRIBUIDOR, S.A. 
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