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Introducción

El presente Informe de investigación trata de Farmacias Ahumada (FASA S.A.) cuyo nemotécnico es FASA en la Bolsa, adjuntando información detallada de la empresa en la actualidad, con previo estudios y análisis de esta, aplicando toda la información en un estudio de dirección estratégica.

Podemos decir que este lo componen de tres grandes partes, las cuales son:

Análisis Estratégico: En esta fase se ha adquirido la información necesaria para dar a conocer la base homogénea de información. Se han determinado los factores más relevantes del Entorno General relativos al marco del sistema Farmacéutico, basados en las cinco fuerzas competitivas de Porter (Clientes, competidores, competidores potenciales, productos sustitutos y proveedores), además las tendencias de la organización y su política corporativa. El análisis del entorno específico ha incluyendo la determinación de los Factores socio-culturales, Político-Legales, Tecnológicos, Económicos. Además analizaremos en forma detallada todos los componentes internos de la organización como lo son los grupos de interés y la discrepancia que tiene en cuanto a los objetivos, estudiando de fondo la implicancia de esto en la empresa,  podemos destacar también el estudio de la misión, visión, en la definición de la misión se han tenido en cuenta los Valores, entendidos como los conocimientos y expectativas que describen como se comportan todos los profesionales de la organización, y la visión, declaración que describe el tipo de organización en la que desea convertirse. Finalmente se han determinado los problemas estratégicos de Fasa, confrontando la misión frente a las Oportunidades y Amenazas del entorno y las Fortalezas y Debilidades.

Los objetivos y el análisis FODA, lo cual nos permitirá tener un enfoque de la empresa inserta en un mercado competitivo.

Formulación Estratégica: Se han definido en esta fase las Líneas estratégicas que marca la actuación de Fasa de acorde con en el entorno. Las Líneas Estratégicas determinan las directrices de actuación para alcanzar los Objetivos Estratégicos. Cada Línea estratégica está constituida por varias estrategias que se desarrollan a su vez en

Acciones sustentadas en los Planes Operativos correspondientes. Las Metas operativas reflejan los objetivos que se pretenden alcanzar con el desarrollo de los planes, en tiempo e intensidad. Complementando esto con el estudio de la capacidad de internalización que posee Fasa.

Implementación de las Estrategias: Se definen en este punto la estructura de la organización, como una forma de dar a conocer las líneas de trabajo de Fasa, y su implicancia al momento de poner en marcha la estrategia, analizando además que esta al instante de ser escogida por la empresa, debe reunir uno de estos tres criterios, para obtener alguna probabilidad de éxito, los cuales son: Adecuación, Aceptabilidad, Factibilidad, y finalmente conseguir el análisis de la estrategia más adecuada.

Parte I

 Análisis Estratégico 

Historia


Fasa, a lo largo de sus 36 años de trayectoria, es el producto de un trabajo comprometido y orientado a satisfacer las necesidades de los Clientes, lo que le ha permitido evolucionar desde la clásica botica , pasando a ser la farmacia tradicional, a lo que es hoy: la Cadena de Farmacias más moderna y extensa de Latinoamérica.
1968: El señor Corner adquirió la farmacia York.

 1969: Se pone en marcha una segundo local, dando origen al nombre de la cadena, ubicada en calle Ahumada con Huérfanos.

1970: Comenzó un plan gradual de expansión alcanzando los diez puntos de venta.

1990: Comenzó un plan de crecimiento, internalización y expansión de sus áreas de negocios.

1992: Ya contaba con 44 farmacias en la Región Metropolitana, iniciándose también una incursión en regiones con la apertura de una nueva farmacia en la Quinta región.

1996: Comienza el proceso que expansión internacional de la compañía a través de la creación de Boticas Fasa S.A., en Perú.

Se inaugura en Chile un nuevo centro de distribución  que permitió incorporar importantes eficiencias en la operación logística y preparar la expansión de la cadena.

1997: En Noviembre de este año, Farmacias Ahumada realiza su apertura a la Bolsa de Comercio de Santiago, a través de un aumento de capital por aproximadamente US$ 21 millones.

1998: Se crea la filial Administradora de Beneficios Farmacéuticos, ABF S.A., entregando una cobertura de medicamentos a empresas y compañías de seguros.

1999: Se llevo a cabo un nuevo aumento de capital por US$49 millones.


Se incorporó a la propiedad de la compañía Falabella adquiriendo un 20% a través de una suscripción de un aumento de capital, paralelamente se establece un convenio con Falabella para la utilización de la tarjeta de crédito CMR, tanto en Chile como en Perú.

2000: Se constituye una sociedad con AIG Capital Parnet Inc. (AIG), a través de la constitución de Fasint Ltda., en la que Fasa participa con un 65%.


Con el propósito de incursionar en el mercado farmacéutico de Brasil, en mayo de este mismo año, FASA y AIG adquieren en US$ 25 millones el 77% de Drogamed siendo esta la principal cadena farmacéutica en el Estado de Paraná. Adicionalmente en este año Fasa compró el 50% de General Nutrición Company Chile (GNC), siendo esta la principal empresa de productos nutricionales en el mundo, permitiendo a la compañía destruir en Chile productos naturales, suplementos nutricionales y vitaminas.

2001: Se adquiere el 23% restante de las acciones de Drogamed (controlando el 100% de esta Compañía), el 15% de Boticas Fasa y el 17% de GNC Chile. En Octubre del mismo año se dio inicio en las operaciones de Perú y Brasil el proyecto SAP.

2002: Durante el primer bimestre de 2002, se firmó el contrato de licencia tipo "Master" con GNC, para el territorio del Perú, como además se realiza el lanzamiento del sitio Web de Farmacias Ahumada S.A. (www.farmaciasahumada.cl). 


Con fecha 23 de Diciembre de 2002, Farmacias Ahumada S.A., a través de sus filiales Fasa Investment S.A. e Inverex S.A., toma el control accionario de la sociedad mexicana denominada Farmacias Benavides S.A.de C.V., mediante la suscripción y pago de un aumento de capital en Far-Ben por la suma de US$ 45 millones para la adquisición del 65% del capital accionario de la cadena de farmacias mexicana.
2003: Se invirtieron $9.141 millones, de los cuales se destinaron $6.341 a la remodelación de locales en México y la diferencia de la inversión principalmente a un nuevo centro de distribución que permitirá a farmacias Benavides controlar su cadena de distribución.

2004: Se dio un paso importante con una reestructuración organizacional que busco darle mayor agilidad y descentralización a la toma de decisiones, además de hacer las nuestras estructuras centrales más livianas.


Junto con los cambios en la estrategia comercial se inicio durante el segundo semestre un agresivo plan de reducción de gastos a todo nivel de la compañía, en especial orientado a locales, casa matriz, distribución y logística.


Sumado a todo esto, en un hecho histórico la compañía completo con éxito la colocación de US$62 millones en dos series una a 10 años y la posterior a 21 años.

Misión


Debemos mencionar que Farmacias Ahumada es una empresa integra a los ojos de todos, esta se presenta frente a la sociedad como:  

· Una farmacia que orienta su esfuerzo para ser la mejor alternativa en Farmacia, superando siempre las expectativas del cliente, a través de un servicio inigualable entregado por un equipo humano comprometido e innovador.

· Una empresa comprometida con el Desarrollo Personal de sus Empleados a los cuales les otorga capacitaciones constantemente, con el fin de conseguir la excelencia en el servicio para lograr la satisfacción de sus clientes, ofreciendo los productos que necesiten, en el momento que los requieran a precios competitivos y con la mayor accesibilidad del mercado,  dar a la comunidad  la opción de obtener medicamentos, asistencia médica y servicios básicos, para ayudar a la economía familiar.
· Ser la cadena de farmacias líder en el mercado, excediendo los requerimientos del cliente, de nuestros colaboradores y del accionista.


En Farmacias Ahumada se destaca la calidad humana del personal y el trabajo en equipo. De esta forma, se entrega lo mejor de sus capacidades a la Compañía y a los clientes, destacándose la preferencia de los consumidores en los productos y servicios de la empresa. 


Para concluir podemos decir que la misión de Fasa se enfoca a “ser la mejor alternativa en farmacias, prestando al cliente un servicio de primera calidad con un equipo humano comprometido e innovador y siempre cerca de usted”. (Gerente Zonal, 2005: entrevista)

Visión


“Puedo señalar con legítimo orgullo que nuestra Compañía, 36 años después de su fundación, se ha convertido en la Cadena de Farmacias más importante de Chile, tanto por su cobertura y participación en el mercado nacional, como por sus operaciones en los mercados de Brasil y Perú.


Nuestro proyecto basado en la "Excelencia en Servicios Farmacéuticos" y en proporcionar soluciones de conveniencia para las necesidades del diario vivir, necesariamente tiene grandes desafíos:

· Formar un estilo de administración basado en el trabajo de equipo.

· Lograr que la cultura de servicio guíe la mayoría de las decisiones, tanto en el servicio a los clientes y como hacia los compañeros de trabajo.

· Desarrollar la capacidad de poder entender lo que está sucediendo en nuestro sector en países avanzados como los del Hemisferio Norte e interpretarlo y adecuarlo a nuestra realidad, a través de proyectos innovadores y con valor agregado.

· Fortalecer permanentemente un sentido de gran respeto a nuestros clientes, la comunidad y nuestros pares.

· Administrar pensando en los resultados, son la principal razón que tienen nuestros accionistas para invertir en Farmacias Ahumada.


Nos encontramos, así, construyendo una extensa Cadena con presencia en Sudamérica cuyas ventas deberán convertirnos en el actor farmacéutico más relevante de la región”. (Extracto de la Memoria 2004)
(www.fasa.cl).
Objetivos

La finalidad de la empresa no es la permanencia  en el tiempo, ni la obtención de  utilidades, por el contrario basándose en la teoría financiera moderna, se asegura la supervivencia a través de la creación de valor y maximización de la riqueza para los accionistas, con el desarrollo de actividades cuyo costo de funcionamiento, sea inferior al precio que el consumidor esta dispuesto a pagar por un bien o servicio.

¿Como se operatibiliza  la creación de valor o la maximización de la riqueza?

A través de un crecimiento estable fundado en negocios de “retail farmacéutico” rigurosamente evaluados y administrados. El cumplimiento de dicho objetivo está sustentado en una estrategia de inversiones enfocada a aumentar el valor de las Unidades de Negocio, así como a la adquisición de nuevas empresas, lo anterior esta basado en la nueva teoría Financiera Moderna.

· Por lo descrito en el párrafo anterior y los resultados financieros de Fasa, podemos concluir que esta nueva teoría es completamente asertiva puesto que atiende a un conjunto mayor de intereses, y no solamente a los dueños de la Empresa, si no también a todos los actores de la Industria.

· Consolidar la posición de mercado con una reestructuración organizacional, para dar una mayor agilidad en la toma de decisiones, tomando el liderazgo directo sobre el manejo de las operaciones en los cuatro países donde estamos presentes.

· Avocarnos a un plan de expansión de farmacias Benavides (pertenecientes a Fasa), con el objeto de abrir 250 nuevos locales en México en los próximos 5 años.

· Procurando ser consecuente con el  slogan “Comprometidos por un Chile sano” Farmacias ahumada, "pretende otorgar a la mayor cantidad de personas acceso a medicamentos, para contribuir a mejorar la calidad de vida de los consumidores". 

· Nuestro objetivo es superar siempre las expectativas del cliente, lo que nos motiva a desarrollar a la mejor gente para lograrlo.( Extracto Carta del Presidente 2004)
Grupo de Interés


Se puede destacar que los objetivos de Farmacias Ahumada se encuentran limitados por los diferentes grupos de interés, que discrepan con los objetivos de la empresa, entre ellos podemos nombrar a los directivos, que hoy en día son los accionistas mayoritarios profesionales, los cuales poseen mayor contacto con la realidad empresarial, con las nuevas técnicas y corrientes en la dirección de empresas, a esta clase de dirigentes se le llama                Tecno-Estructura, que por el hecho de no ser dueños de la empresa conlleva a tener objetivos diferentes, como es el maximizar su función de utilidad, o lo que estará formado por componentes monetarios y no monetarios. Este profesional tratará de fomentar el crecimiento empresarial, es decir, diversificar la empresa, lo que esta sucediendo en la actualidad con Farmacias Ahumadas (Fasa), para disminuir el riesgo global de la empresa o para aumentar o explorar la sinergia.


En el caso de los objetivos de los diferentes grupos (accionistas-Stakeholders), estos podrían generar una discrepancia de intereses, pero en farmacias Ahumada, a través de un proceso de negociación con una comunicación abierta y respetuosa con los colaboradores, se ha llegado a un equilibrio necesario para la fijación de un objetivo en que se integren todos, permitiendo desarrollar cualidades empresariales que han distinguido a Fasa en el mercado nacional y que ha potenciado su crecimiento internacional. (Codner, 2004; Memoria (pág 22)).



En lo anterior se distingue claramente los grupos de intereses que componen Fasa, apreciamos los objetivos de los distintos grupos, destacándose la nula discrepancia de estos gracias a la política de Farmacias Ahumada, estas han sido capaces de alinear satisfactoriamente los intereses individuales de ellos con los objetivos y metas de la empresa, gracias a esto se elimina un gran problema que es, la no satisfacción de objetivos que provocaría la presión a la dirección para cumplir sus objetivos individuales, y caso contrario restándole el apoyo a la dirección.


Identificación de los grupos: Para Fasa no es distinto, el principal Grupo de interés que se distingue son los Directivos, cuyos nombres serán señalados más adelante.


En Fasa se distinguen dos sectores  de los cuales están los Grupos Internos y Externos.

· Grupo Interno: 

· Accionistas: Se destacan los 2 accionistas mayoritarios dueños de más del 40 % entre ellos son Inversiones Galia S.A. y S.A.C.I. Falabella, siendo un grupo relevante.
Las conclusiones vertidas anteriormente fueron extraídas de la siguiente información, que serán expuestas a continuación, que señala la tenencia accionaría al 30 de junio del 2003 Porcentaje de Propiedad Fasa (Memoria, 2003; Pág. 18)

1.   Inversiones Galia S.A.



          32.326.273

  21,6%

2.   S.A.C.I. Falabella




          30.000.000

  20,0%

3.   Inversiones Tomalex S.A.


          11.909.184

    7,9%

4.   Latin Healthcare Chile Limitada


          11.000.010

    7,3%

5.   Inversiones Los Alpes S.A.



 6.179.018

    4,1%

6.   Fice de Riesgo AIG Latin Am.Equity P.L.D.

 5.596.998

    3,7%

7.   AFP Provida S.A. para Fondo de Pensiones

 5.493.891

    3,7%

8.   Inversiones Zermatt Ltda.



 5.295.944

    3,5%

9.   AFP Cuprum S.A. para Fondo de Pensiones

 2.919.975

    1,9%

10.   AFP Hábitat S.A.




 2.856.764

    1,9%

11.   Larrain Vial S.A. Corredores de Bolsa


 1.892.926

    1,3%

12.   Interamericana Rentas Seguros de Vida S.A.

 1.888.206

    1,3%

13.   Otros 401 Accionistas




32.640.811

  21,8%
Acciones





          150.000.000

100,0%
· Directivo: Conformado por Don José Codner Chijner como presidente, en este organismo es el que tiene la misión de tomar las decisiones para el funcionamiento correcto de Fasa destacándose el cumplimiento de las 3 condiciones de valorización.

Las personas que componen el directorio de Farmacia Ahumada se detallan a continuación, se logra distinguir un gran grupo de especialistas aptos en cada cargo que ocupan:

            Nombre                                   Cargo   


Profesión 

José Codner Chijner              
        Presidente


Farmacéutico

Eduardo Bellinghausen

Vicepresidente

Abogado

Gabriel Berczely Apor

Director

   
Licenciado administración

Raymond Jay Dunn IV 

Director


Administrador Empresas

Juan Cúneo Solari 


Director


Ingeniero Comercial

Alex Fernández Montenegro

Director


Administrador Empresas

Carlos Heller Solari


Director


Agrónomo

Jaime Sinay Assael 


Director


Ingeniero Civil Industrial

Mario Valdivia Bernstein 

Director


Ingeniero Civil Industrial

Manuel José Vial 


Secretario


Abogado

 (Memoria, 2003; 23)

· Trabajadores: son la cara visible de la organización, capaces de ofrecer un servicio de primera calidad, totalmente diferente al de la competencia (Cruz Verde, SalcoBrand, etc.), con una capacitación permanente, logrando así una alineación entre los intereses de la compañía y de los clientes.
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· Grupo Externo:

· Proveedores: La Compañía mantiene relaciones con todos los laboratorios productores de medicamentos en los países en que opera, y otros proveedores tanto nacionales como extranjeros para abastecerse de productos para la venta. Se encuentran entre ellos los laboratorios como por ejemplo; Laboratorio Chile, Instituto Sanitas S.A., GNC, Natura Cosméticos, Bresler, Costa S.A., Unilever S.A., 3M, C.C.U., Sociedad Comercializadora Health Cosmetics Ltda.,Laboratorio de Cosmética Profesional S.A.C.I., Wella Chile S.A., Laboratorio de Cosméticos y Productos Farmacéuticos Cortes Fornes Ltda., Clariant Colorquímica Chile Ltda., Laboratorio Durandin S.A.I., Laboratorios Coesam S.A , Cosmética Nacional S.A , Koni Cofarm S.A., Laboratorio Arensburg ,S.A.I.C.,  Laboratorio Bellcos Ltda., Laboratorio City S.A., Laboratorio de Cosméticos ,D'Albert Lorenz Ltda., Laboratorio Kadus S.A. , Procter & Gamble Chile, Inc. ,Silk Cosmetic S.A., Sociedad Productos Cosméticos y Dermatológicos Ltda., Cartim S.A. Distribuidora de Cosmeticos Ltda., Laboratorio Ballerina Ltda., Laboratorio Hudson S.A.,  

Laboratorio Petrizzio S.A., Colgate Palmolive Chile S.A., L'oreal Chile S.A., Laboratorio Cosmético y Farmacéutico Ltda., Colorbel Ltda., Importadora y Distribuidora Satori Ltda., Laboratorio Augusta Ltda., Laboratorio Di Foresta S.A,  Laboratorio Dimasa S.A. ,Laboratorio Servet Ltda., Symrise S.A.,Química Windsor Ltda.,  Way Chile S.A. , Aromex S.A., entre otros..   (Consideramos a estos Proveedores ya que no hay información más detallada de estos) 

“Lamentamos no poder tener la información fehaciente sobre el ítem de proveedores, debido a la atención prestada por parte del gerente zonal de Fasa SR. Néstor Drogget, basando sus excusas en la confidencialidad que tiene este tema para la empresa.”

· Clientes: Los Clientes de Farmacias Ahumada suman 162.7 millones de personas que acuden diariamente a las Farmacias en Chile, Perú, Brasil y México. Adicionalmente, la cartera de clientes la componen Clientes Institucionales como compañías de seguros y empresas que a través de las filiales ABF en Chile y Brasil, entregan beneficios de medicamentos a sus afiliados o empleados. 
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· Estado: regulador de la compañía con sus entes  controladores como por ejemplo; Sernac, Superintendencia de Valores y Seguros(S.V.S), Servicio de Impuestos Internos(S.I.I.), Servicio de Salud, etc.
Mecanismos de Gobierno


En Fasa S.A. se destacan los mecanismos de gobiernos internos, con una supervisión directa y un sistema de incentivos –motivación.

En lo referente a la supervisión los mecanismos de control existente para el directorio son los siguientes:

· Auditores: Un servicio externo(PriceWaterHouseCoopers), que le asegura a Fasa que los informes financieros son fidedignos, y se encuentran elaborados de acuerdos a los principios de contabilidad generalmente aceptados del Colegio de Contadores de Chile, siendo este un mecanismo importante y fundamental para la supervisión directa. (Informe adjuntado al término de este punto)
· Accionistas mayoritarios: Organismo encargado de exigir el objetivo-meta de la empresa. Uno de los factores más estrictos de supervisión, ya que estos buscan maximizar su función de utilidad, lo cual los convierte en un mecanismo de supervisión directa dentro de la organización, y para Fasa no es distinto.
Como dato adicional podemos destacar que en Fasa los accionistas mayoritarios forman parte del directorio.

· Consejo de Administración: Las funciones son establecer las líneas estratégicas  y el desarrollo de la visión corporativa, lo que implica definir tanto las estratégicas, como las  unidades de negocio y así aprovechar las sinergias propias del tamaño  de la compañía, desarrollando alternativas que permiten a Fasa seguir creciendo a través de su negocio actual y de sus nuevas adquisiciones, además debe velar por  el control  de la gestión, lo que implica vigilar la eficiencia en el uso de los recursos y el cumplimiento de las metas de las unidades de negocio.(Memoria, 2004, Pág. 36).

Nombre


Cargo



           Profesión

Alejandro Rosemblatt K. 
Vicepresidente Ejecutivo 

Ingeniero Comercial 

Bernardo Ben - Dov C. 
Director Corporativo de Negocios
             Ingeniero Comercial 

Cecilia Cobos 


Gerente Corporativo de RR.HH. 
Ingeniero Comercial 

Günther Goecke F. 

Gerente Corporativo de Contraloría 
Contador Auditor 

Luís Zúñiga M. 

             Auditor Corporativo


Administrador Empresas 

Marcelo Weisselberger
             Director Corporativo de Finanzas 
Ingeniero Comercial 

Patricio Lira K. 

             Director Corporativo de Logística 
Ingeniero Civil industrial 

Rodrigo Picas 


Director Corporativo de Sistemas
Ingeniero Civil Industrial 

Sergio Mesías V.

Fiscal Corporativo 

            Abogado 

Fernando Costa

Subgerente de estudios

             (S/I)*

Sergio Purcell


Gerente Fasa Chile


Ingeniero Comercial

Hugo Rodríguez

Gerente Fasa Brasil


Administrador MBA

Ricardo Palominos

Gerente Fasa Perú


Tecnólogo Médico 

Walter Westphal

Gerente Fasa México


Ingeniero Industrial

(Memoria, 2003; 23)

*(S/I) Sin información

· Vigilancia Mutua: Siendo esta la más importante para la compañía,  “Creemos en nuestra  gente y por lo mismo le entregamos  total confianza”, “ese es el lema para Fasa”,  es por esta razón que la vigilancia mutua se transforma en la mejor técnica de supervisión, ya sea para criticar, ayudar o afirmar los ideales de la empresa.

· Plan de Incentivos: Los ejecutivos participan de un plan de incentivos que se paga en función de los resultados obtenidos y de la gestión realizada, además de un programa de opciones sobre acciones de la Compañía. (Memoria, 2004; Pág. 36).

· Plan de incentivos para los Trabajadores: esta política de Recursos Humanos, fomenta el desarrollo de actividades extralaborales, de índole deportiva, cultural y social, que tienden a reforzar el sentido de pertenencia, contribuyen al desarrollo integral de los trabajadores, así como de su grupo familiar. (Memoria, 2004;Pág. 24)
Este tipo de mecanismos internos tiene como objetivo:

· Una mayor productividad, menores licencias, ausencia, atrasos y otro.

· Estas políticas contribuyen para superación individual de los directivos, promoviendo una sana competencia dentro de la empresa y uno de los puntos más importantes, es el  estimulo-motivación.
Fasa utiliza la política de expresar que el directivo puede determinar el éxito o el fracaso, es por esto que la compañía retribuye todos los logros, reconocimiento y responsabilidad, de diferentes formas como especificaremos a continuación:

· Beneficios Económicos (Bonos)

· Convenio de descuento con entidades comerciales.

· Convenio de descuento con entidades recreativas y deportivas

· Premios especiales a hijos en edad escolar
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Informe de los Auditores Independientes


Señores Accionistas y Directores Farmacias Ahumada S.A.


Hemos efectuado una auditoría a los balances generales consolidados de Farmacias Ahumada S.A. y Filiales al 31 de diciembre de 2004 y 2003 y a los correspondientes estados consolidados de resultados y de flujos de efectivo por los años terminados en esas fechas. La preparación de dichos estados financieros (que incluyen sus correspondientes notas) es responsabilidad de la administración de Farmacias Ahumada S.A. Nuestra responsabilidad consiste en emitir una opinión sobre estos estados financieros, con base en las auditorías que efectuamos.


Nuestras auditorías fueron efectuadas de acuerdo con normas de auditoría generalmente aceptadas en Chile. Tales normas requieren que planifiquemos y realicemos nuestro trabajo con el objeto de lograr un razonable grado de seguridad de que los estados financieros están exentos de errores significativos.


Una auditoría comprende el examen, a base de pruebas, de evidencias que respaldan los importes y las informaciones revelados en los estados financieros. Una auditoría comprende, también, una evaluación de los principios de contabilidad utilizados y de las estimaciones significativas hechas por la administración de la Sociedad, así como una evaluación de la presentación general de los estados financieros. Consideramos que nuestras auditorías constituyen una base razonable para fundamentar nuestra opinión.


En nuestra opinión, los mencionados estados financieros consolidados presentan razonablemente, en todos sus aspectos significativos, la situación financiera de Farmacias Ahumada S.A. y filiales al 31 de diciembre de 2004 y 2003, los resultados de sus operaciones y los flujos de efectivo por los años terminados en esas fechas, de acuerdo con principios de contabilidad generalmente aceptados en Chile.

Febrero 11, 2005


Renzo Corona Spedaliere


RUT: 6.373.028-9


PriceWaterHouseCoopers


(www.fasa.cl)
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Dado que  el valor de la acción de Fasa el día 14 de Junio de 2005 según los datos proporcionados en la pagina de la Bolsa de Santiago (http://www.bolsadesantiago.com/)

Corresponde a $1.381-  y el valor libro actualizado al día 14 de Junio de 2005 es $386.

Reemplazando en el indicador de la creación de valor
VMFP 
  
quedaría: 
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Dado que el  resultado es mayor que 1, se concluyéndose que Fasa CREA VALOR
Análisis del entorno general


Este análisis considera todo aquello ajeno a la empresa, pero que de alguna u otra manera afecta a la dirección, o sea amenazas y oportunidades, el entorno en el que la empresa desarrolla su actividad, hoy en día es dinámico y cambiante, cada vez es mayor la internalización de Fasa, debido a que las economías se interrelacionan constantemente, por esto se producen importantes cambios. (Navas, J.E., Guerras L.A., 1998).


Limites del entorno general, a continuación identificaremos las variables que afectan directamente a las actividades de la empresa, una de ellas es el ámbito geográfico, Fasa actúa a nivel latinoamericano con sedes en México, Perú, Brasil y Chile. 


Boticas Fasa, tiene presencia en las ciudades de Lima, Trujillo, Ica, Chiclayo, Piura, Talara, Chincha, Arequipa y Huancayo, logrando ser la  primera Cadena de Farmacias en el Perú.


En Brasil, con Drogamed, la compañía esta presente en 21 ciudades, es la primera Cadena de Farmacias en el estado de Paraná.


Farmacias Benavides, con presencia en 17 estados y 107 ciudades del norte y occidente de México, es la Cadena de Farmacias más grande de México.


Fasa Chile, operaba 226 puntos de venta en 36 ciudades con cobertura de Arica a Punta Arenas, con un total de 35.661 metros cuadrados de sala de venta logrando atender a más de 51 millones de Clientes al año, concentrando principalmente su actividad en la Zona Central del país.

Para un mayor análisis del entorno basaremos nuestro estudio en la determinación de los diferentes factores que influyen en la empresa:

Factores Económicos:

· Fasa puede verse afectada con este entorno ya sea en, cambios en la las tasas de interés, mayores tasas de cesantía (menor demanda de productos y servicio).

· PIB de la economía que fue en Chile un 6.2% en el año 2004 (www.ine.cl).

“Fasa opera 942 farmacias en Chile, Perú, México y Brasil, países que representan el 70% del PIB de la Región Latinoamericana.” 

· Factores del mercado de trabajo, por ejemplo el nivel salarial.

· Los paros laborales afectan al nivel salarial debido a que las ventas proporcionan bonificaciones, cabe destacar que Fasa S.A. jamás ha llevado a cabo esta medida.    (Néstor Drogget, 2005).

· Evolución del comercio (deuda externa), la política de financiamiento de Fasa ha privilegiado la mantención de un nivel d endeudamiento bajo, ya que ha utilizado recursos generados por fondos propios provenientes del flujo operacional y/o aumento de capital.

· Grado de incertidumbre del país, índice de actividad económica, niveles de producción, de consumo, entre otros.

· Factores económicos internacionales debido a su plan de expansión.

Dimensión político legal


Integra los factores administrativos, legales y reguladores, emanándonos de organismos públicos, que se manifiestan a través normas reguladoras y otras condiciones existentes para que las empresas operen  de acuerdo a ciertos patrones gubernamentales, hay normas que es necesario cumplir y muchas de ellas afectan tanto directa como indirectamente a Fasa, por lo tanto es imperante conocer dichas normas para estar alertas a posibles modificaciones reguladoras con el fin de minimizar el riesgo cuando se produzcan ellas.


En los países donde opera Fasa es posible identificar diferentes niveles de autoridad política (Ayuntamientos, Municipalidades), regional comunidades autónomas (Intendencias, Estados), estatal (Gobierno de un País, Presidencia), cada uno de estos niveles de autoridad dispone de capacidad para emitir leyes, normas o reglamentos dirigidos  a los consumidores y a las empresas.

En los factores políticos podemos destacar:

· Disposiciones legales con el fin de regular el mercado de bienes y servicio, por ejemplo normativas sobre competencia desleal (Tribunal de Libre Competencia y/o Fiscalía Nacional Económica), publicidad, protección al consumidor (Servicio Nacional del Consumidor (Sernac)), etc.

· La estabilidad y el riesgo país o político, que seria la valorización que cabe hacer de una situación dada las amenazas que representan los factores políticos para la rentabilidad para Fasa, tiene especial importancia en el caso de las inversiones al exterior  cuando existen condiciones políticas que difieren entre un país y otro.

· Factores referentes al marco exterior: Acuerdo de comercio exterior, tratados de libre comercio.  Chile es un invitado al acuerdo económico Mercosur.

Factores socio culturales


Son las tendencias culturales y demográficas que rodean a Fasa (es decir, la dimensión de mercado de los grupos basados básicamente en características como la edad, sexo, tamaño del grupo familiar, su ciclo de vida, el nivel de ingreso, profesión, educación, religión, raza, nacionalidad, etc.) que dan forma a una sociedad y que van a afectar a la empresa debido a su implicancia en los factores productivos como la mano de obra que afecta a la estructura del consumo.

Los factores considerados son:

· Valores y creencias básicas: actitudes ante el trabajo, ante el ocio, estilos de vida, actitudes ante los productos extranjeros (por ejemplo el caso de una de las compañías más grandes de comida rápida, como lo es Mc`Donals, al instalar una sucursal en India sin realizar antes una segmentación, y con esto adelantarse a lo que sucedería).

· Factores demográficos: tasa de natalidad, mortalidad, evolución del número de matrimonios, divorcios, etc.

· Estructuras de tipo social: la distribución de la renta.

· El nivel de educación: que afecta directamente al consumo.

· Actitudes frente al medio ambiente.

· Relaciones laborales: temas relacionados con la conflictividad social, aspectos sindicales, etc. Que afectan desde el punto de vista de los trabajadores.
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La Organización y su Entorno Específico


El análisis del entorno general anteriormente detallado se complementa con un análisis del sector industria en la que opera la empresa, es decir, el entorno específico, por lo tanto el objetivo del  análisis, será determinar el atractivo del sector para luego identificar los factores estructurales, clave del éxito, lo que incluye la capacidad competitiva relevante del sector.


El entorno específico es el que esta más próximo a la empresa y dado lo anterior sus factores de incidencia son mayores en la empresa. 


A través del modelo de las cinco fuerzas competitivas determinaremos las oportunidades y amenazas para Fasa:

· Proveedores: De estos se destacan los laboratorios, productores de medicamentos en todos los países en que Fasa opera, y otros proveedores tanto nacionales como extranjeros para abastecerse de productos para la venta. Se encuentran entre ellos los laboratorios como por ejemplo; Laboratorio Chile, Laboratorio Durandin, Laboratorio Augusta Ltda., etc.

Convenios con Rotter&Krauss, revelados de foto automáticos, cajeros automáticos, 
también encontramos a los abastecedores de productos naturales y suplementos 
naturales (Gnc Chile), artículos de belleza para la higiene y cuidado personal, 
abarrotes y    bebidas, etc. (Laboratorio Petrizzio S.A, Laboratorio Ballerina Ltda.,  
Colgate Palmolive Chile S.A., Bresler, Costa S.A., 
C.C.U).


Es en este proceso en el cual los proveedores se hacen participe del éxito de la 
compañía y son estos los que ayudan a fortalecer la estrategia como “Drugstore”, el 
cual incorpora el concepto de stop-shopping, que significa para el cliente tener la 
posibilidad de comprar en un solo lugar y con gran variedad de artículos y apoyado 
de una gran atención, amplitud, comodidad y ubicación.

· Clientes: Fasa tiene como finalidad resolver las necesidades de los clientes, es por esta razón que nos diferenciamos ya que el trato profesional-usuario es lo más importante, nuestra cartera de clientes es extensa, por esta razón la filosofía de trabajo responde a un compromiso permanente para generar una comunicación abierta y respetuosa así alinear satisfactoriamente las aspiraciones de los clientes con los objetivos y metas de la compañía. Dado lo anterior el éxito también se lo debemos a nuestros clientes, son los que consumen bienes y servicios que ofrece Farmacias Ahumada. Representan una constante incertidumbre (gustos, grado de satisfacción, etc.) forman parte del entorno genérico y influirán en la empresa exigiendo calidad, servicio, precio de los productos que consumen.
· Competidores: Competidores los precios fueron el primer paso, sin embargo la "guerra de las farmacias" no ha finalizado y pese al anuncio de Cruz Verde de poner fin a las rebajas del 30% los días lunes y fijarla en un 20%, lo cierto es que parece ser sólo una tregua y más temprano que tarde, la disputa por el mercado continuará.
Hoy el sector farmacéutico en Chile está concentrado en 3 cadenas, las cuales dominan el 90% del sector: Farmacias Ahumada, SalcoBrand y Cruz verde. SalcoBrand invertirá US$3 millones en abrir 15 locales en Chile y otros 15 en Perú. Cruz Verde tiene más de 250 locales solamente en Chile, algunos manejados con franquicias.  


Tras nueve meses de competencia, Cruz Verde (nuestra competencia numero 1) -empresa perteneciente a la familia Harding- puso freno en su agresiva política de precios con descuentos que ya tenía a los chilenos acostumbrados a realizar sus compras los días lunes. 


La iniciativa no dejó inmóvil a la competencia que prontamente reaccionó. Farmacias Ahumada (Fasa) y SalcoBrand siguieron los pasos, pero pronto Fasa (ligada a las familias Codner y Falabella), se descolgó de la propuesta de un día con descuentos y viró su estrategia a "precios rebajados todos los días". 

Análisis y opiniones Directas de los Competidores De Fasa 


Para el gerente general de Cruz Verde, Miguel Celedón, la reducción de los descuentos obedece a retomar otras estrategias para la empresa. 

"Después de nueve meses de entregar continuamente el beneficio, creemos que ha sido un tiempo suficiente. Ahora comenzaremos una nueva promoción de Lunes con 20% de Descuento en Medicamentos", explicó. 

La apuesta por mayor participación de mercado 


No tienen planificado un aumento de capital, ni sumar socios a su empresa, ni tampoco abrirse a la Bolsa. Porque la familia Harding, dueña de Farmacias Cruz Verde, quiere seguir administrando su negocio basándose en su propio desarrollo. 


Siguen su camino. Muy diferente, por cierto, al que han emprendido Farmacias Ahumada y SalcoBrand. La primera (Fasa) está en México, Perú y Brasil y cotiza sus acciones en el mercado bursátil y la segunda está en Perú y ha emitido bonos para potenciar su negocio de tarjetas de crédito. Y pese a su dispar estrategia, Cruz Verde tiene un tercio del mercado. Al igual que sus competidores. 


Su estrategia es diferente. Con sus propios recursos, Cruz Verde -perteneciente al holding Socofar- se ha centrado en la cobertura y la especialización, abriendo locales incluso en recónditas localidades. Así es como se instalaron en Isla de Pascua o en Cerro Sombrero, en Tierra del Fuego. A ello, han sumado el marcar la pauta a la hora de enfrentar a la competencia con descuentos de un 30 por ciento los días lunes -que ahora quedarán en un 20% -, pese a que ello les costará obtener menos utilidades pero con el firme convencimiento de aumentar su participación de mercado. 


Sus resultados han sido buenos tanto, que de acuerdo a los cálculos de su gerente general, Miguel Celedón, la participación en el mercado de los medicamentos creció en más de 6 puntos en un año y su participación en el mercado llega a un poco más de un 33%. 


"El balance es extraordinariamente positivo, ya que hemos tenido la preferencia del público, hemos aumentado nuestro número de clientes y nuestra participación de mercado ha crecido en más de seis puntos en el período comprendido entre enero del 2004 y febrero del 2005, convirtiendo a Cruz Verde en el líder indiscutido en medicamentos", precisó Celedón. 

SalcoBrand 

Por su parte, SalcoBrand que nació de la unión de las farmacias Salco y Brand en enero de 2000, fecha en que ambas empresas se fusionaron patrimonialmente, creando el holding S&B Farmacéutica. En junio del 2001 unificaron sus marcas y comenzaron a operar como se conoce en la actualidad. 


Con una fuerte presencia en Regiones, Salcobrand también está inserta en la guerra de precios y ha competido con descuentos de un 25 por ciento los días lunes. Aunque aún no divulgan sus pasos a seguir, lo cierto es que siempre ha reaccionado ante cualquier intento de sacra ventajas de la competencia. 


Cabe recordar que la empresa vivió días complicados al interior de sus directorio y tras lograr un acuerdo extrajudicial se logró la paz entre las cuatro familias accionistas de SalcoBrand. En él se estipula que las familias Colodro, Selman y Weinstein son las controladoras de la compañía y que la familia Jaque abandona el directorio vendiendo su 13% al resto de los socios. 


El acuerdo implica cambios profundos en la compañía: se cambia la estructura de propiedad y se crea un nuevo pacto de accionistas que regula el futuro gobierno corporativo. Tres empresas de headhunting buscarán a un nuevo gerente general con experiencia en retail y las tres familias nombrarán directores independientes para profesionalizar la gestión de la firma. Ninguno de los socios tiene el poder total y las fuerzas se equilibran de una manera más proporcional a sus participaciones accionarias. 


Cuando entre en vigencia el acuerdo, los Colodro subirán su participación al 49,7% y nombrarán cuatro directores, dos de ellos independientes. Alejandro Weinstein -quien se incorporó por primera vez al directorio de transición- tendrá el 26% y nombrará dos representantes. Así, Weinstein, también dueño de Laboratorios Recalcine, queda con menos del tercio de las acciones y pierde poder de veto. 


Los Selman, en tanto, quedarán con el 24,1% y dos directores. Weinstein y Selman designarán un representante independiente. 


El noveno integrante de la mesa tendrá un rol clave: será nominado de común acuerdo entre las partes, deberá ser un profesional de una sociedad abierta en Bolsa y asumirá la presidencia de la compañía. 


La implementación de estos acuerdos deberá estar resuelta en treinta días más e incluye la disolución de Latin American Health Care Holding, el vehículo de inversión por medio del cual los Jaque y los Weinstein, asociados a los Selman, controlaban la firma. La apertura a bolsa sigue programada para el 2007. 

· Competidores potenciales: A pesar de que Fasa se encuentra inserto en un ciclo de vida, que está en la etapa de madurez y la entrada de competencia es difícil no podemos ignorar cambios en nuestro país como lo es el creciente surgimiento del plan auge lo que influye de forma indirecta a la creación de una potencial competencia para el mercado farmacéutico, ya que el Estado generará la obligación para Fonasa y las Isapres de entregar remedios a los beneficiarios del programa. La cifra representa el 20% de las ventas totales de la industria farmacéutica y, por eso, nadie se quiere quedar fuera. Debido a esto los ejecutivos de los principales laboratorios del país intentan captar parte del  negocio que debutará el 1 de julio, cuando se ponga en marchael plan AUGE. El proyecto, uno de los más emblemáticos del Gobierno del Presidente Lagos, dará lugar a un mercado cercano a los US$ 178 millones en medicamentos que las Isapres y Fonasa deberán proporcionar a aquellos afiliados que padezcan alguna de las 25 patologías incluidas en la primera etapa del programa.

· Productos sustitutos: Plantas medicinales, que son todas aquellas plantas que contienen, en alguno de sus órganos, principios activos, los cuales, administrados en dosis suficientes, producen efectos curativos en las enfermedades de los hombres y de los animales en general. Y muchos otros tipos de medicina alternativa que detallaremos a continuación: Medicina antropofísica, Medicina de los pueblos indígenas Americanos, Naturopatía, Visualización, Medicina de herbolario, Aromaterapia, Técnicas de relajación, Meditación, Reflexología, Masaje y somatoterapia, Medicina quiropráctica, Homeopatía, Acupuntura, Medicina oriental, Medicina holística.

Análisis F.O.D.A.

Fortalezas:

· Es un recetario magistral, consolidando su liderazgo, apoyando por logística de entrega, profesionalismo y calidad de productos. Además se encuentra en un proceso de certificación de normas de ISO 9001-2000, lo que reafirma su posición como el recetario más importante del país.

· Posee un centro de distribución con tecnología de punta, áreas de maniobra muy eficiente para nuestros proveedores y un software avanzado de reposición lo que impacta fuertemente el nivel de servicios hacia las farmacias y los noveles de inventarios del centro de distribución.

· Es la primera cadena de farmacias en Chile en términos de venta, con una participación de mercado de un 33.6% lo que es mayor a sus competidores. 

· Hoy en día es la cadena más moderna y extensa de Latinoamérica, y gracias a su buen manejo y experiencia internacional, se consolida en el extranjero, incorporando más cliente a su haber.

· Es considerada en Chile, gracias a su marca prestigiosa (activo intangible).
· Otorgar cursos de capacitación a 4.911 colaboradores, de los cuales 1.937 pertenecen a Fasa Chile, este perfeccionamiento se realiza por medio de “Escuela de Servicio Fasa”, el programa para vendedores esta orienta a la relación con los clientes y conocimientos de productos, el plan para químico farmacéutico, esta basado en técnicas de atención a pacientes de tercera edad.

· Cuenta con 28 servicios de enfermería a lo largo de todo el país y un centro de información a través de teléfono y página Web.

· Los excelentes resultados, han generado que el precio de las acciones incrementen su valor, lo cual ratifica las positivas expectativas del mercado financiero con respecto al futuro.

· El formato “Drugstore” proporciona a los consumidores, un amplio surtido de medicamentos y productos relacionados con la salud, higiene y cuidado personal, agregando a ellos soluciones de bienes de conveniencia, a través de un auto servicio en góndolas, con amplios estacionamientos y amplitud de horarios, esto ratifica el surgimiento del slogan “Farmacias Ahumada, Más que una Farmacia”.
· La ubicación de farmacias ahumada esta pensada en el consumidor, con todas las comodidades que estos ameritan y en lugares periféricos facilitar la experiencia de compra de los clientes.

· Gracias a la alianza que realizó con Falabella, la cual le brinda una gran cartera de clientes, para la compra al crédito con su tarjeta en Chile y en el resto de Sudamérica donde ambas poseen sucursales.

· Para facilitar la comodidad del cliente Farmacias Ahumada ha integrado a su servicio una línea telefónica de despacho a domicilio (600-222-4000).

En relación a la capacitación podemos decir que:

“En Perú la capacitación fue impartida por catedráticos de la Universidad Nacional Mayor de San Marcos, la Cruz Roja del Perú, en México durante el año se formaron 17 nuevos monitores y se capacitaron 1020 vendedores de farmacias en el programa que ha propiciado a nivel nacional, ,la Comisión Federal para la Protección Contra Riesgos Sanitarios de la Secretaria de Salud Federal (COFEPRIS), se firmaron 4 acuerdos con  Las Autónoma de Sinaloa, Noreste de Tampico, Juárez del estado de Durango y Autónoma de Tamaulipas (universidades donde se impartirán cursos y diplomados relacionados con la gestión y dirección de la farmacia comunitaria, a los alumnos de la carrera químico farmacéutico, logrando captar su interés y su incorporación laboral a nuestra farmacia”.

Se suman las distinciones recibidas durante el año 2004: Por tercer año consecutivo, en

el estudio realizado por Hill & Knowlton Captiva y La Tercera, la compañía fue reconocida entre “Las Empresas más admiradas de Chile”, ocupando el puesto número 13. También fue distinguida en el cuadro de honor en el estudio que mide la excelencia en atención al cliente, de acuerdo al Índice de Pro-calidad, elaborado por revista Capital, Adimark, Universidad de los Andes y Chile Calidad.

Oportunidades:

· El mejoramiento de las expectativas de vida de las personas, y en alguno de nuestros mercados, el aumento de su poder adquisitivo provocan que los clientes requieran de productos más avanzados y desarrollados para mejorar su calidad de vida, logrando que el mercado sea aun más interesante para la empresa.

· Oportunidad de expandirse, gracias a la disminución de farmacias independientes, que están dispuestas a vender sus negocios abandonando definitivamente el mercado.

· Sector industrial en etapa de madurez lo que permite abrir nuevos nichos de mercado.

Amenazas:

· El consecuente crecimiento de las cadenas farmacéuticas en Chile, desembocan en una alta competitividad, que se ve reflejada en la adquisición de farmacias independientes y la aparición de nuevos competidores.

· En el mercado Brasileño se enfrenta un entorno adverso caracterizado por ser altamente regulado, pues no es posible traspasar los costos íntegramente a los precio ya que estos son fijados por el gobierno  sumado a esto la existencia de una abundante competencia informal.

· Tanto Cruz Verde como SalcoBrand poseen una publicidad cualitativamente más agresiva que Fasa Chile, cegando con esto al cliente, ya que este no dimensiona lo que realmente ocurre, debido a que los competidores aumentan los precios para luego aplicarle el porcentaje de descuento y así el precio final del producto es similar al de Fasa.

· El competidor, Cruz Verde por la compra de cada medicamento y otros, adjunto a la boleta se le otorga información relevante del producto adquirido, al cliente, con indicaciones y contraindicaciones del mismo.

Debilidades:

· En Farmacias Ahumadas, podemos señalar que la inversión en publicidad no es lo que prima a la hora de llamar la atención de los clientes a diferencia de la competencia donde es demasiado agresiva, en cuanto a esta con los descuentos en algunos días específicos de la semana.

· La falta de una tarjeta propia de crédito para la compra de medicamentos y otros en todos sus locales, solo cuenta con la posibilidad de crédito que le brinda a los clientes de Falabella y tarjetas bancarias.

· La competencia interna que existe dentro de la misma compañía, debido a que en un radio de una cuadra podemos encontrar por lo menos dos locales, principalmente en lugares céntricos, los cuales compiten diariamente por la obtención de la mayor cantidad de ventas, ya que la empresa brinda bonificaciones por ingresos mensuales que logran en el local.

· La falta de información al cliente, con respecto a la atención personalizada que le ofrece Farmacias Ahumada, de un químico farmacéutico por cada local, para la atención de dudas y consultas referentes a medicamentos, tratamientos y otros.

Recursos y capacidades

Para complementar nuestro análisis interno a continuación daremos el estudio de los recursos y capacidades de Fasa  y que se basan en los potenciales internos de esta para la formulación de estrategias.

En el estudio realizado se tomo en cuenta que todas las empresas son diferentes (Fasa, cruz-verde, salcobrand, etc.) (Heterogeneidad), además agregar que los recursos y capacidades no están a disposiciones de todas las empresas en las mismas condiciones (Imperfecta Movilidad)

El saber los recursos y capacidades nos llevara a estar más preparado al momento de la formulación de estrategias  y a su ves nos explicara ¿el por que? ¿Como es que logran marcar diferencia? siendo que están insertado en un mismo entorno competitivo y con los mismos factores de éxito 

Definiremos los recursos  y capacidades como factores que la empresa posee o controla y que le permitan formular o poner en marcha una estrategia competitiva:

Los recursos tangibles: para definir estos recursos nos basaremos en la información que nos proporciona los estados contables (memoria 2004). De forma específica, se encuentran identificados en el balance de situación de la empresa y valorados con criterios contables. Dentro de los recursos tangibles podemos distinguir:

· Terrenos

· Maquinas y equipos

· Vehículos

· Muebles y útiles

· Muebles arrendados

· Equipamiento Computacional

· Construcciones y obras de infraestructura

Financieros: la política de financiamiento de Fasa tiene un nivel de endeudamiento bajo , para su financiamientos usa recursos propios,

-Derechos de Cobro

Intangibles: 

los Recursos Intangibles permanecen  invisibles a la información contable, debido principalmente a la dificultad para su valoración, de difícil venta en el mercado y susceptibles de múltiples usos, En general, podemos señalar que las capacidades están ligadas al capital humano, se apoyan sobre todo en los activos intangibles, especialmente el conocimiento tecnológico y organizativo de la empresa, gobiernan la transformación de los factores en productos y servicios, crean valor añadido y determinan la eficiencia y el grado de renovación de la empresa (Fernández, Montes y Vázquez, 1997).

No Humanos: 

Tecnológicos:

-PDS (punto de venta):


Sistema que entrega información sobre productos complementarios


Aceptación de múltiples formas de pago.


Efectúa promociones y descuentos en línea.


Recaudador de donaciones a entidades veneníficas

-Panel de control vía Web

-Nuevo centro de Distribución.

Organizativos:

 Dentro de este punto encontramos la”Marca Fasa” una marca propia que tiene como objetivo ser validada frente el consumidor al constituirse en la mejor opción, la marca propia es importantísima ya que son muchos hoy los consumidores mejor informados, que buscan y valoran la conveniencia 


Otro punto importante dentro de los organizativos es la “Reputación”: Durante el año 2004 Fasa-Chile fue reconocida como una de las 13 empresas Chilenas con mejor reputación corporativa (en el ranking preparado por Hill &Knowton y la Tercera), también fue premiada en el cuadro de honor a la excelencia en el índice procacidad. 

Humanos: 

Para Fasa la Inter-relación profesional/consumidor es fundamental es por ello y según su política que esta es una de las mas importantes y diferenciadores que posee ¿el por que? ,  ya que esta capacidad es valorizada por los clientes y difícil de imitar por los competidores: Habilidades, Conocimiento y Motivación.-
Ventaja competitiva de Fasa

La ventaja competitiva que posee Fasa, es la diferenciación de productos, que supone incurrir en mayores costos para lograr una distinción frente a la competencia, a través de la capacitación de sus trabajadores, mejorando la calidad del servicio farmacéutico, y ofreciendo productos de calidad a precios más bajos.

Al mejorar las expectativas de vida, y sus preferencias frente a los productos farmacéuticos, las personas son aun más exigentes al momento de elegir donde y que comprar. Por esto Fasa ha implementado la diferenciación de productos, con el fin de satisfacer plenamente al cliente, dándole a entender a el, que sus productos son de muy alta calidad.

Diferenciación frente a sus competidores;

Con ventajas en:

· Una amplia variedad de `productos y servicios (medicamentos, productos naturales, suplementos nutricionales, artículos de belleza, higiene y cuidado personal), complementado con una atención individualizada a cada cliente que requiere un trato especial.

· Drugstore, el cual incorpora el concepto de one- stop-shopping. Permite al cliente comprar en un solo lugar y generalmente con estacionamiento, con una gran variedad de artículos en modalidad de auto servicio, apoyado con una excelente atención, amplitud, comodidad y ubicación.

· Inversión, ya sea en Fasa como también las filiales en Chile, en proyectos de tipo tecnológicos, destinados a continuar principalmente con el programa de expansión y remodelación de farmacias.

Estrategia Diferenciadora

Fasa implementa en Chile, una estrategia de precios, con un slogan “compromiso por un Chile sano”, donde destaca la rebaja de precios todos los días de la semana en medicamentos (productos de alta demanda) en comparación con sus competidores más cercanos como lo son Salcobrand que basa su estrategia en bajar los precios los lunes y jueves y Cruz Verde los lunes, en cambio Ahumada los 365 días del año. El objetivo, es construir un vinculo de confianza entre el consumidor y Fasa, neutralizar la variable precio y profundizar la diferenciación reforzando la imagen de la empresa como especialista en farmaceutita.

Para ampliar su oferta, se han formado alianzas estratégicas con empresas lideres en sus rubros como lo son Rotter&krauss (en el área óptica), y Reifschneider (fotografía), instalando 50 stores digitales en sus sucursales a lo largo del país

La estrategia diferenciadora se complementa con una excelente prestación de servicios y para ello Fasa lleva a cabo lo siguiente:

· La capacitación de los farmacéuticos y 

· La prestación de servicios especializados al paciente

Los clientes gracias a esto, nos dan su preferencia y se convierten en clientes fieles, gustándoles nuestros productos, y más aun la excelente atención brindada.

Parte II

 Formulación Estratégica

La Tecnología alineada con la estrategia en Fasa


 Fasa en los últimos años ha ido a la vanguardia en el tema de la  tecnología, pues es un factor clave para tener éxito, sobretodo porque esta situado en un sector maduro y la competencia con Cruz Verde y SalcoBrand es fuerte. Las tecnologías de Información  son muy utilizadas en Farmacias Ahumada, lo podemos afirmar gracias a la visita de varios centros de ventas de esta cadena en la Inter-Comuna.


Al usar las tecnologías de la información (que detallaremos a continuación) nos damos cuenta de la preocupación de  la empresa por el estudio de estas, que dispone para utilizarlas, adaptarlas a sus necesidades y desarrollar sus propias propuestas para así optimizar su uso, pues Fasa se ha preocupado siempre de hacer converger en su sistema, las tecnologías a la estrategia del negocio, integrando los diferentes sistemas de información que se crean en mercados más avanzados, y mejorando así la productividad de la compañía.

 
Lo anterior se explica por el acelerado proceso de cambio tecnológico en nuestra sociedad y su buen uso de este, es un factor primordial para la competitividad de la empresa, ya que gracias a la tecnología podemos crear  una ventaja competitiva, lo que Farmacias Ahumada  tiene totalmente claro.

Enfocada siempre en la eficiente y correcta atención al cliente, se han desarrollado soluciones tecnológicas de clase mundial que hemos exportado desde la operación chilena al resto de los países en que Fasa participa. Se ha dotado a las farmacias y a su personal de una serie de herramientas que buscan hacer más rápido el trabajo y generar menores tiempos de atención y de esa forma aumentar la dedicación al cliente. La puerta de entrada es el POS o punto de venta. La solución de POS y sistema de BackOffice en la tienda no sólo realiza actividades tradicionales de venta, sino que también tiene muchas funcionalidades que generan un valor agregado al momento de la compra, por ejemplo, entregar información sobre productos complementarios, aceptación de múltiples formas de pago, combinación de diversas formas de pago, ejecución de promociones y cupones en línea, realizando el registro y venta de recetas magistrales, recaudando donaciones a instituciones de beneficencia (“Fundación Las Rosas”), pagos a cuentas de terceros, etc. provocando de esta manera una imagen a la empresa, en la cual se integra a sus clientes,  no por el hecho de ayudar así como así, ya que no todos las personas tienes recursos suficientes para ayudar a estas instituciones siendo socios por ejemplo, pero como empresa y con la ayuda de todos sus clientes puede agrupar todos estos pequeños aportes que de una u otra manera generan una fuente de sustento importante para estas organizaciones.


Todas las ventas son registradas en línea, y se lleva un control exhaustivo de las mismas. A su vez, Fasa cuenta con herramientas que permiten desarrollar y consolidar el merchandising científico. La disposición de los productos dentro de las farmacias no es mera casualidad. El conocimiento de los clientes se realiza vía Datawarehouse, en donde se concentran todas las transacciones realizadas por nuestros clientes, para usar esa información realizando diversos estudios. También se han implementado soluciones en la línea de Custumer Relationship Management (CRM, Gestión de relación con cliente) que permiten segmentar clientes, identificarlos en las tiendas y otorgarles cupones especializados de acuerdo a su perfil. Se desarrolló también un panel de control vía Web en el cual las farmacias tienen acceso a información necesaria en forma constantemente, de cómo va su operación, comparación con presupuestos y períodos anteriores, participación de medios de pago, el margen, etc. Adicionalmente a esto, se desarrolló una Intranet que complementa los servicios de información.


Otro gran foco de los proyectos desarrollados por el área ha sido mejorar la cadena de abastecimiento; esto es automatizar completamente el proceso logístico, logrando eficiencia, reducción de costos y que los clientes finales encuentren todos los productos en las farmacias y a un mínimo costo. Para esto se ha desarrollado internamente una solución, la cual se probó exitosamente en Chile y ya está empezando a ser implementada en México. Se espera ser exportada completamente a las otras unidades de negocio en un futuro próximo.

· Todo se inicia en el proceso de compras, en donde los procesos de generación de órdenes de compra, asignación de muelles, fechas y horas de la recepción son automatizados y comunicados vía electrónica de forma transparente para los usuarios.  Todo esto en un sistema ambiente Web desarrollado internamente.

· Sistema WMS (Warehouse Management System) también fue desarrollado 100% en casa. Incorpora radiofrecuencia en todos los procesos o movimientos en el centro de distribución, desde la recepción, los movimientos de mercadería al interior, hasta el despacho a los locales.

· Esta herramienta se utiliza para las actividades de recepción bulto-bandeja, chequeo en forma selectiva o total por producto, recepción de mercadería de proveedores con o sin órdenes de compra (el sistema genera órdenes de compra), inventarios y consultas selectivas, chequeo de precios, devolución a proveedores, etc. Todas estas actividades se realizan sin papeles de por medio y en forma automática. Con esto hemos logrado un inventario en línea, libre de errores, evitando al máximo los stocks out en locales y con una merma controlada. La funcionalidad fue desarrollada 100% en casa y full integrada con los módulos de inventario de SAP (perteneciendo así a un pequeño grupo de empresas que se han atrevido al uso de esta tecnología de Información).

· El Nuevo Centro de Distribución, inaugurado este año, cuenta con la avanzada tecnología de reposición como es el Advanced Warehouse Replenishment (E3AWR), software que permite una reposición eficiente donde se automatizan el picking, lográndose un fuerte incremento en el nivel de servicio hacia las farmacias. Dicho software es utilizado por las principales cadenas de retail farmacéutico de Estados Unidos y Europa.

· En la gestión de la casa matriz también se ha incorporado un nuevo sistema de planificación financiera y comercial, Hyperion, que automatiza los procesos de planificación y elaboración de reportes, además de ser la herramienta de consolidación que otorga una visión única del negocio.

· En la gestión de la casa matriz también se ha incorporado un nuevo sistema de planificación financiera y comercial, Hyperion, que automatiza los procesos de planificación y elaboración de reportes, además de ser la herramienta de consolidación que otorga una visión única del negocio.


Farmacias Ahumada se prioriza el contar con tecnologías emergentes como nos muestra lo anterior, que es un fragmento de la Carta del Director, al contar con mucha terminología técnica desconocida para nosotros no intervenimos mucho estos párrafos. 


Sin embargo, según averiguaciones con empleados de la farmacia podemos afirmar que estos antes de comenzar a trabajar en Farmacias Ahumada, recibieron capacitación para el uso de estas tecnologías.


Además periódicamente reciben charlas y/o cursos obligatorios del uso de estas tecnologías y  el objetivo de la empresa con el uso de estas es mejorar la atención al cliente.  También existe una disposición positiva por parte de los empleados para asistir a estos cursos y/o charlas, ya que son motivados y esto los hace identificarse con la empresa a la cual prestan sus servicios.  Saben que al tener mayores conocimientos en el uso de estas tecnologías, algunas de las cuales Farmacias Ahumada es pionera en su uso tanto en Chile como en América Latina, con las capacitaciones no tan solo podrán cumplir la metas de la empresa sino también las propias (escalar en la empresa), con esto la Fasa siente la retribución de lo invertido en la capacitación de su personal, pues lo pone en práctica diariamente en Farmacias Ahumada.  


Como Farmacias Ahumada se preocupa de que las tecnologías sean bien utilizadas e incorporadas en sus distintos y variados procesos, no es demasiado el tiempo que tarda en provocarse la retroalimentación (obtener beneficios de la inversión), y su beneficio es mayor a lo invertido, ya que la tecnología es un pilar fundamental en Fasa gracias a esto basa la diferenciación con la competencia, pues podemos tener tecnología de punta en cualquier empresa, pero si nadie sabe utilizarla el  beneficio es menor que lo invertido y toda la inversión se trasformaría en un fracaso.

“Por primera vez en nuestro país, revista ComputerWorld, con el apoyo de la Asociación Chilena de Empresas de Tecnologías de la Información (ACTI) y la Cámara Nacional de Comercio (CNC), distinguió a las diez empresas que hacen el mejor uso de las Tecnologías de la Información (TI). Las distinciones, agrupadas en 8 categorías tecnológicas, recayeron en 10 empresas nacionales.

Los criterios de evaluación del jurado se basaron en tres aspecto fundamentales: innovación de la solución, desafíos técnicos del proyecto e impacto en los negocios.

Las empresas y organizaciones premiadas fueron: Servicio Nacional de Aduanas (primer lugar) y Ministerio de la Vivienda y Urbanismo (runner-up) en e-Government; Farmacias Ahumada, primer lugar en Customer Relationship Management (CRM) y Almacenamiento; Registro Civil (primer lugar) y Telefónica CTC (runner-up) en Outsourcing; Terra en Redes y Comunicaciones; Sodimac en Supply Chain Management (SCM) y Logística; CCU (primer lugar) y Embotelladora Andina (runner-up) en e-business; e Isapre ING en Business Intelligence”.

“Fasa es la empresa líder en ventas del sector en Chile y Perú También es una de las principales en Brasil, donde se encuentra ejecutando un Importante programa de expansión. Con el objetivo de estandarizar los procesos más importantes de su actividad en los tres países, la compañía eligió. A SAP para desarrollar su plataforma tecnológica e-business (www.mySAP.com). El proyecto consiste en implementar una solución global que establezca un modelo de negocios común para todas las filiales, integrando así las necesidades particulares de todos los departamentos. La plataforma permite a Fasa utilizar un solo lenguaje, integrando una versión .única de información financiera, operacional y comercial de todas sus unidades. El gerente corporativo de finanzas de ese entonces, José Ferrer, afirmó.: "Estamos muy satisfechos con el proyecto y las  herramientas tecnológicas que nos ofrece SAP. De esta forma, al sólido posicionamiento que Farmacias Ahumada tiene en los tres países, se suma el respaldo de una plataforma común SAP, que permite a Fasa S.A. seguir creciendo y fortaleciéndose en las regiones donde opera"”.

(Memoria 2004, Revista Computer World)
Dirección de desarrollo


Para  analizar la dirección de desarrollo estratégico,  se identifica  en primer lugar  el campo de actividad  de la empresa, es decir, el conjunto de productos (mix de productos) y mercado en los que están compitiendo (farmacéutico), ya que serán estos los factores junto  con variables como: ámbito, diferenciación entre segmento y diferenciación de competidores  que afectarán al presente y futuro de la organización.


Esto nos lleva a concluir que Fasa posee una estrategia de Diversificación Relacionada, puesto que paso a ser dueña de Farmacias Benavides en México, Botica Fasa en Perú  y el ciento por ciento de Farmacias Drogamed en Brasil; todas ellas de gran importancia dentro del mercado de las farmacias 


Hoy en día, para Fasa el poseer una estrategia de Diversificación relacionada, ha llevado a que se produzcan aumentos considerables en la dimensión de su infraestructura, así como cambios en sus características económicas internas, esto debido al correcto uso de las sinergias entre ellas. Lo anterior  puede verse reflejado  en algunas de las siguientes variables como lo son: construcciones, instalaciones, Procesos productivos, beneficios, líneas de producto, etc.


Además  Fasa posee una integración vertical hacia atrás, debido a ellos forman una parte importante de los proveedores tras el desarrollo de su propia marca de productos la cual les ha arrojado muy buenos resultados

Es mas, de 100 pesos que se gastan en ese canal, 62 pesos corresponden a medicamentos y 38 pesos se quedan en las otras categorías (de este nuevo formato).

(www.expotrade.cl/noticiaFicha.php?noticiaid=311)


Dado que la dirección de desarrollo consiste en ampliarse a nuevos mercados con una estrategia de crecimiento, y definimos un campo de actividad a través del modelo de Abell (1980)
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Estrategia diferenciada: 

cuando una empresa combina un ámbito amplio con la diferenciación a lo largo de una o varias de las tres dimensiones, puede decirse que sigue esta estrategia. En este caso, la empresa trata de atender numerosos segmentos. Esta estrategia trata de aprovechar las ventajas de las dos anteriores buscando un equilibrio entre la eficacia – atendiendo las necesidades de los consumidores mediante ofertas diferenciadas – y la eficiencia – mediante la definición de un ámbito amplio.


El concepto de crecimiento de la empresa hace referencia a modificaciones e incrementos de tamaño que originan que ésta sea diferente de su estado anterior. Es decir, los términos desarrollo o crecimiento económico, cuando son aplicados a la empresa, significan que se han producido aumentos en cantidades y dimensión así como cambios en sus características económicas internas. Estos aumentos pueden reflejarse en todas o varias de las siguientes variables: activos, producción, ventas, beneficios, líneas de producto, mercados, etc.


La empresa dispone, en general, de diversas opciones para alcanzar sus objetivos de crecimiento o desarrollo, en función de los factores estratégicos que persiga. Podemos considerar que, en la formulación de una estrategia de desarrollo, la empresa debe tener en cuenta dos problemas básicos: qué dirección seguir en el desarrollo y qué medios o métodos utilizar para conseguir los objetivos de desarrollo.

Método de Desarrollo


El método de desarrollo utilizado por la empresa para implantar las estrategias de Diversificación Relacionada es a través de un crecimiento externo, pues Fasa se ha dedicado a la adquisición de otras empresas ya en funcionamiento en el mercado.  Fasa ha conseguido con esto, aumentar su tamaño mediante la incorporación a su patrimonio de empresas que ya poseían una participación en el mercado, logrando un crecimiento externo con una entrada más fácil al extranjero, con el fin de competir en un entorno globalizado.


Esto tras la excelente iniciativa de externalizarse, trae consigo la capacidad productiva de la empresa integrada, sin tener que esperar el periodo de maduración de que si fuese una empresa creada por inversiones propias.


Debido a que el mercado farmacéutico se encuentra en una etapa de madurez, ha sido más fácil para Fasa introducirse mediante un crecimiento externo en los distintos mercados existentes, y aunque su costo sea  elevado, debido a que ha comprado acciones de empresas ya instaladas, y reconocidas por el mercado (intangibles),  Fasa sigue  motivado gracias al éxito que ha tenido por esta iniciativa. Sin embargo, no está exento de problemas, como lo es por ejemplo Drogamed en Brasil, ya que la política de este gobierno, no la ha favorecido mucho, debido a que ellos manejan los precios, y hay mucha competencia informal.


Debido a la compra de empresas farmacéuticas de Brasil, Perú y México, se logró una complementariedad entre todas las  empresas adquiridas; además se reestructuro la organización para así dar una mayor agilidad y descentralización para  minimizar el riesgo, aumentar el poder empresarial y  tener una visión más amplia a la hora de tomar decisiones para generar las sinergias necesarias para impulsar el desempeño de la Compañía en su totalidad.



Gracias a  adquisiciones de empresas de su misma etapa del ciclo o sea Horizontal, se ha logrado sin duda alguna, un aumento de poder de mercado, y esto lo muestran los ingresos y la posición de este mismo.


Fasa, como ya se había consolidado en Chile, logrando estar en el primer lugar en su sector, y visualizar una disminución en la que se encontraba la mayor parte de las farmacias independientes, previó que en Chile las oportunidades de Crecimiento se tornarían más difíciles por el incremento de las cadenas de farmacias, por lo que decidió externalizarse para seguir en alza.

Internacionalización


Hoy en día el proceso de internacionalización   para Farmacias Ahumada es todo un hecho, ya no sólo en su ámbito geográfico donde nació sino que  a traspasado fronteras y con muy buenos resultados con oportunidades de negocios muy importantes que la hacen situarse en los primeros lugares de Latinoamérica, dado que la internacionalización se puede considerar una estrategia corporativa, o sea un nuevo diseño, en lo geográfico y a nivel de negocios,  ya que con la nueva compra de  en los respectivos donde actúa Fasa es una simple extensión territorial.  
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Para Fasa este proceso en el que se buscan nuevos mercados que le permitan crecer en lo monetario y el aprovechar las sinergias que le da su tamaño y su experiencia dado lo anterior se han desarrollado distintas estrategias de internacionalización que dependen del mercado que se quiere enfrentar, una de las causas que llevaron a Fasa a actuar en otros países fue porque se visualizo un crecimiento de las  grandes farmacias que disminuirían el crecimiento en todo ámbito aquí en Chile.


Fasa corrió el riesgo de enfrentarse a nuevos mercados, pero saliendo adelante sin mayores problemas reflejados hoy en día con los ingresos consolidados que son más del 60% de ellos por las operaciones internacionales, adicionalmente se pueden mostrar que más del 70% de nuestra clientela se encuentran fuera de nuestras fronteras.


Una alternativa estratégica para el éxito es la coordinación de las actividades que se llevan a cabo en los diferentes países donde se encuentran las sucursales respecto a la dimensión las opciones de coordinación son altas porque entre los locales se emplea los mismos sistemas de producción, procesos, sistemas de información y especificaciones.  El tipo de estrategia de internacionalización con una coordinación alta y geográficamente disperso (ya que se encuentra en México, Brasil, Perú, Chile) seria la estrategia transnacional  que supone una gran inversión en el exterior con una coordinación entre las filiales lográndose con esto las ventajas de diferenciación, explotando los mercados mundiales y los menores costos por la explotación de la economías a escala globales.  Para Fasa cada negocio tiene globalmente pero que actúe localmente, para responder a las necesidades de ellos.  Dado que para Fasa, su ventaja es la diferenciación  se realizan todas las actividades para la creación de valor en los países en que actúa con productos que los consumidores demandan.


En México la compañía se consolida con un afianzado equipo de ejecutivos, procesos comerciales de un primer nivel y centro de distribución de lo más moderno de la región.  Con esta consolidación Fasa se abocara  con un plan de expansión en los próximos años; en Brasil con los cambios producidos, y la adquisición del total de la propiedad de farmacias Drogamed se pondrá concretar los cambios requeridos por Fasa con mayor flexibilidad y rapidez para generar el crecimiento que mostrara números positivos a al brevedad; en Perú, luego de la consolidación se retoma el crecimiento con la apertura de nuevos locales y la adquisición de una pequeña cadena de farmacias para seguir el plan de expansión que ha venido desarrollando la compañía, lo que implicará un aumento en nuestro liderazgo en participación de mercado que consolidara nuestra posición competitiva.

¿Qué es la CIIU?

La CIIU es una clasificación uniforme de las actividades económicas por procesos productivos. Su objetivo principal es proporcionar un conjunto de categorías de actividades que se pueda utilizar al elaborar estadísticas sobre ellas. Tiene por objeto satisfacer las necesidades de los que buscan datos clasificados referentes a categorías comparables internacionalmente de tipos específicos de actividades económicas. 

“Clasificación Industrial Internacional Uniforme de todas las Actividades Económicas” CIIU


En el caso de Farmacias Ahumadas (Fasa) su CIIU  es el siguiente: 

5231: Venta al por menor de productos farmacéuticos y medicinales, cosméticos y productos de tocador. 


Podemos también clasificarla en los siguientes códigos:

5211: Venta al por menor de almacenes no especificados con surtido compuesto principalmente de alimentos, bebidas o tabaco. 

5219: Venta al por menor de otros productos en almacenes no especializados 

5220: Venta al por menor de alimentos, bebidas y tabaco en almacenes especializados. 

A Continuación se adjunta el listado de actividades económicas por procesos productivo.

Lista de Códigos CIIU de Actividad

  0111: Cultivo de cereales y otros cultivos 

 0112: Cultivo de hortalizas y legumbres, especialidades hortícolas y productos de vivero 

 0113: Cultivo de frutas, nueces, plantas que se utilizan para preparar bebidas y especias 

 0121: Cría de ganado vacuno y de oveja, cabras, caballos, asnos, cría de ganado lechero 

 0122: Cría de otros animales domésticos, elaboración de productos animales 

 0123: Cultivo de productos agrícolas en combinación con la cría de animales domésticos (explotación mixta) 

 0140: Actividades agrícolas y ganaderas de tipo servicio, excepto las actividades veterinarias 

 0150: Caza ordinaria y mediante trampas, repoblación de animales de caza, incluso actividades de tipo servicio conexas 

 0200: Silvicultura, extracción de madera y actividades de tipo servicio conexas 

 0500: Pesca, explotación de criaderos de peces y granjas piscícolas; actividades de servicio relacionadas con la pesca 

 1010: Extracción y aglomeración de carbón de piedra 

 1020: Extracción y aglomeración de lignito 

 1030: Extracción y aglomeración de turba 

 1110: Extracción de petróleo crudo y gas natural 

 1120: Actividades de tipo servicio relacionadas con la extracción de petróleo y de gas, excepto las actividades de prospección de minerales 

 1200: Extracción de minerales de uranio y torio 

 1310: Extracción de minerales de hierro 

 1320: Extracción de minerales metalíferos no ferrosos, excepto minerales de uranio y de torio 

 1410: Extracción de piedra, arena y arcilla 

 1421: Extracción de minerales para la fabricación de abonos y productos químicos 

 1422: Extracción de sal 

 1429: Explotación de otras minas y canteras 

 1511: Productos de carne y productos cárnicos 

 1512: Elaboración y conservación de pescado y productos de pescado 

 1513: Elaboración de frutas, legumbres y hortalizas 

 1514: Elaboración de aceites y grasas de origen vegetal o animal 

 1520: Elaboración de productos lácteos 

 1531: Elaboración de productos de molinería 

 1532: Elaboración de almidones y de productos derivados de almidón 

 1533: Elaboración de piensos preparados 

 1541: Elaboración de productos de panadería 

 1542: Elaboración de azúcar 

 1543: Elaboración de cacao y chocolate y de productos de confitería 

 1544: Elaboración de macarrones, fideos, alcuzcuz y productos farináceos similares 

 1549: Elaboración de otros productos alimenticios 

 1551: Destilación, rectificación y mezcla de bebidas alcohólicas, producción de alcohol etílico a partir de sustancias fermentadas 

 1552: Elaboración de vinos 

 1553: Elaboración de bebidas malteadas y de malta 

 1554: Elaboración de bebidas no alcohólicas, embotellado de aguas minerales 

 1600: Elaboración de productos de tabaco 

 1711: Preparación e hilatura de fibras textiles, tejeduría de productos textiles 

 1712: Acabado de productos textiles 

 1721: Fabricación de artículos confeccionados con materiales textiles, excepto prendas de vestir 

 1722: Fabricación de tapices y alfombras 

 1723: Fabricación de cuerdas, cordeles, bramantes y redes 

 1729: Fabricación de otros productos textiles 

 1730: Fabricación de tejidos de punto y ganchillo 

 1810: Fabricación de prendas de vestir, excepto prendas de piel 

 1820: Adobo y teñido de pieles, fabricación de artículos de piel 

 1911: Curtido y adobo de cueros 

 1912: Fabricación de maletas, bolsos de mano y artículos similares de talabartería y guardicionería 

 1920: Fabricación de calzado de cuero o plástico 

 2010: Aserradero y acepilladura de madera 

 2021: Fabricación de hojas de madera para enchapado; fabricación de madera terciada, tableros laminados, tableros para partículas y otros tableros y paneles 

 2022: Fabricación de partes y piezas de carpintería para edificios y construcciones 

 2023: Fabricación de recipientes de madera 

 2029: Fabricación de otros productos de madera, fabricación de artículos de corcho, paja y materiales trenzables 

 2101: Fabricación de pasta de papel, papel y cartón 

 2102: Fabricación de papel, cartón ondulado y envases de papel y cartón 

 2109: Fabricación de otros artículos de papel y cartón 

 2211: Edición de libros, folletos, partituras y otras publicaciones 

 2212: Edición de periódicos, revistas y publicaciones periódicas 

 2213: Edición de materiales grabados 

 2219: Otros trabajos de edición 

 2221: Actividades de impresión 

 2222: Actividades de tipo servicio relacionados con la impresión 

 2230: Reproducción de materiales grabados 

 2310: Fabricación de productos de horno de “coque”.
 2320: Fabricación de productos de refinación del petróleo 

 2330: Elaboración de combustible nuclear 

 2411: Fabricación de sustancias químicas básicas, excepto abonos y compuestos de nitrógeno 

 2412: Fabricación de abonos y compuestos de nitrógeno 

 2413: Fabricación de plásticos en formas primarias y de caucho sintético 

 2421: Fabricación de plaguicidas y otros productos químicos de uso agropecuario 

 2422: Fabricación de pinturas, barnices y productos de revestimiento similares, tintas de imprenta y masillas 

 2423: Fabricación de productos farmacéuticos, sustancias químicas medicinales y productos botánicos 

 2424: Fabricación de jabones, detergentes, preparados para limpiar y pulir, perfumes y preparados de tocador 

 2429: Fabricación de otros productos químicos 

 2430: Fabricación de fibras sintéticas o artificiales 

 2511: Fabricación de cubiertas y cámaras de caucho reencauchado y renovación de cubiertas de caucho 

 2519: Fabricación de otros productos de caucho 

 2520: Fabricación de productos de plástico 

 2610: Fabricación de vidrio y de productos de vidrio 

 2691: Fabricación de productos de cerámica no refractaria para uso no estructural 

 2692: Fabricación de productos de cerámica refractaria 

 2693: Fabricación de productos de cerámica no refractaria para uso estructural 

 2694: Fabricación de cemento, cal y yeso 

 2695: Fabricación de artículos de hormigón, cemento y yeso 

 2696: Corte, tallado y acabados de la piedra 

 2699: Fabricación de otros productos no metálicos 

 2710: Fabricación de productos primarios de hierro y acero 

 2720: Fabricación de productos primarios de metales preciosos y de metales no ferrosos 

 2731: Fundición de hierro y acero 

 2732: Fundición de metales no ferrosos 

 2811: Fabricación de productos metálicos para uso estructural 

 2812: Fabricación de tanques, depósitos y recipientes de metal 

 2813: Fabricación de generadores de vapor, excepto calderas de agua caliente para calefacción central 

 2891: Forja, prensado, estampado y laminado de metal, pulvimetalurgía 

 2892: Tratamiento y revestimiento de metales, obras de ingeniería mecánica en general 

 2893: Fabricación de artículos de cuchillería, herramientas de mano y artículos de ferretería 

 2899: Fabricación de otros productos elaborados de metal 

 2911: Fabricación de motores y turbinas excepto motores para aeronaves, vehículos y automotores 

 2912: Fabricación de bombas, compresores, grifos y válvulas 

 2913: Fabricación de cojinetes, engranajes, trenes de engranaje y piezas de transmisión 

 2914: Fabricación de hornos, hogueras y quemadores para la alimentación de hogares 

 2915: Fabricación de equipos de elevación y manipulación 

 2919: Fabricación de otros tipos de maquinaria de uso general 

 2921: Fabricación de maquinaria agropecuaria y forestal 

 2922: Fabricación de máquinas herramienta 

 2923: Fabricación de maquinaria metalúrgica 

 2924: Fabricación de maquinaria para explotación de minas y canteras, y para obras de construcción 

 2925: Fabricación de maquinaria para elaboración de alimentos, bebidas y tabaco 

 2926: Fabricación de maquinaria para elaboración de productos textiles, prendas de vestir y cueros 

 2927: Fabricación de armas y municiones 

 2929: Fabricación de otros tipos de armas de uso especial 

 2930: Fabricación de aparatos de uso doméstico 

 3110: Fabricación de motores, generadores y transformadores eléctricos 

 3120: Fabricación de aparatos de distribución y control de energía eléctrica 

 3130: Fabricación de hilos y cables aislados 

 3140: Fabricación de acumuladores de pilas y baterías primarias 

 3150: Fabricación de lámparas eléctricas 

 3190: Fabricación de otros tipos de equipo eléctrico 

 3210: Fabricación de tubos y válvulas eléctricas 

 3220: Fabricación de transmisores de radio, televisión y telefonía 

 3230: Fabricación de receptores de radio y televisión y de productos conexos 

 3311: Fabricación de equipo médico y quirúrgico 

 3312: Fabricación de instrumentos y equipos para medir, verificar, ensayar y otros fines 

 3313: Fabricación de equipo de control de procesos industriales 

 3320: Fabricación de instrumentos ópticos y equipo fotográfico 

 3330: Fabricación de relojes 

 3410: Fabricación de vehículos automotores 

 3420: Fabricación de carrocerías para vehículos automotores, remolques y semirremolques 

 3430: Fabricación de partes, piezas y accesorios para vehículos automotores 

 3511: Construcción y reparación de buques 

 3512: Construcción y reparación de embarcaciones 

 3520: Fabricación de locomotoras y de material rodante 

 3530: Fabricación de aeronaves 

 3591: Fabricación de motocicletas 

 3592: Fabricación de bicicletas y de sillones de ruedas 

 3599: Fabricación de otros tipos de equipo de transporte 

 3610: Fabricación de muebles 

 3691: Fabricación de joyas y artículos conexos 

 3692: Fabricación de instrumentos industriales 

 3693: Fabricación de artículos deportivos 

 3694: Fabricación de juegos y juguetes 

 3699: Otras industrias manufactureras 

 3710: Reciclamiento de desperdicios y desechos metálicos 

 3720: Reciclamiento de desperdicios y desechos no metálicos 

 4010: Generación y comercialización de energía eléctrica 

 4020: Fabricación de gas; distribución de combustibles gaseosos por tuberías 

 4030: Suministro de vapor y agua caliente 

 4100: Captación, depuración y distribución de agua 

 4510: Preparación para terreno 

 4520: Construcción de edificios completos o partes, obras de ingeniería 

 4530: Acondicionamiento de edificios 

 4540: Terminación de edificios 

 4550: Alquiler de equipos de construcción o demolición 

 5010: Venta de vehículos automotores 

 5020: Mantenimiento y reparación de vehículos automotores 

 5030: Venta de partes, piezas y accesorios de vehículos automotores 

 5040: Venta, mantenimiento y reparación de motocicletas 

 5050: Venta al por menor de combustibles para automotores 

 5110: Venta al por mayor a cambio de una retribución por contrata 

 5121: Venta al por mayor de materias primas agropecuarias y de animales vivos 

 5122: Venta al por mayor de alimentos, bebidas y tabaco 

 5131: Venta al por mayor de productos textiles, prendas de vestir y calzado 

 5139: Venta al por mayor de otros enseres domésticos 

 5141: Venta al por mayor de combustibles sólidos, líquidos y gaseosos 

 5142: Venta al por mayor de metales y minerales metalíferos 

 5143: Venta al por mayor de materiales de construcción, artículos de ferretería y equipo de materiales de fontanería y calefacción 

 5149: Venta al por mayor de otros productos intermedios, desperdicios y desechos 

 5150: Venta al por mayor de maquinaria, equipo y materiales 

 5190: Venta al por mayor de otros productos 

 5211: Venta al por menor de almacenes no especificados con surtido compuesto principalmente de alimentos, bebidas o tabaco 

 5219: Venta al por menor de otros productos en almacenes no especializados 

 5220: Venta al por menor de alimentos, bebidas y tabaco en almacenes especializados 

 5231: Venta al por menor de productos farmacéuticos y medicinales, cosméticos y productos de tocador 

 5232: Venta al por menor de productos textiles, prendas de vestir, calzado y artículos de cuero 

 5233: Venta al por menor de aparatos, artículos y equipo de uso doméstico 

 5234: Venta al por menor de artículos de ferretería, pinturas y productos de vidrio 

 5239: Otros tipos de venta al por menor de almacenes especializados 

 5240: Venta al por menor en almacenes de artículos usados 

 5251: Venta al por menor de casas de venta por correo 

 5252: Venta al por menor en puestos de venta y mercados 

 5259: Otros tipos de venta al por menor no realizado en almacenes 

 5260: Reparación de efectos personales y enseres domésticos 

 5510: Hoteles; campamentos y otros tipos de hospedaje temporal 

 5520: Restaurantes, bares y cantinas 

 6010: Transporte por vía férrea 

 6021: Otros tipos de transporte regular de pasajeros por vía terrestre 

 6022: Otros tipos de transporte no regular de pasajeros por vía terrestre 

 6023: Transporte de carga por carreteras 

 6030: Transporte por tuberías 

 6110: Transporte marítimo y de cabotaje 

 6120: Transporte por vías de navegación interiores 

 6210: Transporte regular por vía aérea 

 6220: Transporte no regular por vía aérea 

 6301: Manipulación de carga 

 6302: Almacenamiento y depósito 

 6303: Otras actividades de transporte complementarias 

 6304: Actividades de agencias de viajes, organizadores de excursiones y guías turísticos 

 6309: Actividades de otras agencias de transportes 

 6411: Actividades postales nacionales 

 6412: Actividades de correo distintas de las actividades postales nacionales 

 6420: Telecomunicaciones 

 6511: Banca central 

 6519: Bancos y otros tipos de intermediación monetaria 

 6591: Arrendamiento con opción de compra 

 6592: Otros tipos de crédito 

 6599: Otros tipos de intermediación financiera 

 6601: Planes de seguros de vida 

 6602: AFP y planes de pensiones 

 6603: Planes de seguros generales 

 6711: Administración de mercados financieros 

 6712: Actividades bursátiles 

 6719: Actividades auxiliares de intermediación financiera 

 6720: Actividades de auxiliares de financiación de planes de seguros y de pensiones 

 7010: Actividades inmobiliarias realizadas con bienes propios o alquilados 

 7020: Actividades inmobiliarias realizadas a cambio de una retribución o por contrata 

 7111: Alquiler de equipos de transporte por vía terrestre 

 7112: Alquiler de equipo de transporte por vía acuática 

 7113: Alquiler de equipo de transporte por vía aérea 

 7121: Alquiler de maquinaria y equipo agropecuario 

 7122: Alquiler de maquinaria y equipo de construcción y de ingeniería civil 

 7123: Alquiler de maquinaria y equipo de oficina (incluso computadoras) 

 7129: Alquiler de otros tipos de maquinaria y equipo 

 7130: Alquiler de efectos personales y enseres domésticos 

 7210: Consultores en equipo de informática 

 7220: Consultores en programas de informática y suministros de programas de informática 

 7230: Procesamiento de datos 

 7240: Actividades relacionadas con base de datos 

 7250: Mantenimiento y reparación de maquinaria de oficina, contabilidad e informática 

 7290: Otras actividades de informática 

 7310: Investigación y desarrollo de las ciencias naturales 

 7320: Investigación y desarrollo de las ciencias sociales y las humanidades 

 7411: Actividades jurídicas 

 7412: Actividades de contabilidad, teneduría de libros, auditoría y asesoría en impuestos 

 7413: Investigación de mercados y realización de encuestas de opinión 

 7414: Actividades de asesoramiento empresarial y en materia de gestión 

 7421: Actividades de arquitectura e ingeniería y actividades conexas de asesoramiento 

 7422: Ensayos y análisis técnicos 

 7430: Publicidad 

 7491: Obtención y dotación de personal 

 7492: Actividades de investigación y seguridad 

 7493: Actividades de limpieza de edificios 

 7494: Actividades de fotografía 

 7495: Actividades de envase y empaque 

 7499: Otras actividades empresariales 

 7511: Actividades de administración pública en general 

 7512: Regulación de las actividades de organismos que prestan servicios sanitarios, educativos, culturales y otros servicios sociales 

 7513: Regulación y facilitación de la actividad económica 

 7514: Actividades auxiliares de tipo servicio para la administración pública en general 

 7521: Relaciones exteriores 

 7522: Actividades de defensa 

 7523: Actividades de mantenimiento del orden público y de seguridad 

 7530: Actividades de planes de seguridad social de afiliación obligatoria 

 8010: Enseñanza primaria 

 8021: Enseñanza secundaria de formación general 

 8022: Enseñanza secundaria de formación técnica y profesional 

 8030: Enseñanza superior 

 8090: Educación de adultos y otros tipos de enseñanza 

 8511: Actividades de clínicas y hospitales 

 8512: Actividades de médicos y odontólogos 

 8519: Otras actividades relacionadas con la salud humana 

 8520: Actividades veterinarias 

 8531: Servicios sociales de alojamiento 

 8532: Servicios sociales sin alojamiento 

 9000: Eliminación de desperdicios, aguas residuales, saneamiento y actividades similares 

 9111: Actividades de organizaciones empresariales y de empleadores 

 9112: Actividades de organizaciones profesionales 

 9120: Actividades de sindicatos 

 9191: Actividades de organizaciones religiosas 

 9192: Actividades de organizaciones políticas 

 9199: Actividades de otras asociaciones 

 9211: Producción y distribución de films y videocintas 

 9212: Exhibición de films y videocintas 

 9213: Actividades de radio y televisión 

 9214: Actividades teatrales y musicales y otras actividades artísticas 

 9219: Otras actividades de entretenimiento 

 9220: Actividades de agencias de noticias 

 9231: Actividades de bibliotecas y archivos 

 9232: Actividades de museos y prestación de lugares y edificios históricos 

 9233: Actividades de jardines botánicos y zoológicos y de parques nacionales 

 9241: Actividades deportivas 

 9249: Otras actividades de esparcimiento 

 9301: Lavado, limpieza y teñido de tela o piel 

 9302: Peluquería y otros tratamientos de belleza 

 9303: Pompas fúnebres y actividades conexas 

 9500: Hogares privados con servicio doméstico 

 9900: Organizaciones y órganos extraterritoriales

Parte III

Implantación de las estrategias

Estructura Organizacional


Farmacias Ahumada en lo que se refiere a la estructura organizacional no se ha quedado atrás, ya que como han comenzado este proceso de internalización que ha traído consigo  nuevos desafíos que se requiere de una buena base, que será el pilar fundamental para obtener los logros más importantes y para seguir en la  posición que  le corresponde hoy en día, como por ejemplo ser la más grande en Latinoamérica y una de las  diez más importantes  del mundo, y para esto se requería de una nueva estructura que se ha logrado este año, para tener una mayor  agilidad y descentralización en la toma de  decisiones  para generar  sinergias necesarias para impulsar el desempeño de la compañía en el futuro.


Farmacias Ahumada está organizada en una estructura matricial, donde la vicepresidencia ejecutiva está a cargo de la coordinación global y estratégica de la Compañía, y las 4 unidades de negocio que representan las divisiones operativas de Farmacias Ahumada en Chile, Boticas Fasa en Perú, Farmacias Drogamed en Brasil y Farmacias Benavides en México, así como también de velar por el desarrollo de los recursos humanos y transmitir sus valores y cultura. Las funciones de la vicepresidencia ejecutiva de FASA son establecer las líneas estratégicas y el desarrollo de la visión corporativa, lo que implica definir tanto las estrategias corporativas como las de las unidades de Negocio, aprovechar las sinergias propias del tamaño de la Compañía y desarrollar alternativas que permitan a FASA seguir creciendo a través de sus negocios actuales y nuevas adquisiciones. 


Adicionalmente, debe velar por el control de la gestión y de las finanzas corporativas, lo que implica controlar la eficiencia en el uso de los recursos y el cumplimiento de las metas de las unidades de Negocio. Asimismo, desde el área corporativa se realiza la integración de las unidades de negocio, lo que implica estandarizar la tecnología, las negociaciones regionales con proveedores multinacionales, estandarizar los procesos operacionales y compartir las mejores prácticas entre las unidades de negocio.

Directores


Las personas que componen el directorio de Farmacia Ahumada se detallan a continuación, se logra distinguir un gran grupo de especialistas aptos en cada cargo que ocupan:

            Nombre                                   Cargo   


Profesión 

José Codner Chijner              
 Presidente


Farmacéutico

Eduardo Bellinghausen

     Vicepresidente

Abogado

Gabriel Berczely Apor

     Director

   
Licenciado administración

Raymond Jay Dunn IV 

     Director


Administrador Empresas

Juan Cúneo Solari 

     Director


Ingeniero Comercial

Alex Fernández Montenegro
     Director


Administrador Empresas

Carlos Heller Solari

     Director


Agrónomo

Jaime Sinay Assael 

     Director


Ingeniero Civil Industrial

Mario Valdivia Bernstein 
     Director


Ingeniero Civil Industrial

Manuel José Vial 

     Secretario


Abogado

(Memoria, 2004; 28)


Nombre


Cargo



Profesión

Alejandro Rosemblatt K. 
Vicepresidente Ejecutivo 

Ingeniero Comercial 

Bernardo Ben - Dov C.    
Director Corporativo de Negocios
Ingeniero Comercial 

Cecilia Cobos 


Gerente Corporativo de RR.HH.
             Ingeniero Comercial 

Günther Goecke F. 

Gerente Corporativo de Contraloría 
Contador Auditor 

Luis Zúñiga M. 

             Auditor Corporativo


Administrador Empresas 

Marcelo Weisselberger
             Director Corporativo de Finanzas 
Ingeniero Comercial 

Patricio Lira K. 

             Director Corporativo de Logística 
Ingeniero Civil industrial 

Rodrigo Picas 


Director Corporativo de Sistemas
Ingeniero Civil Industrial 

Sergio Mesías V.

Fiscal Corporativo 

            Abogado 

Sergio Purcell


Gerente Fasa Chile


Ingeniero Comercial

Hugo Rodríguez

Gerente Fasa Brasil


Ingeniero/MBA
Ricardo Palominos

Gerente Fasa Perú


Tecnólogo Médico 

Walter Westphal

Gerente Fasa México


Ingeniero Industrial

 (Memoria, 2004; 60)

“Farmacias Ahumada S.A. es administrada por un Directorio constituido por 9 miembros titulares y 9 suplentes, los cuales tienen una duración de tres años en sus funciones, pudiendo ser reelegidos.”
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(Memoria 2004; 34)
Implementación de las Estrategias

Cultura
Esta fase consiste en la utilización de distintos criterios a partir de los cuales se puedan evaluar y comparar las estrategias formuladas con anterioridad. Para Fasa, se evalúa el mejor de estos tres criterios: adecuación, factibilidad y aceptabilidad.

Ciertamente, esta decisión es especialmente relevante ya que implica optar por una estrategia y para Fasa es la de “Precios Bajos  los 365 días del año”, de  lo anterior se deduce la importancia que debe darse al proceso de evaluación y selección de estrategias constituyendo un paso esencial en el proceso de dirección de una empresa (Rumelt, 1993:61).

El primer punto de interés radica en establecer los criterios a partir de los cuales las organizaciones pueden juzgar los méritos de cada una de las opciones estratégicas, en general, los diferentes criterios que cabe utilizar, pueden englobarse en una de las siguientes categorías (Faulkner y Bowman, 1995):
Para Fasa el criterio utilizado es “factibilidad”, que intenta analizar el funcionamiento de la estrategia de mantener los 365 días del año los precios bajos, para toda la organización este es el objetivo primordial y por lo tanto utilizan todos sus recursios y capacidades para llevarlos a cabo.

 ¿Se puede emprender la estrategia con los recursos físicos, humanos y financieros de los que se dispone Fasa?

Sí, dado política de capacitación podemos concluir que es factible esta implantación, su infraestructura es apropiada, y financieramente se han inyectado recursos nuevos, con el éxito en la colocación de poco más US$60 millones en dos series una a 10 años  lo que ha implicado tener nuevos recursos para incorporar esta nueva estrategia.

Gracias a lo anterior se ha eliminado la limitación propia de los recursos financieros ya que se cuenta con los recursos monetarios.

¿Puede financiarse la estrategia?

Dado lo anterior se puede concluir que esto se puede llevar a cabo en la empresa.

¿Es la organización capaz de alcanzar el nivel deseado de calidad, servicio, etc.?

Sí, como ya hemos mencionado la empresa posee una política de capacitación externa e interna a todos los colaboradores.

¿Puede ser alcanzada la posición de mercado necesaria y están disponibles las oportunas variables de marketing?

Dado que Fasa es líder en el mercado con más de 30%, la posición existe y con esta estrategia se prolonga el posicionamiento  privilegiado en el mercado

¿Se puede hacer frente a las reacciones de la competencia?

Sí, y fue lo que se realizó cuando Cruz Verde implanto la estrategia “lunes 30% de descuentos”, obligando a Fasa reaccionar e implantar su actual estrategia a largo plazo de precios bajos todos los días del año.

¿Estará disponible la tecnología, tanto de producto como de proceso, para  competir eficientemente?

Sí, ya que la tecnología usada por Fasa en sus distintos procesos (ya mencionados) lo hace estar en la vanguardia, para competir de una manera eficiente.

¿Ha demostrado la organización que tiene las habilidades de resolución de problemas y los niveles de competencia que requiere la estrategia?

Sí, al verse atacada por una nueva estrategia de la competencia (Cruz Verde) con sus descuentos los días lunes,  Fasa respondió  imitando esta estrategia, pero luego de los resultados obtenidos (perdidas en marzo de 2005 de $1824 millones) y confirmando gracias a una encuesta encargada a la “Consultora Adimark”, los consumidores hicieron una mala evaluación de esa estrategia, esto llevo a que fuera reemplazada, por la actual estrategia de mantener precios bajos todos los días del año.

¿Representa la estrategia un desafío y una motivación para el personal clave y es aceptada por quienes han de brindar su apoyo?

Sí, ya que los trabajadores son motivados gracias a la política de incentivos lo que conlleva a una mayor productividad y compromiso con la empresa, lo que implica que a cualquier política adoptado por la empresa, los colaboradores se sientan  motivados y acepten el  nuevo desafío que la dirección les proponga.  
Conclusión


Nos Permitió la aplicación de los conocimientos en los distintos ítems del trabajo, ya que muchas veces se ve lejana la realidad empresarial con las materias vistas en nuestros estudios, no ha sido el caso en la asignatura de Administración Estratégica con este trabajo.


Además de la realidad empresarial de nuestro país, de su desarrollo en muchas materias: Inversión, desarrollo, tecnologías y sus usos.  Estos puntos nos hicieron sentirnos orgullosos, pues a pesar de estar muy apartado geográficamente de los países desarrollados estamos en una vía correcta de desarrollo.


Sin embargo, no fue del todo fácil  el desarrollo de este trabajo, las trabas naturales de parte de la Empresa de mucha de la información necesaria para el desarrollo integro de nuestra investigación.   Aunque contábamos con más fuentes a las cuales acudir, siempre es necesaria la información de la empresa en cuestión, para alinear nuestras conclusiones con la verdad.
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