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RESUMEN EJECUTIVO

El presente estudio, tiene como objeto analizar a un nivel de perfil la
factibilidad de desarrollar el proyecto denominado Farmacia Vida Eterna, en el

barrio Batahola Norte en la ciudad de Managua.

En el capitulo |, se muestran en primer lugar los antecedentes, describiendo
los origenes del barrio Batahola Norte y sus necesidades en cuanto a la
obtencion de medicinas. En segundo lugar, la justificacion del estudio, debido
a las condiciones actuales y a las necesidades descritas en los antecedentes;
esto conlleva a plantearse un objetivo general y cuatro objetivos especificos.
Para poder cumplir con estos objetivos se plantea el disefio metodologico, que
debera desarrollar el estudio en sus diferentes subdivisiones, llamense estudio

de mercado; estudio técnico y estudio financiero.

El capitulo 1l, desarrolla el estudio de mercado. Iniciando con la descripcion de
lo que es el servicio que brinda una farmacia. Posteriormente se analizan tres
mercados: el proveedor; el competidor y el consumidor. Se hace un analisis
por separado de la demanda, y de la oferta; analizando posteriormente la
relacion entre ambas, ademas de estudiar los precios de los productos y
servicios que se ofreceran en la farmacia, asi como su forma de

comercializacion.

El capitulo 1ll, muestra el estudio técnico. Se describe la localizacién, tanto a
nivel macro como a nivel micro del proyecto. Luego se presenta el tamafio del
proyecto, donde se describen los productos a comercializar. Finalmente se
muestran los diferentes aspectos de la ingenieria del proyecto: la inversion en
infraestructura; en mobiliario y equipos y el proceso del servicio, donde se
describe las funciones del personal a laborara en la farmacia, asi como el

proceso del servicio.



El estudio financiero se desarrolla en el capitulo IV, en primer lugar se
muestran las diferentes inversiones a realizar, posteriormente se determinan
los ingresos y los diferentes costos del proyecto. Con estos datos se determina
el Estado de Resultados, ademas la tasa minima atractiva de retron6 (TMAR)
y el financiamiento del proyecto. Con los datos se procedio a la determinacion
del Flujo Neto Efectivo sin y con financiamiento; y estos se tomaron como base
para realizar el andlisis financiero, donde se determin6é el VAN y la TIR. Se

realizé el andlisis de sensibilidad, donde se analizaron dos variables.

El capitulo V, corresponde a las conclusiones y recomendaciones del estudio.
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CAPITULO I: GENERALIDADES

1.1 Antecedentes

Lo que originalmente se llam6 Complejo Habitacional Carlos Fonseca Amador,
construido por el Banco de la Vivienda de Nicaragua a inicios de los afios 80;
actualmente es reconocido como Barrio Batahola Norte. Desde sus inicios contd
con lo servicios de agua potable, alcantarillado sanitario y pluvial. Con el tiempo
se logré pavimentar todas las calles, se construyd una escuela de educacion
primaria, y la iglesia catdlica form6 un centro de capacitacion de carreras

técnicas.

Los servicios basicos de salud lo garantizan; un puesto de salud manejado por la
Alcaldia de Managua desde el 2,006 ubicado en el costado Este de la escuela
primaria del barrio, el Centro de salud La Morazan y los Hospitales Fernando
Vélez Paiz y Lenin Fonseca. Los medicamentos que no cubren las unidades de

salud publica, se compran en las farmacias de los barrios aledafios.

En los afios ochenta los establecimiento a los cuales la poblacion del barrio tenia
acceso eran las farmacias Linda Vista (ya desaparecida) y la Guadalupana
ubicadas en Linda Vista Sur, fue hasta en la década de los noventa que se
abrieron los establecimientos Loma Verde, Maria Cecilia y 35 avenida en las
inmediaciones de los semaforos del seminario catdlico sobre la 35 avenida S.O.

en el barrio Miraflores.

En el afio 2,007, se realiz6 el traslado de una farmacia desde Ciudad Sandino
hasta el barrio, pero sélo labor6 por unos tres meses, ya que el objetivo del
propietario era funcionar temporalmente hasta establecerse definitivamente en
las cercanias del mercado oriental, durante este tiempo la atencién fue deficiente
ya que no cumplia con los horarios normales para este tipo de establecimiento, a

veces abria otras no.



1.2 Justificacién

En el barrio Batahola Norte segun los datos del censo de poblacion y vivienda del
INIDE afio 2,005, se contabilizaban 880 viviendas y una poblacion de 4,699

personas.

Geograficamente el barrio se puede dividir en tres zonas: la zona Oeste que
abarca desde los linderos con las 35 avenida S.O hasta la Escuela Carlos
Fonseca, la zona central entre la escuela y el parque (que incluye areas de
recreacién con campos de futbol, béisbol y cancha de baloncesto) y la zona Este

entre el parque y hasta colindar con la colonia Jardines de Managua.

Debido a esta distribucién el acceso a farmacias para comprar medicamentos es
variado. Para los habitantes de la zona Oeste y Central del barrio les resulta
conveniente caminar hasta las farmacias 35 avenida o Loma Verde; el tiempo
gue se lleva una persona para caminar hasta estas farmacias es entre 5 y 10
minutos. En cambio las personas que habitan en la zona Este del barrio les toma
unos quince minutos para acceder a estas farmacias por lo que su opcidon mas
cercana son las farmacias del Barrio Monsefior Lezcano; la mas cercana a unos
10 minutos a pie, esta se encuentra del antiguo Banco Popular %2 cuadra al

Norte.

La idea del proyecto surge de la necesidad del consumidor del barrio Batahola
Norte de contar con un establecimiento que garantice la disponibilidad y
accesibilidad de medicamentos que sean eficaces, seguros y de calidad. De esta
forma los habitantes del barrio y aun del barrio aledafio Dinamarca, tendrian la
opcién de acceder a un establecimiento que pueda cubrir sus demandas en
cuanto a compra de medicamentos y por su localizacion recortar el tiempo de

traslado para acceder a los mismos.



1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo General

Realizar un estudio a nivel de perfil del proyecto “Farmacia Vida Eterna”, en el

barrio Batahola Norte de Managua.

1.3.2 Objetivos Especificos

> Realizar un estudio de mercado para el proyecto “Farmacia Vida Eterna”

en el barrio Batahola Norte de Managua.

> Realizar un estudio técnico para el proyecto “Farmacia Vida Eterna” en el

barrio Batahola Norte de Managua.

> Efectuar un estudio financiero para el proyecto “Farmacia Vida Eterna” en

el barrio Batahola Norte de Managua.

> Evaluar el proyecto mediante el calculo de los indicadores de rentabilidad
(VAN, TIR) y el andlisis de sensibilidad.

14 Disefio metodolégico

141 Estudio de Mercado

Para llevar a cabo el estudio de mercado se iniciara recopilando la informacién de
acuerdo a la aplicaciéon de los métodos estadisticos (informacién de instituciones
como INIDE, MINSA, Bancos, Financieras, Leyes y reglamentos, etc) y de una
encuesta (se elaborara formato de encuesta que se requiera para realizar la

misma)).



Para obtener la Informacién destinada a la elaboracion de un estudio de mercado

se aplican los siguientes métodos:

Método Estadistico

La existencia de Informacion estadistica histérica y actual permite proyectar el
comportamiento futuro de las variables que intervienen en el mercado (demanda,
oferta y precio). EI método se aplica sé6lo a bienes y servicios que han existido y

existen.

Los productos pueden ser bienes de consumo final (alimentos, productos
agropecuarios, vestimenta, cigarrillos, etc.) o bienes intermedios (Laminas de
acero, telas, materia prima, etc.) o de capital (maquinarias, computadoras,
muebles, edificios, etc.) o también servicios (salud, educacion, financieros, etc.).
Los datos requeridos para un Estudio de Mercado se obtienen de organizaciones
econdmicas publicas y privadas, tanto nacionales como internacionales; también
se encuentran en el propio mercado y en publicaciones especializadas (revistas,

periodicos, memorias estadisticos, libros y estudios).

Método de Encuestas

En ciertos casos no es aplicable el método estadistico por que no existe
Informacién pasada (histérica) o, porque el producto es nuevo en el mercado o la
recopilacion de datos es dificil. Ante esta eventualidad se emplean el método de
encuestas que es una técnica destinada a obtener Informacién sobre la
preferencia del consumidor en relacion a un determinado producto no tradicional
(nuevo) o de un producto que existe en el mercado, pero del cual no se tiene

Informacion estadistica alguna.

Los especialistas que elaboran las encuestas suelen denominar universo, al

conjunto de personas respecto del cual se pretende obtener Informaciéon. El



universo se refiere al sector del mercado, una localizacién geogréfica, un nivel de

ingreso, un nivel de edad, etc.

El universo se divide en unidades, de donde se selecciona una muestra que debe
ser representativa. El nUmero de personas a quienes se debe encuestar se llama
tamafio de la muestra. El tamafio de la muestra es importante porque tiene
relacion estrecha con el costo de la muestra. Para reducir costos se procura
tomar una muestra menor pero representativa y significativa. El tamafio de la

muestra se calcula mediante procedimientos estadisticos.

Existen diferentes formas de realizar encuestas, entre ellas se tiene:

La encuesta directa: es aquella que se efectia de manera directa al potencial
consumidor. El proceso se inicia cuando el encuestador se dirige al consumidor
para formularle preguntas, utilizando para ello cuestionarios especialmente

disefados.

La encuesta a domicilio: este tipo de encuestas obliga al encuestador a
trasladarse al domicilio de la poblacién consumidora seleccionada en la muestra.
La encuesta a domicilio requiere que el realizador conozca el cuestionario que se
utiliza para estos casos cuya elaboracion estara a cargo de especialistas. El
cuestionario debe estar confeccionado de manera sencilla, con preguntas que

admitan respuestas de si 0 de no.

La encuesta por teléfono: esta se debe hacer con una breve explicacion sobre el
objetivo de la llamada telefénica para posteriormente formular las preguntas
preparadas con anterioridad. Las preguntas deben ser breves, directas y
sencillas, es decir, interrogar sobre aspectos precisos que se requiere para un
estudio de mercado. La ventaja de este instrumento es la rapidez en la obtencion
de informacion y la posibilidad de entrevistar a un numero considerable de

personas con pocos encuestadores; pero presenta como desventaja el recelo de



las personas a dar Informacidon via telefébnica, ademas del alto costo que

involucraria el realizar tantas llamadas.

Para concluir se puede sefalar que el estudio de mercado sistematiza y ordena
la Informacion de todas aquellas variables que influyen en la oferta y la demanda
del bien o servicio. La Informacion obtenida permite actuar acertadamente en el

mercado, mostrando las posibilidades de éxito o fracaso del proyecto.

Una vez recopilada la informacién se procesaran y analizaran con el objeto de
convertirse en la base y apoyo de toma de decisiones. En este proceso se

analizara el comportamiento de la oferta y la demanda.

Finalmente se explicardn los resultados y se sacaran las conclusiones

correspondientes.

1.4.2 Estudio Técnico

Para la determinacion de la localizacion del proyecto el método que se pretende

usar es el factor preferencial.

Existen diversos métodos para determinar la localizacion un proyecto:

» Meétodos de antecedentes industriales: Si en determinada area se ubica
una planta de una empresa o industria similar, el area es propicia para el
proyecto.

» Meétodo del factor preferencial: La escogencia final de la localizacién es el
resultado de la preferencia personal de quien debe decidir mas no del
analista del proyecto.

» Meétodo del factor determinante: Mas que un método es un concepto toda
vez que no admite alternativa de localizacién. Este es el caso de proyectos
relacionados con la extraccibn O produccion de materias primas y

alimentos (mineria, agricultura, pesca, Yy silvicultura), los que

6



necesariamente se deben localizar en donde se encuentra la materia
prima que se va a extraer o el recurso que se va a explotar.

» Métodos de lo puntos: Este Método consiste en definir los principales
Factores determinantes de una localizacion, para asignarles valores
ponderados de peso relativo, de acuerdo con la Importancia que se les
atribuye. El peso relativo, sobre la base de una suma igual a uno, depende

fuertemente del criterio y experiencia del evaluador.

El tamafio 6ptimo del proyecto se determinard en base al estudio de mercado y
para cumplir con los requerimientos minimos en cuanto al &rea de despacho y
administracion establecidos en la Ley 292, Ley de medicamentos y farmacias y el

Decreto 6-99 reglamento de la misma ley.

La ingenieria del proyecto: se determinard la inversion en infraestructura
necesaria para distribuir el espacio comercial y de esta forma optimizar la
superficie del mismo, tanto en el area de despacho como en el area de
administracion. También se determinara todo el equipamiento necesario para el

funcionamiento del establecimiento.

El proceso del servicio: se determinaran el conjunto de actividades que tienen por
objeto lograr que el medicamento o dispositivo médico, que se encuentre en la
farmacia sea entregado oportunamente al usuario para lo cual debera contarse
con la disponibilidad del producto, ademas del tiempo(horarios) necesario del
servicio farmacéutico y espacio en el establecimiento, tomando en consideracion
lo establecido en la Ley 292, Ley de medicamentos y farmacias y el Decreto 6-99

reglamento de la misma ley.



143 Estudio Financiero

Para la elaboracion de los flujos de caja, primeramente se determinara la
inversion inicial, que de acuerdo el estudio técnico se estableceran los activos
fijos: terreno, infraestructura, equipos etc. En esta misma linea se determinaran
los activos diferidos tales como los gastos de instalacién, pago de permisos o

derechos, etc.

Posteriormente, se elaborara el presupuesto de gastos, teniendo como base el
estudio de mercado y técnico, se determinara los costos directos, se investigara a
los proveedores de medicamentos (precios de venta, red de distribucion, etc),
para estimar los gastos de compras. También, se determinard los costos
indirectos como: gastos en salarios, prestaciones sociales, teléfonos, seguros,

etc.

Se determinara la depreciacion de los activos fijos y la amortizacion de los

activos diferidos.

El presupuesto de ingresos se realizara tomando como base el andlisis del

comportamiento de la demanda.

Se determinara el financiamiento para este tipo de inversiones en las diferentes
instituciones financieras (bancos y micro financieras) y se escogera la mas

apropiada para el proyecto.

Finalmente, se elaboraran los flujos de caja y se hara la evaluacion de acuerdo a
los criterios del VAN y la TIR, realizando analisis de sensibilidad. De estos se

presentaran las conclusiones correspondientes.

La evaluacidon de proyectos de inversion bajo la optica empresarial, consiste en

medir su valor incluyendo el financiamiento del proyecto y el aporte de los



accionistas. En este sentido, los proyectos que provienen del sector privado
deben ser evaluados bajo las premisas de la gerencia empresarial y los objetivos
de los accionistas. Se inicia con la verificacion de presupuestos de costos y los
cuadros auxiliares de gastos e ingresos; por su respectiva tasa de descuento en
el horizonte de planeamiento; finaliza con la determinacién de las alternativas de
Inversion, a base de los siguientes indicadores tales como: el Valor Actual Neto
(VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR). La seleccién de proyectos de inversion
se realiza en base a los resultados de los indicadores cuyos valores con signos
de mayor, menor o igual permiten recomendar como proyecto aceptado, proyecto

postergado o proyecto rechazado.
Valor actual Neto (VAN)

Consiste en actualizar a valor presente los flujos de caja futuros, que va a
generar el proyecto, descontados a un cierto tipo de interés (la tasa de
descuento), y compararlos con el importe inicial de la inversion. Como tasa de
descuento se utiliza normalmente, el costo promedio ponderado del capital de la
empresa que hace la inversiéon. Si VAN> 0: El proyecto es rentable, se acepta. Si
VAN< 0: El proyecto no es rentable, se rechaza. A la hora de elegir entre dos

proyectos, elegiremos aquel que tenga el mayor VAN.

Este método se considera el mas apropiado a la hora de analizar la rentabilidad

de un proyecto. Las férmulas para calcular este método son:

, & O
VAN =-A+ Y ,
= (1+k)

Donde:

A=desembolso inicial

Qt = flujo de tesoreria en el periodo t
k = costo de capital

n = vida Util estimada para la inversion.



Tasa interna de retorno (TIR)

Proporciona una medida de la rentabilidad relativa del proyecto, frente a la
rentabilidad en términos absolutos, proporcionada por el VAN. Para la TIR, se
aceptan los proyectos que permitan obtener una rentabilidad interna, superior a la
tasa de descuento apropiada para la empresa, es decir, a su costo de capital.
Este método presenta mas dificultades y es menos fiable que el anterior, por eso
suele usarse como complementario al VAN. Si TIR> tasa de descuento (r): El
proyecto es aceptable. Si TIR< tasa de descuento (r): El proyecto no es
aceptable. Es la tasa de descuento capaz de dar al proyecto un VAN que sea

cero, es decir:

n Qr
+ 3 = =0
::yr: (l +r)rr

Donde:

- A

A = desembolso inicial
Qt = flujo de tesoreria en el periodo t

r = tasa de rendimiento
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CAPITULO Il: ESTUDIO DE MERCADO

Estudio de mercado es el conjunto de acciones realizables para que el bien o
servicio producido por el proyecto llegue al consumidor (personas y/o empresas);
consiste en un analisis minucioso y sistemético de los factores que intervienen en

el mercado y que ejercen influencia sobre el producto del proyecto.

Estos factores estan relacionados con las fuerzas que determinan el
comportamiento de los consumidores y productores y se expresan en variables:
demanda y oferta, cuya interaccion permite fijar el precio del bien o servicio asi

como la cantidad a producirse.

Para que un proyecto sea rentable se tiene que conocer lo que el consumidor
quiere, ademas que el producto que se ofrece satisfaga sus exigencias. Como el
consumidor ejerce su derecho a no comprar, si ho se ofrece lo que él quiere,

entonces es posible que otros competidores si lo hagan.

2.1 Descripcidon del servicio

De manera general, una farmacia, es un establecimiento que se dedica al
suministro directo al publico de especialidades farmacéuticas, lo que incluye
psicotropicos, insumos para la salud en general, cosméticos, productos de
higiene personal, formulaciones alimenticias preparadas especialmente para
nifios, medicamentos herbarios, material de reposicién periddica, productos

homeopéticos y preparaciones de formulas magistrales.

Con la finalidad de asegurar la prevencién y tratamiento de las principales
patologias de mayor incidencia en el pais, el Ministerio de Salud de Nicaragua
(MINSA) ha establecido una lista basica de medicamentos, la cual se subdivide

en veintiln grupos terapéuticos los cuales son:
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Antimicrobianos

Gastroenterologia

Neumologia y alergias

Cardiovascular

Hematologia

Soluciones electroliticas y sustitutos de plasma
Nefrologia

Neurologia y Urologia

© X N gk wwDdPRE

Psiquiatria

10.Obstetricia y Ginecologia
11.Otorrinolaringologia

12.Oftalmologia

13.Dermatologia

14.0ncologia

15. Nutricion

16. Analgésicos, antipiréticos, antiinflamatorios
17.Endocrinologia

18.Vacunas, inmunoglobulinas, antitoxinas y sueros
19. Anestesiologia

20.Radiologia

21.Antidotos

De estos grupos terapéuticos, hay medicamentos que son exclusivos de las
unidades de salud, tales como centros de salud y hospitales, y otros se
comercializan libremente en farmacias privadas, por lo que, es necesario contar
con un profesional farmacéutico que actie como regente durante el horario de
funcionamiento de la farmacia, para garantizar que las prescripciones médicas

gue los consumidores buscan sean las correctas.
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2.2 Anédlisis del mercado

2.2.1 Mercado proveedor

Los proveedores de medicamentos en Nicaragua lo representan las distribuidoras
gue mayoritariamente son nacionales. Estas tienen la responsabilidad exclusiva
de distribuir todos los medicamentos, tanto al mercado privado como al
institucional (el gobierno). Algunos laboratorios nacionales han establecido

distribuidoras para comercializar sus medicamentos y de terceros.

Cuatro son las principales distribuidoras en el pais; el porcentaje de ventas para

cada una de ellas es el siguiente:

a. DICEGSA

Con el 33.8% de las ventas totales. Es importador y distribuidor de medicamentos
y productos de consumo masivo, incluyendo alimentos. Conjuntamente con
Laboratorios CEGUEL conforman el Grupo César Guerrero. El grupo también

incluye una cadena de farmacias Medco y Xolotlan.

b. CEFA Nicaragua

Conel 20.4% en la venta total de medicamentos.

c. REFANIC Nicaragua (Representaciones Farmacéuticas de Nicaragua)
Con el 7.4% de las ventas. Es una distribuidora de productos farmacéuticos

creada en 1990 que conjuntamente con el laboratorio local ALTASA.

d. ROCHA W Nicaragua

Conel 5.0% de las ventas totales de medicamentos.

Es decir, que entre las cuatro acumulan el 67 % de ventas en el mercado

nacional.
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Existen otras distribuidoras, pero de menor peso en el mercado tales como:

UNIMARK, S.A
COFARCA

BAYER, S.A

MEDIFAR

GENERIC PHARMA, S.A
APOTEX Nicaragua S.A
NIPRO

N o g bk 0w DN

2.2.2 Mercado competidor

El mercado competidor, esta referido a los negocios de farmacias dentro del

barrio y los que se encuentran en los barrios aledarios.

Hasta mediados de junio del afio 2011, no habia farmacias dentro del barrio. Sin
embargo, una farmacia llamada San Angel, se traslad6 desde el barrio Altagracia
y se localiz6 en la zona Este del barrio, especificamente, del porton principal de
INISER, tres cuadras y media al norte. Lo que ha permitido que los habitantes de
esta zona tengan una opcion y evitar ir hasta el barrio Monsefior Lezcano, como
anteriormente lo hacian, para comprar sus medicamentos. Esta tiene un horario
de atencién de lunes a sabado de las 8:00 a.m a las 8:00 p.m y los domingos de
8:00 a.m a 5:00 p.m. Atiende un volumen de personas similar al que se pretende

Servir.

Los habitantes de la zona Oeste y Central del barrio compran sus medicinas en
las farmacias ubicadas sobre la 35 avenida S.O, en el barrio Miraflores. Las
farmacias ubicadas en esta zona son Maria Cecilia, que se ubica de los
semaforos del Seminario Catdlico dos cuadras al norte. Los mismos duefios de
esta tienen una farmacia llamada 35 avenida S.O, justamente en el costado

noroeste de los mismos semaforos. Una tercera farmacia en esta area es la
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Loma Verde, ubicada de los seméforos del Seminario Catdlico media cuadra al
lago. Todas ellas aplican porcentajes de descuesto en los precios de los
medicamentos y asi han logrado establecerse en el mercado. Estas tienen un
horario bastante similar de lunes a sabados de las 8: 00 a.m a las 8:00 p.m, el

volumen de atencidn es mas grande que el que se pretende servir.

2.2.3 Mercado consumidor

El mercado consumidor lo constituye especificamente; pero no exclusivamente,
la poblacion del barrio Batahola Norte ubicado en el distrito D-2 de la ciudad de
Managua. Al 2,012 se ha estima una poblacion de 4,985 personas, distribuidas
en 880 viviendas. El barrio de acuerdo a los datos obtenidos en el VIl censo de
poblacion y IV de vivienda del afio 2,005(INIDE) presenta una pobreza baja (ver

anexo ).

2.3 Analisis de la demanda

Segun el VI censo de poblacién y IV de vivienda del afio 2,005(INIDE), la
poblacién del barrio Batahola Norte era de 4,699 personas (ver Cuadro 2.1 y
anexo l). De acuerdo a los datos del mismo censo el crecimiento de la poblaciéon
es geomeétrico y a una tasa de 1% entre el 2,005 y 2,010 y al 0.5 % entre el 2,011
y 2,015(ver anexo 1), por lo que al afio 2,012 que corresponde al afio cero de este
estudio la poblacién del barrio es de 4,985 personas. Los célculos de proyeccion
de poblacion se muestran en el cuadro 2.2.

Cuadro 2.1 Poblacién del barrio Batahola Norte censada en 2005

Hombres Mujeres
Barrio Total | Menor de 16 | De 16 afios I\O/Ilenor D~e 16
afos y mas © 16 anos y
afos mas
Batahola Norte 4,699 625 1,602 585 1,887
Porcentaje (%) 100.00 13.30 34.09 12.45 40.16

Fuente: VIl censo de poblaciony IV de vivienda del afio 2,005(INIDE)
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Cuadro 2.2 Proyeccion de poblacién del barrio Batahola Norte

Hombres Mujeres
Descripcion crli?rﬁigﬁto Total l\ggn;godse De 16 afios l\élgrlo(sr a[l)ﬁ?)i?/
y mas anos mas
Poblacion 2005 - 4,699 625 1,602 585 1,887
Poblacién 2010 1.0% 4,939 657 1,684 615 1,983
Poblacién 2011 0.5% 4,963 660 1,692 618 1,993
Poblacion 2012 0.5% 4,985 663 1,701 618 2,003

Fuente: propia

Los grupos objetivos a considerar en el estudio de demanda son los
correspondientes a hombres y mujeres de 16 afios a mas. Este rango de edad se
tomd en consideracién, por la responsabilidad de que una persona con madurez,
sea la encargada de obtener, suministrar 0 manejar adecuadamente los
medicamentos en el hogar.

Por lo que, inicialmente la poblacion objetivo lo constituyen los 1,701 hombres y
las 2,003 mujeres, mayores de 16 afios, que segun el cuadro 2.2 corresponden al

afio 2012. La suma de ambos es 3,704 personas en total.
De este universo (3,704 personas), se tomé una muestra representativa para
analizar el comportamiento de la demanda por medio de una encuesta dirigida a

la poblacién del barrio cuya edad fuera mayor de 16 afos.

Para determinar el tamafio de la muestra, se utilizé la férmula siguiente:

n= 7
L+™ [y
§2
n'=—,,
o2

o?: Varianza de la poblacion respecto a determinadas variables.

52:Varianza de la muestra, en términos de probabilidad 52 = p(1 — P).
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Se: Error estdndar que esta dado por la diferencia entre (,u—x) la media
poblacional y la media muestral.
(5€)*: Error estdndar al cuadrado, que nos servird para determinara?, por lo que

o*=5Se’es la varianza poblacional.

Para el presente caso se pretende tener un error estadndar de 5% y un nivel de

confianza del 90%.

o?= Se2=(0.05)%=0.0025
52=0.9(1-0.9)=0.09

-_5§? _0.09
n = /az_ /0.025 = 36

36
n= > = = 35.65

36
1+35052

2|3

Como minimo se necesitan 36 encuestas. Por lo que se realizaron 40 encuestas
» Resultados y andlisis de la encuesta realizada

En el anexo Il, se muestra el formato de la encuesta que se realizd en diferentes

fines de semana y dias feriados entre junio y julio del afio 2,011; la encuesta se

realizd a cuarenta (40) personas de las diferentes zonas del barrio Batahola

Norte sus resultados y analisis se muestra a continuacion:

Cuadro 2.3 Sexo de personas encuestadas

Variable Frecuencia %porcentaje
Femenino 16 40.00
Masculino 24 60.00

Total 40 100.00

Fuente: propia
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Sexo de encuestados

Femenino
40%

Masculino
60%

Cuadro 2.4 Rango de edad de personas encuestadas

Variable Frecuencia %porcentaje
16-20 afos 0 0.00
21 afios a mas 40 100.00
Total 40 100.00

Fuente: propia

El cuadro 2.3, muestra que las personas encuestadas en un 60% fueron hombres
y un 40% mujeres y en el cuadro 2.4, muestra que todos ellos son mayores de

20 afos.

Cuadro 2.5 Ingreso promedio mensual por hogar
Variable Frecuencia %porcentaje

C.$500a 1,000 0 0.00

C.$1,001 a 2,000 0 0.00
C.$ 2,001 a 3,000 4 10.00
C.$3,001 a 4,000 8 20.00
C.$4,001 a 5,000 8 20.00
C.$ 5,001 a 10,000 16 40.00
C.$ 10,001 a mas 4 10.00
Total 40 100.00

Fuente: propia

18



Ingreso promedio mensual por hogar

C.$500a1,000 C.$1,001a2,000
0% 0%

Segun el cuadro 2.5, se puede ver que apenas un 10% de los encuestados tiene
un ingreso promedio mensual en su hogar mayor de C.$ 10,000 c6rdobas y un
40% tiene ingresos familiares entre C.$ 5,000 y C.$10,000. Esto es importante ya
gue es comun estimar el porcentaje de gastos médicos en funcién de los
ingresos por hogar. En Nicaragua se estima entre un 10 a 20% de los ingresos

familiares en gastos de medicamentos.

Cuadro 2.6 ¢ Conoce la existencia de un farmacia en el

barrio?
Variable Frecuencia %porcentaje
Si 16 40.00
No 24 60.00
Total 40 100.00

Fuente: propia
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¢, Conoce la existenciade un farmacia en el
barrio?

A mediados de junio del afio 2011, una farmacia llamada San Angel, se traslado
del barrio Altagracia al barrio Batahola Norte ; pero hasta el momento no ha hecho

publicidad; sin embargo, ya un 40% de los encuestados conocen de la existencia
de la misma, tal como se muestra en el cuadro 2.6.

Cuadro 2.7 ¢ Es Ud. asegurado del INSS?

Variable Frecuencia %porcentaje
Si 25 62.50
No 15 37.50
Total 40 100.00

Fuente: propia

¢Es Ud. asegurado del INSS?
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En el cuadro 2.7 se puede observar que, el 62.5% de la poblacion encuestada,
esta asegurada al INSS, ya sea como trabajador activo o bien recibiendo los
beneficios de jubilacién. Normalmente esta poblacion recibe atencion médica y

sus medicamentos de las clinicas previsionales.

Cuadro 2.8 ¢ Esta Ud. satisfecho con los medicamentos que le
proporciona el INSS?

Variable Frecuencia %porcentaje
Si 5 20.00
No 20 80.00
Total 25 100.00

Fuente: propia

¢ Esta Ud. satisfecho con los medicamentos que le
proporcionael INSS?

No
80%

Segun el cuadro 2.8, de la poblacién encuestada que estd asegurada al INSS, el
80% de las mismas no estan satisfechas con los medicamentos que se les esta

proporcionando en sus respectivas clinicas previsionales.
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Cuadro 2.9 ¢Sino es asegurado del INSS donde asiste para

atenderse?
Variable Frecuencia | %porcentaje
Centro de sz,alu_d u Hospitales 0 0.00
publicos
Clinicas u Hospitales privados 15 100.00
Clinicas naturistas 0 0.00
Otros 0 0.00
Total 15 100.00

Fuente: propia

El cuadro 2.9, muestra que las personas que no estan afiliadas al INSS, prefieren
atender sus necesidades médicas en clinicas u hospitales privados, antes de

ocupar los servicios publicos de salud a pesar de que estos son gratuitos.

Cuadro 2.10 ¢ Generalmente consume medicamentos bajo
prescripcion médica?

Variable Frecuencia %porcentaje
Si 24 60.00
No 16 40.00
Total 40 100.00

Fuente: propia

¢, Generalmente consume medicamentos bajo
prescripcion médica?
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En el cuadro 2.10, se muestra que un 60% de las personas encuestadas afirman
gue usan medicamentos bajo prescripcion médica.

Cuadro 2.11 ¢ Consume productos de marca 0 genéricos?

Variable Frecuencia | %porcentaje
Medicamentos de marca 20 50.00
Medicamentos genéricos 20 50.00

Total 40 100.00

Fuente: propia

¢, Consume productos de marca o genéricos?

El cuadro 2.11, muestra que el 50% de las personas prefieren consumir

medicamentos de marca; pero el otro 50% productos genéricos.

Cuadro 2.12 ¢ Padece en su hogar alguna persona una

enfermedad?
Variable Frecuencia %porcentaje
Si 28 70.00
No 12 30.00
Total 40 100.00

Fuente: propia
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¢, Padece en su hogaralguna personauna
enfermedad?

Cuadro 2.13 Enfermedades mas frecuentes

Variable Frecuencia %porcentaje
Hipertension 10 35.71
Artritis 4 14.29
Diabetes 14 50.00
Total 28 100.00

Fuente: propia

Enfermedades més frecuentes en el hogar
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En el cuadro 2.12, muestra que un 70% de las personas encuestadas
contestaron que existe en su hogar alguna persona con una enfermedad, y el
cuadro 2.13, muestra que las enfermedades mas frecuentes son la diabetes en

un 50%, seguido de la hipertension con un 35.71 % y la artritis en un 14%.

Cuadro 2.14 ¢ Cree Ud. de beneficio tener una farmacia cerca

en el barrio?
Variable Frecuencia %porcentaje
Si 40 100.00
No 0 0.00
Total 40 100.00

Fuente: propia

Cuadro 2.15 ¢ Por qué considera beneficio tener una farmacia
cerca en el barrio?

Variable Frecuencia | %porcentaje
Por emergencia 20 50.00
Compra en horas nocturnas 4 10.00
Por cercania 8 20.00
Compra de medicamentos que no
i cubre el INSS ) 8 20.00
Total 40 100.00

Fuente: propia

¢, Porqué considera beneficio teneruna farmacia
cerca en el barrio?

Medicamentos
quenocubreel
INSS
20%

Cercania
20%

Compras
nocturna
10%
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En el cuadro 2.14, se muestra que el 100% de los encuestados considera de
gran beneficio una farmacia en el barrio. El cuadro 2.15, muestra que el 50% de
los encuestados consideran que por emergencia es importante tener una
farmacia en el barrio, un 20% por cercania, que en todo caso se complementa
con las otras dos, ya que las compras nocturnas, lo facilita la cercania e

igualmente comprar los medicamentos que no cubre el INSS.

Cuadro 2.16 Servicios adicionales que le gustaria a la

poblacion
Variable Frecuencia | %porcentaje
Toma de presién 36 26.47
Inyecciones 36 26.47
Inyeccién de insulina 12 8.82
Prueba de glucosa 20 14.71
Consulta médica 24 17.65
Articulos de libreria 4 2.94
Articulos de aseo personal 4 2.94
Total 136 100.00
Fuente: propia
. .. .. . .. Articulos
dAertl'iEl:(';isa Servicios adicionales que le gustaria a la poblacion .. .

personal
3%

3%
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En el cuadro 2.16, se muestran los servicios adicionales que a la poblacion le
gustaria recibir, en primer lugar la toma de presion y la puesta de inyecciones con
un 26.47%, seguido de la consulta médica con un 17.65%, prueba de glucosa

con un 14.71%, como los mas representativos.

> Determinacion de la demanda actual

Teniendo en consideracion que la poblacion objetivo es de 3,704 personas y de
acuerdo al cuadro 2.7, el 37.50% de la poblacién del barrio no esta afiliada al
INSS, estas representan el mercado primario que demandara medicamentos.

Esto es 1,389 personas.

Por otra parte, de acuerdo al cuadro 2.8, de las personas afiliadas al INSS el 80%
no esta satisfecho con los medicamentos que se les brinda en sus clinicas. Sin
embargo, del resultado que se observa en el cuadro 2.15, es un 20% de las
mismas que expresaron que comprarian medicamentos que no cubre el seguro.
Siendo las personas aseguradas de acuerdo al cuadro 2.7 el 62.5% de la
poblacién objetivo, esto es 2,315 personas, el 20% de las mismas es 463

personas.

Sumando ambas resultan un total de 1,852 personas que potencialmente

demandaran medicamentos.

También se investigo el volumen de la demanda de la competencia, tomandose
como referencia dos farmacias de las mencionadas en el acapite 2.2.2 de este
estudio; una que representa la demanda en los negocios de mayor volumen que
el que se pretende servir y otra con un volumen de atencién similar al que se
pretende servir. De las primeras se escogio6 la farmacia 35 Avenida S.O y de las
segunda la farmacia San Angel. Se hizo un estudio de campo, en el cual se logré
contabilizar el nUmero de personas que asisten y compran al menos un producto

en un dia en los establecimientos, teniendo como resultado lo siguiente:
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Para el caso de la farmacia 35 avenida S.O, se contabiliz6 un total de 130
personas al dia. Con un promedio de atencion de unas 3,380 personas al mes.
Los horarios donde hay mayor demanda de clientes se puede dividir en tres de
las 9.00 a.m a las 11 a.m, luego de las 2.00 p.m a 3 p.m y por ultimo entre las

5:00 p.m a las 7:00 p.m.

En cambio en la farmacia San Angel, que se puede catalogar como una farmacia
de barrio, se contabilizd6 un total de 50 personas en el dia, Para este caso en
promedio atienden unas 1,500 personas al mes. Los horarios de mayor

demanda sonde 9: 00 a.m a 10:30 a.m yde las 5:00 p.ma 7:00 p.m.

En el caso de la farmacia Vida Eterna, si dividimos los clientes potenciales: 1,852
personas entre 30 dias, resulta una atencion de 62 personas por dia. Pero como
esta va a entrar al mercado y tratard de establecerse en el mismo, compitiendo
con las farmacias ya existentes, se establecio como premisa que al menos se

atendera el mismo volumen de la farmacia San Angel para iniciar operaciones.

De acuerdo a lo antes expuesto, se hizo una investigacion en la farmacia San
Angel, cuyos resultados se muestran en el Anexo lll. Se logré contabilizar 215
productos, para el tratamiento en diferentes areas, cada uno de ellos con una
demanda determinada en un mes. Por ejemplo, en el cuadro 2.17 se muestra la
demanda de productos para la hipertension, como se puede observar existen 9
productos con diferentes concentraciones y cada uno de ellos con una demanda

determinada de tabletas al mes.
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Cuadro 2.17 Productos demandados para la hipertension

Cantidad
Antihipertensores | Presentacion| Concentracion demandada

al mes
1 |Atenolol Tableta 100 mg 300
2 | Enalapril Tableta 10 mg 300
3 | Enalapril Tableta 20 mg 300
4 | Valsartan Tableta 70
5 | Unilam Tableta 70
6 | Propanolol Tableta 40 mg 300
7 |Inderal Tableta 70
8 | Amlodipina Tableta 10 mg 70
9 | Amlodipina Tableta 5 mg 70

Total 1,550

Fuente: propia

En el anexo lll, se muestran en detalle cada uno de los medicamentos, cuya

demanda es la que en este estudio se ha determinado para el inicio de

operaciones de la farmacia Vida Eterna.

De acuerdo al cuadro 2.16, adicional a la demanda de productos médicos, existe

una demanda de servicios. Se pretende atender los servicios de toma de presion,

puesta de inyecciones y prueba de glucosa. Las

se muestra en el cuadro 2.18.

personas que demandan estos

Cuadro 2.18 Demanda de servicios adicionales

% de Total de
poblacién personas
Descripcion de servicio que que
demanda el | demandan
servicio el servicio
Toma de presién 26,47% 490
Inyecciones 26,47% 490
Prueba de glucosa 14,71% 272

Fuente: propia
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24 Anédlisis de la oferta

De un sondeo que se hizo en las farmacias de la competencia, se logré obtener
la informacion de cuanto es la cantidad de medicamentos que ofertan a la

poblacion.

En el caso de las farmacias de mayor volumen de ventas, como son las
farmacias 35 avenida, Maria Cecilia y Loma Verde, los propietarios de las
mismas informaron que su volumen de ofertas en productos médicos a la
poblacién estd entre 500 y 600 productos, con lo que garantizan cubrir su

demanda mensual.

En cambio la farmacia San Angel oferta 215 productos a la poblacién y con esto
le ha permitido cubrir su demanda mensual. Ya que el volumen de oferta de la
farmacia Vida Eterna sera similar a la farmacia San Angel, se investigé mas a
fondo sobre los productos que se ofertan en la misma y se logré establecer 215
productos, que son los de mayor demanda y que permitirian el movimiento
mensual de los mismos, es decir, que no pasarian mas de un mes en los
estantes de la farmacia, el detalle de los mismos se pueden observar en el Anexo

lll, enel cual se muestra el inventario total de productos para ofertar en un mes.

Por otro lado, no se encontré en las farmacias arriba referidas la oferta de otros
servicios como consultas médicas, pruebas de glucosa o toma de presion, que
segun la encuesta realizada son servicios que demanda la poblacién. Por lo que
se pretende ingresar al mercado ofertando los servicios de toma de presion,

prueba de glucosa e inyecciones.

2.5 Analisis entre la ofertay la demanda

Las farmacias de mayor demanda como lo son 35 Avenida S.O; Maria Cecilia y

Loma Verde, que se encuentran sobre la 35 avenida S.O; tienen una demanda
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promedio de 130 personas al dia, estas manejan una oferta de entre 500 y 600
productos con los que logran cubrir su demanda mensual. En cambio la farmacia
San Angel, que se encuentra dentro del barrio Batahola Norte, tiene una

demanda de unas 50 personas al dia y logra cubrirla con 215 productos.

De la informacidn obtenida de los propietarios de estos establecimientos, estas
relaciones de oferta y demanda mencionadas anteriormente, han permitido que el
movimiento de los productos sea mensual, es decir, que un producto no pase

mas de un mes en los estantes.

De igual forma, para la Farmacia Vida Eterna, se estima como objetivo que un
producto no esté mas de un mes en los estantes, la proyeccion es tener una
demanda inicial de unas 50 personas al dia, que en promedio serian unas 1,500
personas al mes y para lo cual se ofertaran 215 productos, en diferentes areas de
tratamiento, la cantidad en inventario para cada uno de ellos, en un mes, se

muestra en el anexo lll.

En cuanto a los servicios adicionales, se considera ofertar la puesta de
inyecciones, la toma de presion y la prueba de glucosa. En el cuadro 2.19, se
muestra la demanda total de los servicios, sin embargo, como no todos los
meses se demandaran en un 100% los mismos se ha considerado un porcentaje

de demanda en promedio al mes, que sera cubierto por la oferta.

Cuadro 2.19 Demanda promedio mensual de servicios adicionales

Total de Personas
personas % de |demandantesy
Servicio que demanda gue son
demandan | almes atendidas al
el servicio mes
Toma de presién 490 20,00% 98
Inyecciones 490 20,00% 98
Prueba de glucosa 272 20,00% 54

Fuente: propia
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2.6 Andlisis de los precios

Los precios de los medicamentos, se encuentran reguladas con base legal del
capitulo | del articulo 5 de la Ley 182 y capitulo VI, articulos del 38 al 44 del
Reglamento a la Ley 182 “Ley de Defensa de los Consumidores” y el acuerdo
ministerial 029-2009. La facultad en cuanto al control de precios de los
medicamentos es del Ministerio de Fomento, Industria y Comercio de Nicaragua
(MIFIC).

Los margenes de comercializacion segun el acuerdo ministerial 029-2009

establecido actualmente en la cadena de comercializacién son tres:

1. Margen del 3% por concepto de gastos de internacién.

2. Margen del 34% para el distribuidor, si el producto fue clasificado como de
marca por el ministerio de salud y de un 28% si fue clasificado como
genérico.

3. Margen del 30% para la farmacia, si el producto fue clasificado como de

marca y un 32% si es genérico.
» Fijaciéon de los precios

Los precios de los medicamentos que se ofertaran, se fijardn de acuerdo a los
margenes de ganancia establecidos por el MIFIC. En el anexo lll, se muestra la
lista completa de medicamentos a comercializar con sus precios de compra y

venta.

Los precios de los servicios de toma de presion, puesta de inyecciones y prueba
de glucosa, se determinaron por el precio que tradicionalmente las personas

como enfermeras del barrio cobran a sus clientes.

2.7 Analisis de comercializacion

Los productos farmacéuticos se comercializaran primeramente, entre las

distribuidoras de productos farmacéuticos y el duefio de la farmacia.
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Posteriormente, por medio de la farmacia se ofertardn los productos a los
clientes, de acuerdo a los precios establecidos. De igual forma los servicios de

toma de presion, prueba de glucosa e inyecciones se ofertaran a la poblacion.

Se hara uso de la publicidad en primer lugar por medio de volantes, los cuales se
elaboraran con el fin de distribuirse casa a casa en el barrio, por lo menos dos
veces al afio, En segundo lugar, se pretende hacer promociones haciendo

descuentos en productos por lo menos una vez al mes.
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CAPITULO Ill: ESTUDIO TECNICO

3.1 Localizacion del proyecto

La localizacion del proyecto se determind por medio del método del factor
preferencial. Estard ubicado en una zona céntrica del barrio, en la calle principal
del mismo, sobre la ruta que circulan las personas que a diario van hacia sus
trabajos hacia las paradas de buses del Seminario Catdlico, ENACAL y Aldeas
SOS; ademés distante a una cuadra y media de la escuela primaria y preescolar,
donde dia a dia los padres de familia van a dejar a sus hijos y a unas dos
cuadras del Centro Cultural Batahola Norte donde se imparten carreras técnicas.

Ellocal pertenece a la Sra. Melba Gutiérrez, que es la duefia del proyecto.

3.1.1 Macrolocalizacion

El proyecto se localizara en la republica de Nicaragua, en el departamento de
Managua, tal como se muestra en el mapa 3.1, y dentro del departamento en el

municipio de Managua, en la ciudad capital de la republica.

La ciudad de Managua se divide en seis distritos, del dos (D-2) al seis (D-6), ver
mapa 3.2; antiguamente el municipio de Ciudad Sandino era el distrito uno de la
ciudad. Nuestro proyecto se localizara especificamente en el distrito D-2, en la

zona noroeste de la capital.
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Mapa 3.1 Mapa del Departamento de Managua
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Mapa 3.2 Distritos de la Ciudad de Managua

A

TIPFITAPA

Fuente: Alcaldia de Managua
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3.1.2 Microlocalizacién

El local de la farmacia Vida Eterna estard ubicado especificamente en el barrio
Batahola Norte del distrito D-2 de la ciudad de Managua, de la escuela Carlos
Fonseca Amador una cuadra y media hacia el Este(ver mapa 3.3). El local cuenta

con todos los servicios basicos como son agua, luz eléctrica, teléfono y cable TV.

Mapa 3.3 Micro localizacién del proyecto
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3.2 Tamano del proyecto

De acuerdo al estudio de mercado el tamafio inicial del proyecto se ha estimado
para comercializar un volumen de medicamentos de 215 productos, de los cuales
se tendrd en inventario una cantidad que permita suplir la demanda en un mes,
tal como se muestra en el Anexo lll. En el cuadro 3.1, se muestran los productos

gue se pretende comercializar en la farmacia.

Cuadro 3.1Cantidad de Medicamentos a comercializar segun el tratamiento

Cantidad de
Medicamentos segun el tratamiento productos a

comercializar
Antigripales y antitusibos 16
Antihipertensores 9
Problemas de circulacion 3
Laxantes 2
Antibiéticos 19
Tratamientos para el dolor 36
Enzima digestivas 10
Alergias 11
Padecimientos de higado 3
Desparasitantes 6
Vitaminas 19
Vias Urinarias 3
Gastritis 7
Asma 6
Anti diarreicos 5
Colicos 2
Diabetes 4
Suplementos de calcio 3
Gotas Oftdlmicas 5
Pomadas y unglentos 21
Inyecciones para desinflamar 2
Inyecciones para planificacion 2
Materiales de reposicion periddica 21
Total 215

Fuente: propia
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3.3 Ingenieria del proyecto

La ingenieria del proyecto conlleva la determinacion de la inversion en
infraestructura necesaria para distribuir el espacio comercial: el area de despacho
y administrativa Asi como también el equipo y mobiliario necesario para el

funcionamiento del establecimiento y ademas el proceso del servicio.

» Requerimiento de infraestructura del proyecto

Se hara una remodelacion para ampliar el area actual de 8 m? hasta 15 m?.

Se construird 12.80 m? de paredes de mamposteria confinada, con bloques de
concreto ASTM C-90 Tipo |, de dimensiones 15x20x40 cm, el mortero de las
juntas sera de proporcién 1:3 (cemento: arena) y el repello de 1 cm de proporcion
1:4 (cemento arena) y de fino arenillado de la misma proporcion. Las columnas y
vigas seran de concreto reforzado: el concreto sera de 210 Kg/cm2 (3,000 psi); el
refuerzo principal seran varillas estandar corrugadas #3 (3/8”) y estribos de varilla
estandar lisa #2 (1/4”). Las paredes se pintardn con pintura de aceite de color

blanco y rodapié de color rojo ladrillo.

En lo que respecta a la parte eléctrica se colocara: un breaker de 25 Amperios en
el panel principal para controlar las 3 lamparas fluorescentes con su respectivo
apagador, que serviran para la iluminacién del area de servicio. Se usaran
tuberias conduit de %" y alambre n°12. Las lamparas seran tipo Silvania de 2x40.

Se colocaran 7.69 m? de estructura y cubierta de techo, con perlines de

2"x4"x1/16” y laminas corrugadas de zinc calibre 26.
El cielo raso, que cubrird un area de 14.48 m?, se estructurara con perfiles de

aluminio tipo mil finish, sostenidos por alambre galvanizado n°16, las laminas del

cielo seran de plycem texturizado.
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En cuanto al piso, se completara el area de cascote existente para cubrir un area

de 15 m?, que seréa revestido de piso tipo ceramico de color blanco.
Por razones de seguridad, se colocara una verja de tubos cuadrados de 1” chapa
16, que dividira el &rea donde se tendra los mobiliarios y equipos, con el area
donde podra llegar el publico para serd atendido. A la salida de la farmacia se
colocara una cortina metalica para cerrar la misma por la noche.

» Requerimiento de mobiliario y equipos

El &rea de despacho y administracion, requerira el siguiente mobiliario y equipo:

Cuadro 3.2 Equipo

Descripcién Cantidad
Ventilador de pedestal 1
Calculadora con funciones basicas 2
Extinguidor con capacidad de 20 Ibs. 1
Tensiémetro digital 1
Glucometro digital 1
Fuente: propia

Cuadro 3.3 Mobiliario

Descripcion Cantidad
Estante de vidrio de largo:1.50 m, ancho:0.45m y alto: 2 m 3
Vitrina horizontal de perfiles laminados de largo: 1.02m, 5
ancho: 0.64 m yalto:1.02 m
Vitrina con llave para psicotropicos y estupefaciente de perfil L
laminado de largo yancho de 0.50 m yalto de 1 m
Escritorio de metal de 3 gavetas 1
Silla de cuatro patas acolchonada 1
Archivadora de metal de 4 gavetas 1

Fuente: propia
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El 4rea de despacho y administracion, asi como la disposicion del mobiliario y

equipos se muestra en el esquema N°3.1.

Esquema N° 3.1 Disposicion espacial de area de despacho y administracion

. 5.60 080 |
| | |

‘ / 3 2
1

Area de despacho y
administracion

Atencion al
publico

Simbologia:
1. Vitrina de vidrio de 1.02x0.45x1.02 m
2. Estante de vidrio de 1.50x0.45x2 m
3. Escritorio de metal de 3 gavetas
4

. Archivadora de metal de 4 gavetas
» Estudio del proceso del servicio

El proceso del servicio tiene que ver con el personal que laborara en la farmacia,

este personal sera el siguiente:

= El administrador: siendo este el mismo duefio y cuyas funciones incluyen
la representacion legal del negocio, a la vez sera el encargado de comprar
los productos médicos a las diferentes distribuidoras farmacéuticas y en el
trascurso de la vida del proyecto también se encargara de la compra a
distribuidores de de productos no médicos que normalmente se venden en
este tipo de negocios, como productos de uso personal y otros. Se

encargara de llevar los registros contables del negocio. Junto con el
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regente se encargard de capacitar al auxiliar de regente, para brindar los

servicios adicionales que se pretender dar a la poblacion.

El regente farmacéutico: segun lo establecido en la ley 292 Ley de
medicamentos y farmacias, articulos del 72 al 76 el regente es el
profesional con titulo de licenciado en Quimico-Farmacéutico, autorizado
por el Ministerio de Salud, el cual asume la direccion técnica y cientifica,
del establecimiento farmacéutico, respondiendo por la identidad, eficacia,
pureza y seguridad de los productos farmacéuticos, para lo cual tiene que

cumplir las siguientes funciones:

Realizara la atencién al publico a través de la dispensacion de recetas y

dando la informacion necesaria para el uso del medicamento.

Se encargara de indicar al administrador la forma de manejar y llevar
registros de medicamentos tales como estupefaciente, psicotropicos y

demas sujetos a controles legales especiales.

Se encargara de indicar al administrador la forma de manejar y llevar
registros de medicamentos tales como estupefaciente, psicotropicos y

demas sujetos a controles legales especiales.

Vigilard que el almacenamiento de los medicamentos sea el adecuado

para asegurar su conservacion, estabilidad y calidad.

Capacitara al personal auxiliar y supervisara el correcto desempefio de

sus funciones.

Garantizara que en la farmacia no se expendan medicamentos sin registro

sanitario, vencidos, alterados, adulterados, fraud ulentos o falsificados.

Auxiliar de regente: se encargara del despacho de medicamentos, asi
como de atender a la poblacién que demande los servicios adicionales de
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toma de presidn, glucosa e inyecciones y estar4 supervisada por el
regente farmacéutico.

De manera sencilla el orden jerarquico de la farmacia se pude ver en el siguiente

organigrama:

— Administrador

Regente farmacéutico

Auxiliar de regente
farmacéutico

El horario de funcionamiento del establecimiento sera de lunes a sabado de las
8amas8p.m.

A las ocho de la mafiana el administrador se encargard de abrir el
establecimiento, donde ya deberan estar tanto el regente farmacéutico asi como
su auxiliar, estos se encargaran de atender al publico en cuanto a la venta de
medicinas y en los servicios adicionales: toma de presion; inyecciones y pruebas
de glucosa. El negocio lo cerrar4 el administrador a las ocho de la noche. La
excepcion al cumplimiento de este horario seran los dias de turno nocturno que el
MINSA establece para este tipo de negocios.
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CAPITULO IV: ESTUDIO FINANCIERO

4.1 Inversion del proyecto

Al comienzo de la vida de un proyecto, se hace un desembolso inicial para
adquirir activos fijos tales como: terrenos, maquinaria, equipos, mobiliarios entre
otros, asi como también activos diferidos, bienes necesarios para el
funcionamiento del negocio tales como: gastos operativos, patentes, marcas,
entre otros.

4.1.1 Inversion fija

Inversién en Terreno

Ya que el terreno donde se localizara el negocio es propiedad del duefio del

proyecto, no se hara gasto alguno en este rubro.

Inversién en infraestructura

Se hard una remodelacién del local en un area de 15 m? que permitira el
acondicionamiento del area de despacho y administracién de la farmacia. El
presupuesto de inversién en infraestructura se muestra en el cuadro 4.1.

Inversién en mobiliario y equipo

El mobiliario y equipo que se necesitan para el funcionamiento de la farmacia,

fueron descritos en el estudio técnico, y se muestran en los cuadros 4.2 y 4.3.
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Cuadro 4.1 Presupuesto de inversion en infraestructura

, C.OSt(.) Costo Costo
o U/M | Cantidad | Unitario Total (C$) | Total ($)

Descripcion (C9)

Fundaciones glb 1 3,301.63| 3,301.63 143.55
Concreto estructural glb 1 2,717.88| 2,717.88 118.17
Mamposteria m? 12.80 223.33| 2,858.68| 124.29
Techo m? 7.69 502.55| 3,862.10 167.92
Piso m? 14.82 385.68| 5,715.72 248.51
Acabado en paredes m? 20.09 94.30| 1,894.50 82.37
Pintura m? 20.09 190.26| 3,822.25 166.18
Electricidad glb 1.00 2,151.00| 2,151.00 93.52
Cielo Raso m? 14.48 181.87| 2,633.52| 11450
Verja de tubo cuadrado de 1"| m? 418 1,339.81| 5,595.05| 243.26
Cortina metalica glb 1.00 8,940.00| 8,940.00 388.70
Limpieza y entrega final glb 1.00 1,000.00( 1,000.00 43.48
Total de costos directos 44 492.32| 1,934.45
Costos indirectos 15% 6,673.85 290.17
Imprevistos 5% 2,224.62 96.72
Administracion y utilidades 6,673.85 290.17
Subtotal 60,064.63| 2,611.51
Impuestos 9,009.69 391.73
Total 69,074.33| 3,003.23

Fuente: propia
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Cuadro 4.2 Inversién en mobiliario

Descripcién UM |Cantidad (%g) Total (C$) | Total ($)
Estante de vidrio de largo:1.50 .
m, ancho:0.45m y alto: 2 m Unidad 3 4,118.20(12,354.60| 537.16
Vitrina horizontal de perfiles
laminados  de largo:  1.02m, | Unidad 2 3,673.19| 7,346.38 | 319.41
ancho: 0.64 m yalto:1.02 m
Vitrina con llave para
psicotropicos y estupefaciente de Unidad 1 438337| 438337 | 19058
perfil laminado de largo y ancho T T '
de 0.50 m yaltode 1 m
Escritorio de metal de 3 gavetas |Unidad 1 4,801.25| 4,801.25 | 208.75
Sila ~ de  cuao  pats|,y4aq| 1 | g21.00 | 821.00 | 35.70
acolchonada
Archivadora  de metal de 41,yq4.q| 1 |5175.005,175.00 | 225.00
gavetas
Total 34,881.60|1,516.59
Fuente: propia
Cuadro 4.3 Inversién en equipo

L . Cc.u Total Total
Descripcion UM Cantidad

P €$) | ) | )
Ventilador de pedestal Unidad 1 400.00 | 400.00 | 17.39
gf’"?“'adora con  funciones |, aq 2 275.00 | 550.00 | 23.91
asicas
E’g'”gu'dor con capacidad de 20| ;4,4 1 14821 | 14821 | 6.44
Tensiometro digital Unidad 1 1,150.00 |1,150.00| 50.00
Glucémetro digital Unidad 1 1,035.0011,035.00| 45.00
Total 3,283.21| 142.75

Fuente: propia
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En resumen, la inversion total en activos fijos es de $ 4,662.57, tal como se

muestra a continuacion en el cuadro 4.4.

Cuadro 4.4 Total de inversion en activos fijos

Descripcion Monto ($)

Infraestructura 3,003.23
Mobiliario 1,516.59
Equipo 142.75
Total 4,662.57

Fuente: propia

4.1.2 Inversion diferida

Cuadro 4.5 Activos diferidos

Descripcion Monto ($)
Matricula de N° RUC vy la Alcaldia 120.00
Arancel de apertura de establecimiento 90.00
Prima de seguros 218.50
Estudio de pre inversion 300.00
Total 728.50

Fuente: propia

4.1.3 Capital de trabajo

Es el capital necesario para iniciar operaciones, para nuestro caso se ha

considerado tres meses (ver cuadro 4.6 y detalle en Anexo V).

Cuadro 4.6 Capital de trabajo

Descripcion Costo($)

Inventario inicial de productos 7,693.03
Gastos de personal de servicio 1,141.68
Gastos administrativos 543.15
Gastos indirectos 113.77
Total 9,491.63

Fuente: propia
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41.4 Inversion total

Esta no es mas que la suma de los montos en activos fijos, diferidos y capital de

trabajo, tal como se muestra en el cuadro 4.7.

Cuadro 4.7 Inversion total

Descripcion Monto($)

Activos Fijos 4,662.57
Activos diferidos 728.50
Capital de trabajo 9,491.63
Total 14,882.70

Fuente: propia

4.2 Ingresos del proyecto

Los ingresos del proyecto seran en primera instancia la venta de los productos

farmacéuticos. De acuerdo al cuadro 4.8, la venta de medicamento segun el

tratamiento, al mes se estima en C.$ 76,673.83, lo que implica una venta anual
de C.$ 920,085.97, lo que equivale a $ 40,003.74 al afio. En el anexo lll, se

muestran mas detalles del calculo de ingresos por la venta de medicamentos.

Cuadro 4.8 Ingresos anuales por venta de medicamentos segun el tratamiento

Medicamentos segin el | Cantidad de Ingreso Ingreso Ingreso

tratamiento pr?/(il;l]catg;s a1 mes(C.$) afio(C.$) | afio ($)
Antigripales y antitusibos 16 5489.47| 65,873.64| 2,864.07
Antihipertensores 9 3,025.23| 36,302.73| 1,578.38
Problemas de circulacion 3 1,445.00| 17,340.00 753.91
Laxantes 2 712.50| 8,550.00 371.74
Antibioticos 19 9,463.16[113,557.89| 4,937.30
Tratamientos para el dolor 36 13,774.00|165,288.00( 7,186.43
Enzima digestivas 10 2,583.75| 31,005.00| 1,348.04
Alergias 11 4,499.64| 53,995.74| 2,347.64
Padecimientos de higado 3 1,517.50| 18,210.00 791.74
Desparasitantes 6 815.90| 9,790.80 425.69

48




Medicamentos segun el Cantidad de Ingreso Ingreso Ingreso
tratamiento productos a mes(C.$) ano(C.$) afio ($)
vender

Vitaminas 19 7,760.00| 93,120.00| 4,048.70
Vias Urinarias 3 1,470.45| 17,645.45 767.19
Gastritis 7 2,145.23| 25,742.73| 1,119.25
Asma 6 3,155.00| 37,860.00| 1,646.09
Anti diarreicos 5 1,240.00| 14,880.00 646.96
Coalicos 2 2,025.00| 24,300.00| 1,056.52
Diabetes 4 3,695.00| 44,340.00] 1,927.83
Suplementos de calcio 3 1,275.00| 15,300.00 665.22
Gotas Oftalmicas 5 1,377.50| 16,530.00 718.70
Pomadas y unguentos 21 3,765.00| 45,180.00| 1,964.35
Inyecciones para desinflamar 2 720.00| 8,640.00 375.65
Inyecciones para
planificacion 2 2,670.00f 32,040.00] 1,393.04
Materiales de reposicion
periodica 21 2,049.50| 24,594.00| 1,069.30
Total 215 76,673.83|920,085.97| 40,003.74

Fuente: propia

En segunda instancia estan los servicios adicionales que se muestran en el

cuadro 4.9.
Cuadro 4.9 Ingresos por servicios
Cantidad total de | Atenciones Costo
Ingreso
personas que probable de por or
demandan de personas | atencién por.
L - servicio
Descripcion sernvicio en un mes C.$
Toma de presion 490 98 20.00| 1,960.80
Inyecciones 490 98 15.00| 1,470.60
Prueba de glucosa 272 54 20.00| 1,089.33
Totalen C.$ al mes 4,520.74
Totalen C.$ anual 54,248.83
Total ($) anual 2,358.64

Fuente: propia

Por lo que se estima un ingreso anual de $ 42,362.38, producto de la suma de los

ingresos por la venta de productos y atencion de servicios.
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4.3 Determinacién de costos del proyecto

4.3.1 Costos directos
El costo directo es la compra de los productos farmacéuticos, en el cuadro 4.10,
se muestra en resumen los costos por la compra de medicamentos, en el anexo

lll se detalla el calculo de cada uno de ellos.

En el cuadro 4.10, se muestra que el costo al mes es de C.$ 58,979.87, lo que
implica C.$ 707,758.44 al afio, equivalente a $ 30,772.11 anuales.

Cuadro 4.10 Costos directos por la compra de medicamentos

Cantidad
Medicamentos segun el de Costo Costo Costo afio
tratamiento productos a| mes(C.$) | afio(C.$) %)
comprar

Antigripales y antitusibos 16 4,222.67| 50,672.03| 2,203.13
Antihipertensores 9 2,327.10| 27,925.17| 1,214.14
Problemas de circulacion 3 1,111.54| 13,338.46 579.93
Laxantes 2 548.08 6,576.92 285.95
Antibidticos 19 7,279.35| 87,352.22| 3,797.92
Tratamientos para el dolor 36 10,595.38| 127,144.62| 5,528.03
Enzima digestivas 10 1,987.50| 23,850.00| 1,036.96
Alergias 11 3,461.27| 41,535.18| 1,805.88
Padecimientos de higado 3 1,167.31| 14,007.69 609.03
Desparasitantes 6 627.62 7,531.38 327.45
Vitaminas 19 5,969.23| 71,630.77| 3,114.38
Vias Urinarias 3 1,131.12| 13,573.43 590.15
Gastritis 7 1,650.17| 19,802.10 860.96
Asma 6 2,426.92| 29,123.08| 1,266.22
Anti diarreicos 5 953.85| 11,446.15 497.66
Colicos 2 1,557.69| 18,692.31 812.71
Diabetes 4 2,842.31| 34,107.69| 1,482.94
Suplementos de calcio 3 980.77| 11,769.23 511.71
Gotas Oftalmicas 5 1,059.62| 12,715.38 552.84
Pomadas y unguentos 21 2,896.15| 34,753.85| 1,511.04
Inyecciones para
desinflamar 2 553.85 6,646.15 288.96
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Cantidad
Medicamentos segun el de Costo Costo Costo afio
tratamiento productos a| mes(C.$) | afio(C.$) $)
comprar
Inyecciones para
planificacion 2 2,053.85| 24,646.15| 1,071.57
Materiales de reposicion
periddica 21 1,576.54| 18,918.46 822.54
215 58,979.87| 707,758.44 | 30,772.11

Fuente: propia

4.3.2 Costos indirectos

Cuadro 4.11 Costos indirectos del servicio

Estos constituyen los gastos en servicios de agua potable, energia eléctrica y
teléfono, ademas de los gastos en publicidad, en el cuadro 4.11, se puede ver un

resumen de los mismos y en el anexo IV se puede ver en detalle el calculo de los

Descripcion Costo($)

Servicios generales 335.08
Costos de venta 120.00
Total 455.08

Fuente: propia

Costos administrativos

de materiales de limpieza.

o1

4.3.3 Costos administrativos y de personal de servicio

Se establece como costos administrativos, el salario del administrador de la

farmacia, los gastos en papeleria y utiles de oficina, asi como también los gastos

El costo de personal administrativo que laborara en la farmacia se muestra en el
cuadro 4.12.




Cuadro 4.12 Costo de personal administrativo

Salario Salario .
Descripcién Mensual | Mensual a?}ﬁl;”(g)
(C9) (%)
Administrador 3,000.00 130.43| 1,565.22
Subtotal 1,565.22
Prestaciones 542.50
Total 2,107.72

Fuente: propia

Los gastos en papeleria y utiles de oficina, asi como también los gastos de

materiales de limpieza, se pueden ver endetalle enel Anexo V.

El resumen de los gastos administrativos se muestra en el cuadro 4.13.

Cuadro 4.13 Costos administrativos anuales

Descripcién Costoen U.$

Personal 2,107.72
Papeleria y utiles de oficina 24.40
Materiales de limpieza 40.48
Total 2,172.60

Fuente: propia

Costos de personal de servicio
Se establece como costos de personal de servicio, los salarios de personal de

servicio que laborara en la farmacia, esto se muestra en el cuadro 4.14.

Cuadro 4.14 Costo de personal de servicio

Descripcion Salario I\‘/IS:AZ;TJZI Salario
Mensual (C$) %) anual ($)
Regente farmacéutico 4,000.00 173.91| 2,086.96
Auxiliar de regente 2,500.00 108.70| 1,304.35
Subtotal 3,391.30
Prestaciones 1,175.43
Total 4,566.73

Fuente: propia
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4.4  Depreciacién y amortizacion

La depreciacion se realiza para la infraestructura, mobiliario y equipos, utilizando
el método de la linea recta, tal como se muestra en el cuadro 4.15; 4.16 y 4.17.
La amortizacion que solo se aplica a los activos diferidos, se hace para un

periodo de 5 afios y esta se muestra en el cuadro 4.18.

Cuadro 4.15 Calculo de depreciacion de infraestructura
Descripcién VP VS n |Depreciacion
Infraestructura 3,003.23] 0.00 | 6.00 500.54

Fuente: propia

Cuadro 4.16 Calculo de depreciacion de mobiliario

Descripcion VP VS n | Depreciacion

Estant_es de vidrio o.le largo:1.50 m, 537 16 537 3.00 161.15
ancho:0.45m yalto: 2 m

Vitrinas horizontales de perfiles
laminados de largo: 1.02m, ancho: 31941 31.94 3.00 95.82
0.64 my alto:1.02 m

Vitrina con llave para psicotropicos y
estupefaciente de perfil laminado de 190.58 19.06 3.00 57.17
largo yancho de 0.50 my altode 1 m

Escritorio de metal de 3 gavetas 208.75 20.88 3.00 62.63
Silla de cuatro patas acolchonada 35.70 3.57 3.00 10.71
Archivadora de metal de 4 gavetas 225.00 22.50 3.00 67.50
Total 1,516.59 151.66 454.98

Fuente: propia

Cuadro 4.17 Calculo de depreciacion de equipo

Descripcion VP VS n Depreciacion
Ventilador de pedestal 17,39 0,00 2,00 8,70
Calculadora con funciones basicas 23,91 0,00 2,00 11,96
Extinguidor con capacidad de 20 Ibs. 6,44 0,00 2,00 3,22
Tensiometro digital 50,00 0,00 2,00 25,00
Glucémetro digital 45,00 0,00 2,00 22,50
Total 142,75 71,37

Fuente: propia
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Cuadro 4.18 Amortizacion de activos diferidos

. Monto de
Descripcién Costo U.S Perlqdo ‘.j,e amortizacion
amortizacion
anual
Activos diferidos 728.50 5.00 145.70

Fuente: propia

45 Reinversion

Los calculos de la reinversion en mobiliario y equipos se muestran en el cuadro

4.19.
Cuadro 4.19 Reinversion
Descripcién Afos
P 2013 | 2014 2015 2016 | 2017 | 2018
Estantes de vidrio de largo:1.50
m, ancho:0.45m vy alto: 2 m 537.16
Vitrinas horizontales de perfiles
laminados de largo: 1.02m, 319.41
ancho: 0.64 m yalto:1.02 m
Vitrina con llave para
psicotrépicos y estupefaciente 19058
de perfil laminado de largo y
anchode 0.50m yaltode 1 m
Escritorio de metal de 3 208.75
gavetas
Silla de cuatro patas 35.70
acolchonada
Archivadora de metal de 4 295 00
gavetas
Ventilador de pedestal 17.39 17.39
Calculadora con funciones
bésicas 23.91 2391
Extinguidor con capacidad de 6.44
20 Ibs. 6.44 '
Tensiometro digital 50.00 50.00
Glucémetro digital 45.00 45.00
Total 0.00(142.75| 1,516.59|142.75| 0.00| 0.00

Fuente: propia
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46 Valores de salvamento

Los valores de salvamento para el mobiliario y equipo, se muestra en el cuadro
4.20.

Cuadro 4.20 Valores de salvamento

Afos

Descripeion 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017 | 2018
Estantes de vidrio de largo:1.50 m,
ancho:0.45m yalto: 2 m 53.72
Vitrinas horizontales de perfiles
laminados de largo: 1.02m, ancho:
0.64 my alto:1.02 m 31.94
Vitrina con llave para psicotropicos
y estupefaciente de perfil laminado
de largo y ancho de 0.50 m y alto
delm 19.06
Escritorio de metal de 3 gavetas 20.88
Silla de cuatro patas acolchonada 3.57
Archivadora de metal de 4 gavetas 22.50
Total 0.00 0.00] 15166 0.00] 0.00] 0.00

Fuente: propia

4.7 Estado de resultados

Se conoce de varias formas tales como el estado de pérdidas y ganancias,
estado de operacion, de excedentes y pérdidas, etc. En nuestro caso refleja los
resultados de la operacion durante los seis afios de andlisis del proyecto. Se ha

estimado un incremento del 3% anual en los ingresos del proyecto.

El impuesto sobre las utilidades segun la ley n°® 453 Cap.Il Arto 21 numeral 1,

para empresas juridicas es del 30%.
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Cuadro 4.21 Estado de resultados

Descripciéon Afios

P 2013 2014 2015 2016 2017 2018
Ingresos 42,362.38|43,633.25| 44,942.25(46,290.52|47,679.23|49,109.61
Costos directos 30,772.11|31,695.27 | 32,646.13[33,625.51|34,634.28|35,673.30
g:r\s,itgigersona'de 4566.73| 4566.73| 4566.73| 4566.73| 4566.73| 4.566.73
Costos indirectos 455.08 455.08 455.08 455.08 455.08 455.08
Utilidad bruta 6,568.46| 6,916.17| 7,274.31| 7,643.20| 8,023.15| 841450
Costos de 2172.60| 2172.60| 2,172.60| 2,172.60| 2,172.60| 2,172.60
administracion

Depreciacion 1,026.89| 1,026.89] 1,026.89| 1,026.89| 1,026.89] 1,026.89
Amortizacion 145.70| 145.70 14570 145.70| 145.70 0.00
Utilidad de 3223.27| 3570.98| 3,929.12| 4,298.00| 4,677.95| 5,215.00
operacion

Impuesto 966.98| 1,071.29| 1,178.74| 1,289.40| 1,403.39| 1,564.50
Utilidad neta 2256.29| 2,499.68] 2,750.38| 3,008.60| 3,274.57| 3,650.50

Fuente: propia

4.8

Financiamiento del proyecto

El capital para la inversion inicial del proyecto, que incluye capital de trabajo,

inversion fija y diferida, debera ser financiado por una institucion bancaria o micro

financieras, con las debidas garantias por parte del duefio del negocio.

Para tal caso, se investigaron las instituciones bancarias y micro financieras de

credibilidad y solidez en el pais.

Como limitante se encontré que la mayoria de ellas hacen créditos para negocios

PYME (pequefia y mediana empresa), a negocios ya establecidos y no para

iniciar los mismos, encontrandose que:

» Banco de Finanzas (BDF): Con su servicio Credy Pyme, el negocio debe

tener como minimo seis meses de establecido.

» Banco Procedit: créditos para pequefia y mediana empresa como minimo

un afio en el negocio.
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» Financiera FAMA: créditos para pequefia y mediana empresa debera tener

un afo de establecido el negocio.

Sin embargo, se encontr6 que el BANPRO, por medio de su servicio
BanproPyme, si permite hacer el tipo de préstamo buscado, siendo sus

condiciones las siguientes:

» Financiamiento del 60% de la inversion inicial con una tasa de interés de

anual del 12% y a un plazo de 3 afios.

Calendario de pago

Para el calculo de la deuda se us6 el método de pago con cuota nivelada:
A= PH(i*(1+)M/((1+)"-1)]

Donde:

A=anualidad

P= préstamo

i=tasa de interés

n= plazo del préstamo
Para la farmacia Vida Eterna se hara un préstamo del 40% de la inversion inicial,
el restante 60% lo invertird el duefio del proyecto. El calculo de préstamo con su

anualidad se muestra en el cuadro 4.22 y la amortizacion en el cuadro 4.23

Cuadro 4.22 Préstamo

Préstamo 5,953.08
Periodo de préstamo(afios) 3.00
Tasa de interés (%) 12.00%
Anualidad 2,478.56

Fuente: propia
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Cuadro 4.23 Amortizacion del préstamo

Afos
Descripcion 2013 2014 2015
Deuda al inicio del periodo 5,953.08 4,188.89 2,213.00
Interés 714.37 502.67 265.56
Principal 1,764.19 1,975.89 2,213.00
Cuotas 2,478.56 2,478.56 2,478.56
Deuda al final del periodo 4,188.89 2,213.00 0.00

Fuente: propia
4.9 Determinacion de la tasa minima de rendimiento aceptable (TMAR)

Al iniciar un proyecto se deben hacer inversiones Todo inversionista, ya sea
persona fisica, empresa, gobierno o cualquier otro, tiene en mente, antes de

invertir beneficiarse por el desembolso que va a hacer.

Por tanto, se debe partir del hecho de que todo inversionista debera tener una
tasa de referencia sobre la cual basarse para hacer sus inversiones. Si no se
obtiene cuando menos esa tasa de rendimiento, se rechazara la inversiéon. Esta

es la tasa minima de rendimiento aceptable (TMAR).
Segun Baca Urbina?, la TMAR esta4 compuesta por dos componentes:
TMAR = indice inflacionario + Premio al riesgo

El indice inflacionario, esta definida por el hecho que en todos los paises hay
inflacion, aungque su valor sea pequefio. Para mantener el poder adquisitivo de la
inversion, por lo menos se debe obtener un rendimiento igual a dicho indice. Para
este estudio se ha tomado como referencia la tasa bancaria de rendimiento que

anda mas o menos en un 3% anual.

Sin embargo, crecer en términos reales significa ganar un rendimiento superior a
la inflacion, ya que si se gana un rendimiento igual a la inflacion el dinero no

crece, sino mantiene su poder adquisitivo. Es esta la razén de la segunda

! Gabriel Baca Urbina. Evaluacion de Proyectos 4ta edicion.
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componente: el premio al riesgo. Este es el verdadero crecimiento del dinero y se
le llama asi porque el inversionista siempre arriesga su dinero y por ello merece
una ganancia adicional sobre la inflacion. Como el proyecto, es un negocio nuevo
y sabiendo que se tendrd que competir con las farmacias ya establecidas y que
puede haber fluctuaciones en la demanda, se consideré conveniente utilizar un

premio al riesgo del 17%.

Por lo tanto la TMAR del proyecto es:

TMAR= 3% +17%=20%

Cuando varios inversionistas aportan capital, como en el caso de realizar un
préstamo, la TMAR se calcula haciendo una ponderacion, tomando en cuenta el

porcentaje de aportacién de cada uno de los inversionistas.

4.10 Flujo de Caja

El flujo de caja es un instrumento metodoldgico valioso para la organizacién de la
informacién monetaria del proyecto, muestra todos los ingresos y egresos del

mismo.

4.10.1 Flujo neto efectivo sin financiamiento

En el cuadro 4.24, se muestra el andlisis de los flujos netos del proyecto en el
periodo que comprende del afio 2,012 al 2,018. Se tom6é en cuenta las
inversiones fijas, diferidas y capital de trabajo, que constituyen la inversion inicial.
También se muestra los ingresos por la venta de los medicamentos y servicios,
asi como los egresos, los directos por la compra de los medicamentos, pero
también los costos administrativos, de personal de servicio y de venta. De igual

forma se muestra la depreciacion y amortizacion, la reinversion de activos fijos y
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la recuperacién del capital de trabajo. La reinversion lo constituye la inversion en

mobiliario y equipos.

4.10.2 Flujo neto efectivo con financiamiento

Para la determinacion del flujo neto efectivo con financiamiento se tomé como
base los datos del flujo neto efectivo sin financiamiento, pero al haber un
préstamo a una instruccién bancaria, se consideraron los costos financieros, la
amortizacion del principal y la resta a la inversion total del préstamo realizado

como se muestra en el cuadro 4.25.
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Cuadro 4.24 Flujo de caja sin financiamiento

Descripcién Anos
2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

Ingresos 42,362.38|43,633.25 | 44,942.25 | 46.290.52 | 47,679.23 | 49,109.61
Costos directos 30,772.11|31,695.27 | 32,646.13 | 33,625.51 | 34,634.28 | 35,673.30
gé’rf/itgigersona' de 4566.73| 4,566.73| 4,566.73| 4,566.73| 4,566.73| 4,566.73
Costos indirectos 45508| 455.08| 455.08| 455.08| 455.08| 455.08
Utilidad bruta 6,568.46| 6,916.17| 7,274.31| 7,643.20| 8,023.15| 8,414.50
Costos de

A TStracion 2172.60| 2,172.60| 2,172.60| 2,172.60| 2,172.60| 2,172.60
Depreciacion 1,026.89| 1,026.89| 1,026.89| 1,026.89| 1,026.89| 1,026.89
Amortizacion 145.70| 145.70| 145.70| 14570| 145.70 0.00
Utilidad antes del 3,223.27| 3,570.98| 3,929.12| 4,298.00| 4,677.95| 5,215.00
impuesto

Impuesto 966.98| 1,071.29| 1,178.74| 1,289.40| 1,403.39| 1,564.50
Utiidad después del 2,256.29| 2,499.68| 2,750.38| 3,008.60| 3,274.57| 3,650.50
lmpuesto

Depreciacion 1,026.89| 1,026.89| 1,026.89| 1,026.89| 1,026.89| 1,026.89
Amortizacion 14570| 14570| 145.70| 14570| 145.70 0.00
Inversion 14,882.70

Reinversion 0.00 142.75| 1,516.59 142.75 0.00 0.00
Capital de trabajo 9,491.63
Valor de rescate 0.00 0.00 151.66 0.00 0.00 0.00
Flujo neto efectivo 14,882.70| 3,428.88| 3,529.53| 2,558.04| 4,038.44| 4,447.16]14,169.02

Fuente: propia

61




Cuadro 4.25 Flujo de caja con financiamiento

Descripcién Anos
2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

Ingresos 42,362.38|43,633.25|44,942.25 | 46,290.52 | 47,679.23|49,109.61
Costos directos 30,772.11|31,695.27|32,646.13 | 33,625.51 | 34,634.28|35,673.30
Costo personal de servicio 4566.73| 4,566.73| 4,566.73| 4,566.73| 4,566.73| 4,566.73
Costos indirectos 455.08 455.08 455.08 455.08 455.08 455.08
Utilidad bruta 6,568.46| 6,916.17| 7,274.31| 7,643.20| 8,023.15( 8,414.50
Costos financieros 714.37 502.67 265.56 0.00 0.00 0.00
Costos de administracion 2,172.60| 2,172.60| 2,172.60| 2,172.60| 2,172.60| 2,172.60
Depreciacion 1,026.89| 1,026.89| 1,026.89| 1,026.89| 1,026.89| 1,026.89
Amortizacion 145.70 145.70 145.70 145.70 145.70 0.00
Utilidad antes del impuesto 2,508.90| 3,570.98| 3,929.12| 4,298.00| 4,677.95| 5,215.00
Impuesto 752.67| 1,071.29| 1,178.74| 1,289.40| 1,403.39| 1,564.50
Utilidad despues del 1,756.23| 2,499.68| 2,750.38| 3,008.60| 3,274.57| 3,650.50
impuesto

Depreciacion 1,026.89| 1,026.89| 1,026.89| 1,026.89| 1,026.89| 1,026.89
Amortizacion 145.70 145.70 145.70 145.70 145.70 0.00
Inversion 14,882.70

Reinversion 0.00 142.75| 1,516.59 142.75 0.00 0.00
Préstamo 5,953.08

Amortizacion a principal 1,764.19| 1,975.89| 2,213.00 0.00 0.00 0.00
Capital de trabajo 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00| 9,491.63
Valor de rescate 0.00 0.00 151.66 0.00 0.00 0.00
Flujo neto efectivo -8,929.62| 1,164.63| 1,553.63 345.04| 4,038.44| 4,447.16(14,169.02

Fuente: propia
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411 Evaluacion financiera

Una vez obtenidos los flujos netos de caja sin financiamiento y con
financiamiento, se procedio a realizar la evaluacion financiera por medio de los
indicadores: Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR). En el
anexo V se muestra el calculo de los mismos y de la TMAR ponderada, para el

caso de haber financiamiento.

» Valor Actual Neto(VAN)

De acuerdo al calculo de los flujos netos el VAN, para el proyecto es:

VAN sin financiamiento
(TMAR=20%) 386.05

VAN con financiamiento
(TMAR=16.8%) 3.219.24

Para ambos casos el VAN es mayor que 0, por lo que el proyecto es rentable.

» Tasa Interna de Retorno(TIR)

TIR sin financiamiento o
(TMAR=20%) 20.82%

TIR con financiamiento 0
(TMAR=16.8%) 25.00%

El valor de la TIR sin financiamiento es de 20.82% mayor que la TMAR del 20%,
por lo tanto el proyecto es rentable.

Por otro lado la TIR con financiamiento es de 25% mayor que la TMAR

ponderada de 16.80%, por lo tanto el proyecto es rentable.
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412 Andlisis de sensibilidad

Este procedimiento permite determinar que tan sensible es la tasa interna de
retorno (TIR), ante cambios en determinadas variables del proyecto y asi evaluar

la consistencia del mismo.

La primera variable analizada es el porcentaje de utilidad. De acuerdo al cuadro
4.26, el proyecto se ha estimado con un porcentaje de ganancias de un 30% en
las ventas; con tan sélo una reduccién del 5% en este margen, resulta en un VAN
negativo en el caso de que haya o no financiamiento, convirtiéndose el proyecto
en no rentable para ambos casos. Esto lo confirma el célculo de las TIR; en el
caso de no haber financiamiento la TIR es de 12.62% menor que la TMAR=20%
y para el caso de haber financiamiento la TIR es de 14.49% menor a la TMAR
ponderada de 16,8%.

Cuadro 4.26 Analisis de sensibilidad Variable porcentaje de utilidad

Porcentaje de Sin financiamiento Con financiamiento
ganancia VAN TIR VAN TIR
30% 386.05| 20.82% 3,219.24| 25.00%
25% -3,415.94 | 12.62% -914.89| 14.49%
20% -7,217.92 4.18%| -5,049.01 4.18%

Fuente: propia

La segunda variable analizada es el porcentaje de crecimiento en las ventas. El
proyecto se ha estimado inicialmente con un crecimiento en ventas del 3% anual.
Tal como se muestra en el cuadro 4.27, un decrecimiento en un 1% en las ventas
resulta en un VAN negativo y una TIR=19.61% menor que la TMAR=20% para el
caso de no haber financiamiento, volviéndose el proyecto no rentable. En cambio,
al realizar un préstamo, aungue no haya crecimiento en las ventas, el proyecto
resulta rentable ya que el VAN>0 y la TIR=20.41% mayor que la TMAR
ponderada de 16.8%.
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Cuadro 4.27 Analisis de sensibilidad Variable crecimiento en ventas

Porcentaje de
crecimiento en

Sin financiamiento

Con financiamiento

ventas VAN TIR VAN TIR
5% 1,559.32| 23.22%| 4,542.70] 27.99%
4% 965.82| 22.03%| 3,873.08] 26.50%
3% 386.05| 20.82%| 3,219.24| 25.00%
2% -180.29 19.61% 2,580.84 23.48%
1% -733.44| 18.39%| 1,957.57| 21.95%
0% -1,273.70] 17.16%]| 1,349.12| 20.41%

Fuente: propia
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CAPITULO V: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

51 Conclusiones

Del estudio de mercado, se logré descubrir que el mercado proveedor lo
constituyen grandes distribuidoras de medicamentos, la mayoria de ellas son
nacionales, estas se encargan de abastecer tanto el mercado institucional como

el privado.

El mercado competidor, lo constituyen cuatro farmacias, tres de ellas, muy
cercanas al barrio Batahola Norte, con un volumen de mercado mayor al que se
pretende atender y una ubicada dentro del barrio, que atiende un mercado similar
al que se pretende atender. A pesar de la existencia de las mismas, aun hay

oportunidad de entrar al mercado y captar parte del mismo.

El mercado consumidor lo constituye en primer lugar los habitantes del barrio
Batahola Norte, sin embargo, del estudio de la demanda se estima que se puede

atender también parte de la demanda del barrio aledafio Dinamarca.

El andlisis de la demanda, se hizo auxiliandose de una encuesta y una
investigacion de dos farmacias de la competencia, esto permiti6 estimar la
demanda potencial tanto de medicamentos como de servicios adicionales que
demanda la poblacion. También se logré6 establecer la oferta tanto en

medicamentos como en servicios que se ofreceran a la poblacion.

Se logr6 determinar los precios de los medicamentos y de los servicios
adicionales, de acuerdo a lo que se maneja en los negocios ya establecidos y lo

dispuesto por el MIFIC.

Con el estudio técnico se logro establecer la localizacion del proyecto. Ademas

se describié la distribucion espacial del area de despacho y administrativa del
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mismo, asi como los requerimientos en infraestructura, mobiliarios y equipos, que

permitiran el manejo adecuado de los productos médicos.

También se logré determinar y describir las funciones del personal que laborara
en la farmacia y que permitird el desarrollo adecuado de las actividades de los

servicio a prestar.

Teniendo como base el estudio de mercado y el estudio técnico, en el estudio
financiero se lograron calcular las inversiones, los ingresos y costos del proyecto.
Con estos datos se realizaron los flujos de caja sin financiamiento y con
financiamiento Para realizar el analisis financiero se calcularon los valores del

VANY la TIR, para cada uno de ellos el proyecto resultd rentable.

El andlisis de sensibilidad, permiti6 descubrir que analizando la variable de
porcentaje de ganancias por ventas de productos y servicios, una disminucion de
apenas el 5% de lo que se estima originalmente, hace que el proyecto se vuelva
no rentable, en caso de haber o no financiamiento. Mientras que al realizar el
andlisis de la variable en el porcentaje de crecimiento en las ventas, la opcién de
realizar un préstamo es la mas conveniente, ya que aunque no hubiera un

crecimiento de las mismas, el proyecto resulta rentable.

52 Recomendaciones

Es recomendable que el duefio del proyecto considere hacer un préstamo, para
financiar la inversidn inicial del mismo, en las proporciones que se describieron
en este estudio. Esto porque el analisis de sensibilidad demostr6 que esta es la

mejor opcién para llevar a cabo el mismo.

Ademas es recomendable que al momento de realizar promociones, bajando los
precios de ventas, estos no alcancen un descuento del 5% en el margen de

ganancia establecido en un 30%, ya que el andlisis de sensibilidad demostré que
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esto haria el proyecto no rentable, incluso si se hiciera un préstamo. En la
practica de los establecimientos ya establecidos, se ha notado que estos hacen
rebajas entre un 2 a 3%. Por lo que es recomendable hacer un analisis en este

rango, para ver si es posible trabajar con estos margenes de descuento.
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