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SERVICIOS DE ABASTECIMIENTO DE MEDICAMENTOS

Ing. Jeslis Salvador Bautista Vidal

Jefe del Departamento de Adquisicion
de Medicamentos

INSTITUTO MEXICANO DEL SEGURO SOCIAL



MARCO CONCEPTUAL

Teorfa de Iz Compra

En Instituciones de caracter social reviste trascedental importancia el
abastecimiento oportuno de medicamentos en las condiciones de calidad
establecidas para garantizar la salud de sus derechohabientes, aunado a
esto es procedente el destacar que en el proceso de toma de decisiones
de este tipe de empresas la densidad mayor corresponde a aspectos socia-
les ¥ no de caracter econdmico como en empresas de la iniciativa privada.

El planteamiento anterior da lugar a la mistica de la cual debe influirse
1a compra; la cual, tedricamente hablando, esti condicionada a 3 Variables
que son: OPORTUNIDAD, CALIDAD y PRECIO. Entendiéndose por
OPORTUNIDAD el ghastecer el bien o el articulo cuando la Unidad de-
mandante tiene la necesidad del beneficio del bien o articulo. Se concepta
como la variable CALIDAD el apego del fabricante a especificaciones (en
su formuia v contenido) v a normas de manufactura de acuerdo a 1o que
legislen para ello los 6rganos establecidos. En la variable PRECIO consi-

deramos las fluctuaciones del mismo en funcibn del Mercado y de la
Economia,

Si hacemos interactuar estas 3 Variables representadas por curvas en

funcién del tiempo y del costo, encontramos st relacién en la Figura 1
de.donde deducimos:

Un bien a medida gue gueremos entregarlo mas rapidamente es mas
caro (Curva O ¢ de Oportunidad).

Un bien a medida gue pasa el tiempo vy a causa principal de la espiral
inflacionaria es més caro (Curva P P’ de Precio).

Un bien a medida que pretendamos controlar mas su Calidad nos lleva
mas tiempo y mas costo (Curva C C' de Calidad).

Al cruzarse estas tres curvas determinan tres puntos de equilibrio y
nos muestran una zona ideal de compra, de donde concluimos como tesis
que un buen comprador de medicamentos debe estar negociando en rangos
de Oportunidad, Calidad y Precio, para cumplir eficientemente con su

labor, en la inteligencia que siempre serd de mayor relevancia la Curva
de Oportunidad.

Aspectos Microeeondémicos

La compra de medicamentos agrupa toda la variedad de tipos de Mer-
cados existentes en una Economia Mixta. Mercados como son de Compe-
tencia Perfecta, Monopolio, Competencia Monopolistica y Oligopolio.

Es evidente que la oferta y la demanda en cada uno de estos casos gon
diferentes, pero lo trascendente es que el comprador siempre se enfrentara

a casos como a los que a continuacién ejemplifico relacionados con dife-
rentes tipos de Mercado.

Competencia Perfecta.

— Medicamentos con muchos oferentes y donde no se aprecia la salida
o entrada de ellos considerablemente,
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Medicamentos donde existe s6lo un vendedor a causa de:

— Propiedad de la patente,
— Conocimiento de la Tecnologia.

— Control en el abastecimiento de los insumos, particularmente de
Materia Prima.

Competencia Monopolistica.

Medicamentos en los cuales sélo difiere el “gusto del consumidor” (en
este caso el médico que lo prescribe).

Oligopolio.

Medicamentos en los cuales existe una empresa lider en su manufac-
tura y las demaéas gravitan alrededor de ellas.

La habilidad de un buen comprador estriba en considerar siempre en
primer término que las relaciones de comercializacién son bilaterales (com-
prador-vendedor) y que el responsable del Area de Compras se enfren-

tara a todos los tipos de Mercado.

PROCESO DE COMPRA A TRAVES DE CONCURSOS CONSOLIDADOS
CON LA INTERVENCION DE LA SECRETARIA DE COMERCIO

El proceso de compra normal comprende el generar un servicio que
va desde el captar la necesidad hasta obtener el bien (medicamento) en
disponibilidad de utilizacién.

En México, en un afan de fortalecer el desarrollo de la Economia
Nacional ¥ al mismo tiempo de coordinar los esfuerzos del Sector Salud,
se determiné e! adquirir consolidadamente los medicamentos que todas las
entidades de estas areas demandan a través de un solo concurso, el cual
se Neva a cabo de 2 a 3 veces al afio, cubriendo periodos de atencion de
3 4 6 meses por Concurso.

Lo trascendente en estos Concursos es que:

a) Se controla la reglamentacién que los Laboratorics deben tener
para comercializar medicamentos.

b) Se obtiene ahorro en divisas al concursar volimenes fuertes de
medicamentos que son atractivos al fabricante.

¢) Permite el fomento de estrategias de planeacién en el Area de
Produccién para los fabricantes, y para los demandantes un control
del suministro.

d) Propician el desarrollo de la Economia Nacional al decidir la
Secretaria de Comercio el criterio de asignacion de los voliimenes
concuysados bajo el enfogue de diferenciales de precio y con un
criterio favorable hacia la Industria Farmacéutica con Constitu-
cién Financiera eminentemente nacional.

ESTUDIO ECONOMICO SOBRE FARMACOS A CONCURSAR

Este rubro se deduce de los planteamientos anteriores porque los far-
macos a concursar seran:

— Lio§ que representan mayor cantidad en volumen y precio.
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Monopolio. ,
— Los que no pertenecen a un Mercado de Monopolio (no tendria
objeto concursarlos al existir sélo un oferente).

Por otra parte en el Instituto Mexicano del Seguro Social estan plena-
mente establecidos los niveles de atencion médica existentes de la siguiente
forma:

¢) Medicina de Primer Nivel: 1a correspondiente a Medicina General.

b} Medicina de Segundo Nivel: La utilizada en las especialidades mas

' comunes, como son: Ginecologia, Pediatria, Otorrinolaringologia,
Dental y otras. )

¢) Medicina de Tercer Nivel: La requerida para atender especialida-
des que por su incidencia en el pais son bajas.

En base a lo anterior se establecen los medicamentos correspondientes
a cada uno de los niveles de atencion, de tal suerte que s6lo quedan sujetos
de concurso los medicamentos cuyo movimiento es elevado y que por con-
secuencia son los medicamentos para los niveles de atencion ¢ y b.

La siguiente depuracién obedece a las consideraciones ya anotadas en
el sentido del volumen a adquirir y si existen uno o mas oferentes.

ELABORACION Y TRAMITE DE PEDIDOS

Efectuado el concurso ¢ licitacién de los medicamentos a adguirir y
_posterior a su asignaci6n, es responsabilidad del drea adquirente el fincar
el Conyvenio de compra-venta a través de la elaboracién de un pedido.
Aparte de las condiciones normales de este Convenio, como son caracteris-
ticas del proveedor, cantidad a adquirir, precio, lugar de entrega y tiempo
de entrega entre otros, se destaca particularmente la sancién a que el
proveedor incurrira en el supuesto de que el suministro de los bienes {(en
este caso medicamentos) se efectiie fuera del tiempo establecido; en la
inteligencia que queda a juiclo de ofras arveas externas a la comprante
el determinar si la muilta es procedente ¢ improcedente.

Elaborado el pedido a través de los registros y controles establecidos
en el organismo de compra para su ejercicio y aplicacién, se entrega al
vendedor asignado para que cumpla con el suministro del medicamento.
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