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RESUMEN
Este proyecto, titulado "Estudio de Viabilidad para la Creacion de una Farmacia de
Autoservicio en el canton Lago Agrio”, le permite recopilar informacion, lo que
permitird analizar la profundidad del mercado en este canton, conocer las fortalezas
y debilidades de la Farmacéutica Establecimientos, asi como las tendencias que se
encuentran en el mercado.
Este estudio puede tomar medidas preventivas y correctivas para ajustar las
necesidades de los consumidores de acuerdo a lo que el mercado requiere, donde se
puede mejorar y actualizar para hacer frente a la situacion.
La realizacion de este estudio a través de la encuesta realizada a los pobladores del
canton servira como modelo para el sistema de monitoreo y asi atender las
necesidades de los pobladores.
La demanda Potencial se determind considerando los nimeros de familias de areas
urbana del canton Lago Agrio y las encuestas de los posibles compradores de la
Farmacia Autoservicio, teniendo una frecuencia de una compra por mes por cada
familia, con estos valores se tiene 214 clientes diarios considerados posibles
compradores.
El estudio financiero dio a conocer que la inversion necesaria para la creacion de la
farmacia de autoservicio es de $ 109.572,83 por lo cual esta dividido por un capital
propio de $ 50.000,00 (45,63%) y un crédito al Banco del Pichicha del 59.572,83
(54,37%), con una tasa de interés del 12% anual.
Para la evaluacion del proyecto se aplicaron diferentes calculos como: TIR, VAN,
Punto de Equilibrio y Relacién Beneficio Costo, los resultados de los indicadores
describe un proyecto positivo para la implementacion de la creacion de una Farmacia

de Auto Servicio en el canton Lago Agrio.
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ABSTRACT
This project entitled "Feasibility Study for the Creation of a Self-Service Pharmacy
in the canton Lago Agrio ", allows you to gather information, which will allow an
analysis of the depth of how the market is in this canton, know the strengths and
weaknesses of Pharmaceutical establishments, as well as the trends that are in the
market.
This study can take preventive and corrective measures to adjust consumer needs
according to what the market requires, where it can be improved and updated in
order to address the situation.
The realization of this study through the survey made to the settlers of the canton
will serve as a model for the monitoring system and thus meet the needs of the
settlers.
Potential demand was determined considering the numbers of families of urban areas
in the canton Lago Agrio and the surveys of potential buyers of the Pharmacy Self-
service, having a frequency of one purchase per month for each family, with these
values have 214 daily customers considered  Potential  buyers.
The financial study revealed that the investment necessary for the creation of the
self-service pharmacy is $ 109,572.83, which is divided by an equity of $ 50,000.00
(45.63%) and a loan to the Bank of Pichincha of 59,572.83 (54.37%), with an
interest rate of 12% per annum.
For the evaluation of the project, different calculations were applied: TIR, VAN,
Balance Point and Cost Benefit Ratio, the results of the indicators describe a positive
project for the implementation of the creation of a Self Service Pharmacy in the
canton Lago Agrio.

Keywords: Study, viability, skills, market, settlers, consumer, needs, pharmacy.
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INTRODUCCION
El Canton Lago Agrio, ha tenido un crecimiento acelerado en la uUltima década,
situacion que ha exigido un crecimiento en los servicios de salud, entre ellos los que se
encuentran las farmacias existiendo una demanda que no es suplida por las farmacias
existentes en el medio.

Nuestro plan de negocios se ubica a realizar un analisis del mercado del canton Lago
Agrio, ya que existe la ausencia de una farmacia de autoservicio en donde se puede
encontrar medicina variada y una gama de productos de aseo y belleza, decoracion y
confiteria, brindando todos estos productos nos convertiremos en un negocio inclusivo.

Ante la situacion descrita se establecid la importancia de realizar un “Estudio de
Viabilidad para la Creacion de una Farmacia de Autoservicio en el Canton Lago Agrio”, la
propuesta permitira cubrir la demanda insatisfecha de este sector, brindando una atencion
y dotacion oportuna de medicamentos, Utiles de aseo, belleza, decoracion y confiteria a la
poblacion.

El estudio efectuado permitio dar cumplimiento a los objetivos especificos tratados,
en vista que se realizo el estudio de mercado, se efectud el estudio técnico, se elaboro el
estudio organizacional y se efectuo la evaluacién financiera, analisis que contribuyeron a
determinar la viabilidad para la creacion de una Farmacia de Autoservicio en el cantdn
Lago Agrio. El presente proyecto se estructurara de la siguiente manera:

En el capitulo I, se habla sobre las generalidades del plan de negocios: antecedentes,
justificacion, objetivos y metodologia de la investigacion.

En el capitulo 1, encontraremos el marco teorico y el marco conceptual del proyecto,
donde se fundamenta tedricamente y se da a conocer los conceptos técnicos utilizados en

el plan de negocios.
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En el capitulo Ill, trata sobre la investigacion de mercados que se realiza a los
productos, donde también se realiza una evaluacion del mercado a través de las encuestas
realizadas y mediante el anélisis de las 5 fuerzas de Michael Porter y de las variables del
ambiente externo.

En el capitulo IV, trataremos sobre la descripcion general de la empresa y estudio
técnico; donde se da un direccionamiento estratégico de la empresa mediante la vision,
mision, y los valores de la empresa. Ademas, se propone una estructura organizacional que
vaya de acorde a las necesidades de la empresa.

En el capitulo V, consta del analisis financiero de la empresa, donde se determina la
viabilidad del proyecto.

Finaliza el proyecto con las conclusiones, recomendaciones, bibliografia y anexos.
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CAPITULO 1
GENERALIDADES DEL PROYECTO
1.1  ANTECEDENTES

Lago Agrio es una ciudad comercial, ubicada al noreste del pais, en la selva Amazonica
del Ecuador, es la ciudad mas poblada de la Provincia y a su vez la mas poblada de toda la
Region Amazoénica del Ecuador, en el dmbito farmacéutico no cuenta con una farmacia
amplia que pueda abastecer a la ciudadania es decir posee farmacias pequefias que tienen
limitada cantidad de medicamentos, y no poseen linea de belleza, cuidado personal, alimentos
y bebidas, regalos y decoracidn, juegos y juguetes, cuidado del hogar para la entrega de los
habitantes.

La idea de este proyecto nace debido a que se ha podido observar la disminucién en la
oferta de los medicamentos y articulos de aseo personal dentro de la ciudad de Lago Agrio,
causando que los habitantes acudan a otras ciudades como Quito, Guayaquil, Ambato, y
Paises como Colombia para poder adquirir dichos productos.

Debido al incremento de la poblacion, y con ello, el de sus necesidades, es menester que
exista una farmacia que pueda cubrir las expectativas de los clientes en cuanto a medicina y
articulos complementarios como de cuidado personal, belleza, hogar, etc., en un solo lugar,
pues al tener dichos articulos de venta en lugares dispersos provoca que los clientes tengan
que recurrir a diferentes farmacias o bazares para completar sus pedidos.

Los productos farmacéuticos a los que se enfocard esta farmacia para su
comercializacién cubrirdn diferentes areas: cono son: Categorias de riesgo teratdgeno,
aparato digestivo, sangre y oOrganos hematopoyéticos, aparato cardiovascular, terapia
dermatoldgica, terapia genitourinaria, terapia hormonal, terapia antiinfeciosa, terapia
antineoplasica, aparato locomotor, sistema nervioso, aparato respiratorio, antiparasitarios,

varios.
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El presente estudio nos enfocara para mirar la necesidad que tienen los habitantes de
Lago Agrio para poder adquirir los productos farmacéuticos al por menor, porque no cuenta
con una farmacia de autoservicio, que tengan todas las facilidades como un parqueadero
donde dejar sus transportes y poder ir por sus compras. En Lago Agrio si hay franquicias
como son la Sana Sana, Farmacias Econdmicas, Farmacias cruz Azul, pero no son farmacias

de autoservicio son pequefias farmacias que estan en el centro de la ciudad.

Figura 1. Fotografia Lago Agrio 2017

Titulo Fotografia: Imagenes Lago Agrio 2017, Tomado de Municipio de Lago Agrio.

1.2 PROBLEMATICA

La falta de una farmacia de autoservicio que tengan productos de primera necesidad con
costos bajos y alcance de los pobladores del cantén Lago Agrio, resulta que no sea una
ciudad competitiva en el sector farmacéutico por que las farmacias que posee este cantén no
cuentan con estos Servicios.

En el pais existe una gran demanda de farmacias que prestan sus servicios lo cual no
debemos dejar atras a esta ciudad que se quede sin implementar una farmacia amplia ya que

con las farmacias que tienen alrededor no es suficiente porque los pobladores tiene que

25



trasladarse a comprar sus medicinas y otros productos a otras ciudades con riesgos de dejar
solos a sus familias, caminos largos un enfoque demasiado duro para los pobladores.

Acuden también a la frontera ya que les queda méas cerca para realizar sus compras de
materiales de aseo, con un costo bajo a las que ofrecen las farmacias de Lago Agrio, la
problematica también que tienen las farmacias la cuidad de Lago Agrio es que no cuentan
con un estacionamiento para los usuarios y eso se dificulta mucho porque hay que dejar el
vehiculo o0 moto a unas 4 cuadras para poder acudir a la farmacia. Como consecuencia de los
problemas antes mencionados tenemos:

¢ Que las pobladores compren sus productos fuera del canton

e Pérdida de tiempo y dinero por parte de los pobladores.

Por todo lo expuesto anteriormente se puede apreciar una oportunidad de negocio en la
creacion de una farmacia de autoservicio en el canton Llago Agrio.
1.3 PREGUNTA DE INVESTIGACION

¢Es viable la creacion de una farmacia de autoservicio en el canté Lago Agrio?
1.4 JUSTIFICACION

El desarrollo del plan de negocios contemplando en este proyecto nos permitira orientar
las actividades comerciales que no permitira un cambio de la matriz productiva de la zona.

Lago Agrio se volveria una ciudad mas competitiva en el sector farmacéutico ya que no
tendrian la necesidad los pobladores de trasladarse a ningin lado hacer sus compras por que
ya lo encontrarian todos sus productos en la misma cuidad a mejores precios, descuentos y
ofertas que este farmacia lo estaria ofertando.

Dentro de los 5 afios de experiencia trabajando en el mercado farmacéutico, he mirado la
evolucion de como va incrementando nuevos productos farmacéuticos y articulos de aseo, de
belleza, etc. Y es una gran oportunidad de crear una farmacia de autoservicio para cubrir las

necesidades de los pobladores.
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Contando con una farmacia de autoservicio se generaria fuentes de trabajo a los
pobladores, ellos podrian acceder a un salario digno y de este modo tendrian un buen vivir
para las familias.

15 OBJETIVOS DEL PROYECTO

151 Objetivo General

Realizar un estudio de viabilidad para la creacion de una farmacia en el canton Lago
Agrio.

15.2 Objetivo Especifico

e Realizar un Estudio de Mercado del Sector en la ciudad.
e Realizar un Estudio Técnico organizacional para la creacion del proyecto.

e Determinar la viabilidad econdmica y financiera para la creacion del proyecto.

1.6 METODOLOGIA

Para el desarrollo de este proyecto se utilizd métodos y técnicas, aplicadas durante este
proceso de investigacion para alcanzar los resultados tedricamente validos.

La metodologia funciona como soporte que rige una aplicacion de conocimientos en una
investigacion, las cuales con acciones orientadas a descubrir un problema.

Entre la hipotesis y la resolucién final el estudio del proyecto debe ser eficaz y veras
para asi determinar si el proyecto es viable o no.
1.7 PLAN DE NEGOCIOS

“El plan de negocios es un documento, escrito de manera clara, precisa y sencilla, que es
el resultado de un proceso de planeacion”. (Weinberger Villaran, 2009)

El plan de negocios del proyecto de la farmacia de autoservicio comprendera realizar un
analisis del mercado, con el fin de recopilar informacidn para poder precisar las estrategias

mas adecuadas para lograr las metas propuestas, con la finalidad de que el administrador con
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todo lo analizado pueda mirar al futuro y dirigir el negocio en una forma precisa en la toma
de decisiones en beneficio de la misma.

Se utilizard el modelo de estudio e investigacion de mercados, recopilaremos
informacion, evaluaremos el estudio al final del proyecto con el anélisis financiero.

1.8 INVESTIGACION DE MERCADOS

“Se puede definir como la recopilacion y el anlisis de informacidn, en lo que respecta al
mundo de la empresa y del mercado, realizados de forma sistemética o expresa, para poder
tomar decisiones dentro del campo del marketing estratégico y operativo. Se trata, en
definitiva, de una potente herramienta, que debe permitir a la empresa obtener la informacion
necesaria para establecer las diferentes politicas, objetivos, planes y estrategias mas
adecuadas a sus intereses”. (Mufiiz, 2015)

Mediante esta investigacion nos brinda una informacion precisa sobre los productos que
se van a ofertar en el mercado, aqui conoceremos cuales son las necesidades y preferencias de
los encuestados, lograremos mejorar los productos que estarian a la disposicion de los
consumidores.

Para el estudio de este proyecto utilizaremos datos que es de mucha ayuda por la cual
nos ayuda a realizar una investigacion completa, y asi tendriamos una informacion veraz y
consistente acerca del tema que estamos investigando.

1.8.1 Fuentes de informacién

Para la realizacion del presente proyecto se recopilaron fuentes de datos primarios los
cuales se obtuvo por medio de entrevistas, encuestas la misma que nos orientd para conocer

los gustos y preferencias de las personas acerca de un producto determinado.
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1.8.2 Entrevista

La entrevista se realiz6 a los pobladores del cantdn lago Agrio, las opiniones que nos
proporcionaron los habitantes, nos dieron una forma de pensar para poder satisfacer las
necesidades de nuestros clientes.

1.8.3 Encuesta

“La encuesta es un cuestionario preguntas que se presenta a las personas seleccionadas
para obtener sus respuestas. Como se trata de un instrumento muy flexible, los cuestionarios
son, sin duda, la herramienta mas comun para recopilar informacion primaria”. (Kotler &
Keller, 2012)

1.8.4 Poblacion

“Segun el diccionario de estadistica basico, defina el término poblacién de la siguiente
manera: Poblacién es el conjunto de todos los elementos que comparten un grupo comun de
caracteristicas, y forman el universo para el propoésito del problema de investigacion. Este
debe definirse en términos de: el contenido, las unidades, la extension y el tiempo”. (Rivas
Suazo, 2012)

La poblacion total del canton Lago Agrio segun datos del Censo 2010 es de 91.7 mil
habitantes. A continuacion una tabla de la poblacion.

Tabla 1
Poblacion del canton Lago Agrio hombres y mujeres

El cantén Lago Agrio cuenta con parroquias.

Representa el 17.4% del territorio de la provincia de SUCUMBIOS
(aproximadamente 3.2ml km2)

91.744 ml hab. (52.0% respecto a la

Poblacion provincia de SUCUMBIOS.)
Urbana 52,90%

Rural 47,10%

Mujeres 48,80%

Hombres 51,20%

PEA 54,0% (52,6% de la PEA de la

provincia de SUCUMBIOS)

Tomado de: INEC, Censo 2010. www.inec.gob.ec
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1.85 Muestra

“Es una porcion de la poblacién que se toma en cuenta para que se represente a todo un
registro de personas en un determinado espacio, es aplicada para realizar una investigacion de
mercados, que brindaré informacion importante para la elaboracion del presente proyecto”.

La formula que se usara posteriormente en el estudio de mercado es:

NxZ?xPXQ
n=— S
e?(N — 1)+ Z%xPx

€ (Cortez, 2015)

1.8.6 Procesamiento de la informacion y analisis de la misma

Para el procesamiento de la informacion se realiz6 utilizando la aplicacion Microsoft
Excel que nos permitié realizar célculos, presentar gréficos, para una mejor interpretacion de

los resultados obtenidos que se van obtener al final de este estudio de mercado.
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CAPITULO 2
MARCO TEORICO Y REFERENCIAL
2.1 MARCO TEORICO

Para el desarrollo de este proyecto vamos a definir algunas teorias metodolégicas de
marketing y finanzas que nos permiten analizar, un anlisis y evaluar conclusiones que de
esta manera podemos sacar muy buenos resultados al finalizar el proyecto.

21.1 Plan de Negocios

“El plan de negocios es una guia para el empresario en donde se detallan detenidamente
varios temas importantes para la ejecucion o consecucion de un negocio. Analiza el mercado
en el presente y se proyecta acciones para un buen futuro. Ademas, ayuda al estudio de
estrategias y desarrollo de objetivos claves para la innovacion de nuevos servicios o
productos “. (Basantes, 2012)

“Para Lambing y Kuethl, un plan de negocios es un documento amplio que ayuda al
empresario a analizar el mercado y planear la estrategia de negocio. Un plan de negocio bien
escrito constituye una evidencia de la capacidad del empresario para planear y administrar su
compaifiia”. (Lambing&Kuel, 2011)

De los conceptos citados anteriormente de planes de negocios podemos decir que es un
instrument6 una guia para el empresario, el gerente, y administrador de la empresa por que
consta de las actividades que se van a realizar y ver en que estado se encuentra la empresa y
para poder desarrollar exitosamente con una herramienta de planificacion estratégica de la
empresa que nos ayuda a planificar, dirigir y evaluar nuestro trabajo dentro del mundo de los
negocios, y asi poder alcanzar metas y objetivos planteados.

2.1.2 Marketing Mix

“El marketing mix es uno de los elementos clasicos del marketing, es un término creado

por McCarthy en 1960, el cual se utiliza para englobar a sus cuatro componentes basicos,
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producto, precio, distribucion y comunicacion, Estas cuatro variables también son conocidas
como las 4 Ps del marketing (el marketing mix de la empresa) pueden considerarse como las
variables tradicionales con las que cuentan una organizacion para conseguir sus objetivos
comerciales. Para ello es totalmente necesario que las cuatro variables del marketing mix se
combinen con total coherencia y trabajen conjuntamente para lograr complementarse entre
si”. (Espinosa, 2015)

2.1.3 Marketing Farmacéutico

Segln esta definiciéon el marketing nos ayudar analizar cada una de las variables que
tenemos que poner en marcha en nuestra empresa para manejarlo dentro del mercado.

2.2 LAS 5 FUERZAS DE PORTER

“El analisis de las 5 fuerzas competitivas de Porter es una herramienta de marketing
basada en un modelo estratégico ingeniado por el archiconocido Michael Porter en 1979.
(Torreblanca, 2015)

“Se trata de un modelo que propone un sistema de andlisis para valorar el nivel
competitivo dentro de una industria o sector concertd, con el objetivo de optimizar la
creacion y el desarrollo de la estrategia empresarial adecuada”. (Torreblanca, 2015)

Porter propone que son 5 las fuerzas que ejercen influencia en el entorno competitivo de
una industria o sector, determinando el grado de rivalidad existente. Este indicador nos
orientara acerca del grado de convivencia o no de implantarnos en dicha o sector segun la
relacion de las oportunidades de inversion y los niveles de rentabilidad que nos pueda aportar
“. (Torreblanca, 2015)

Las cinco fuerzas quedarian configuradas como sigue:

1. Poder de negociacion de los clientes.

2. Poder de negociacién de los proveedores.

3. Amenaza de nuevos entrantes.
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4. Amenaza de productos sustitutos.

5. Rivalidad entre los competidores.

Las 5 fuerzas de Porter es una instrumento la cual nos permite analizar y calcular como
se encuentra la rentabilidad de una empresa es decir como se encuentra en este momento las
farmacias que estan entrono al mercado y asi proyectarnos al futuro.

2.3  PLANIFICACION ESTRATEGICA

Un plan estratégico es el documento que sintetiza a nivel econémico financiero,
estratégico y organizativo el posicionamiento actual y futuro de la empresa (Martinez &
Milla, 2012, p, 8).

Mediante lo investigado podemos expresar que, s una herramienta muy importante que
la utilizaremos en la organizacién para mejorar recursos econémicos y financieros a largo
plazo.

2.4 MATRIZ FODA

“La matriz FODA se orienta hacia los factores internos y externos, que dan a la empresa
ciertas ventajas y desventajas en la satisfaccion de las necesidades de su mercado meta. Esta
matriz se la debe analizar con los requerimientos del mercado y la competencia, ya que de
esta manera podremos determinar lo que se hace mejor y en donde se necesita cambiar.
(Ferrel & Hartline, 2012)

Segun la definicion podemos aplicar correctamente la matriz para encontrar ventajas que
nos aprueba tener una mayor aceptacion en el mercado y determinar las necesidades de
nuestros futuros clientes pero a la vez también podemos mirar nuestras falencias que estamos

cometiendo y de este modo nos esta afectando de una u otra manera a nuestra empresa.
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INTERNAS EXTERNAS

Debilidades Amenazas

NEGATIVAS

POSITIVAS

Oportunidades

Figura 2. Matriz FODA.
2.5 INVESTIGACION DE MERCADOS

“Segun Kotler la investigacion de mercado es un analisis sisteméatico de problemas,
construccion de modelos y hallazgos de hechos que permitan mejorar la toma decisiones y el
control en el mercado de bienes y servicios”. (Herrera, 2013.p.5)

Hacemos referencia que la Investigacion de mercados es para analizar algun problema
que este atravesando la empresa y buscar posibles soluciones dentro de las empresas, para
hacer un correcto andlisis de la problematica encontrada y asi tomar las mejores decisiones
aplicando estrategias de cambio para mejorar la empresa al maximo.

2.6  INDICES FINANCIEROS

El analisis financiero del plan de negocios para la creacion de una farmacia nos permite
tener una idea clara sobre la rentabilidad y sostenibilidad del plan de negocios.

Conocer los ingresos que va a tener la farmacia los gastos operativos y de esta manera
cancelar todos los costos de adquisicion de productos para la comercializacion de los mismos
que van hace vendidos dentro de la farmacia.

Los indicadores que se van a usar dentro del presente proyecto van a ser los siguientes:
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2.6.1 Valor Actual Neto

“El valor actual neto (V.A.N) consiste en llevar el flujo futuro de fondos a términos de
moneda del momento inicial. Esto se consigue por medio de la aplicacion a cada uno de los
valores de flujo de fondos de coeficiente surgido de dividir 1 por la formula actualizacion, y
sumando luego algebraicamente los resultados”. (Narvéez, 2015)

Para realizar este calculo utilizaremos la siguiente formula:

VAN = i fn
r:o (1+1)

“Dénde: Fn representa a cada valor del flujo futuro de fondos,

[73L1)
1

corresponde a la tasa
de interés de descuento y “n” representa los periodos correspondientes al flujo de fondos”.
(Narvéez, 2015).

2.6.2 Tasa Interna de Retorno

“Es aquella tasa a la cual los ingresos incrementales que se esperan de un proyecto
tienen un valor descontando exactamente igual al valor descontando de todos los egresos de
fondos incrementales en que hay que incurrir para encarar un determinado proyecto”.

(Narvéez, 2015)

Para el calculo de la TIR utilizaremos la siguiente formula:

TIR = i fn =0
e
r:o[ +1i)

733D
1

“Donde Fn representa a cada valor del flujo futuro de fondos, corresponde a la tasa
de interés de descuento y “n” representa los periodos correspondientes al flujo de fondos”.

(Narvéez, 2015)
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2.6.3 Punto de Equilibrio

“El analisis de punto de equilibrio es una herramienta sencilla, que permite visualizar el
nivel minimo de ventas que la empresa requiere para cubrir sus costos totales. El analisis nos
permite proyectar las utilidades (o pérdidas en su caso) ante cambios en preciso de venta,
nivel y estructura de costos, y volumenes de venta. (Buena Economia, 2015)

La formula general es:

Punto de equilibrio = costos fijos / (precio de venta — costo total variable unitario)

El anélisis de punto de equilibrio es particularmente Gtil en tiempos de incertidumbre
econdmica o de mercado. Nos permite dimensionar el nivel de seguridad operativa o ventas
en el que estamos o0 planeamos estar para no caer en pérdidas. (Buena Economia, 2015)

2.7 MARCO LEGAL

La apertura de esta empresa lo primero que se realiza es la inscripcion para sacar el
RUC, documento en el cual es de suma importancia para poder ejercer el negocio y poder
contribuir con las obligaciones. Obligaciones que todo contribuyente tiene para el IVA 14% y
el impuesto al a Renta.

Luego se tramitara el patente municipal en el Municipio del Canton Lago Agrio.

Como otro punto es el permiso de funcionamiento que es otorgado por la Autoridad de
salud a los sujetos de control y salud y vigilancia comunitaria este tramite se lo realiza en la

Direccion Provincial de Salud y en las aéreas de salud mas cercanas.

Con toda la documentacion descrita anteriormente se acudira al Cuerpo de Bomberos del

canton Lago Agrio, para sacar un permiso de funcionamiento de la farmacia, que cada afio

entrega a toda actividad econémica.
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CAPITULO 3
ESTUDIO DEL MERCADO
3.1  ANALISIS DE MERCADO

En este capitulo se va a desarrollar el proyecto de estudio de viabilidad para la creacién
de una farmacia de autoservicio en el cantdén Lago Agrio, que brindard medicinas, productos
de primera calidad, en este estudio abarcara las lineas de productos y servicios que vamos a
ofrecer.

Con el andlisis del mercado nos dara una idea como va a marchar nuestra empresa, y la
participacion del mercado.

3.2 ESTUDIO DE MERCADO

3.2.1 Ubicacion.

La localizacion de la planta se analiza la macro y el micro localizacion.

Macro localizacion: En vista que el proyecto se trata de la creacion de una farmacia de
autoservicio, dedicada a la comercializacion de medicamentos, articulos de aseo y belleza y
decoracion y confiteria, se considera que es el factor humano es el mas importante, asi como
la necesidad de la comunidad por tal motivo se ha elegido ubicar la farmacia en el siguiente
lugar:

El canton Lago Agrio se encuentra ubicado en el centro de la provincia de Sucumbios,
se crea gracias al Decreto Ejecutivo del 20 de Junio de 1979, publicado en el Registro Oficial
no. 872 del 11 de julio de 1979, sus limites son:

e NORTE: Con los limites internacionales con Colombia

e SUR: Con el canton Shushufindi

e ESTE: Con los cantones Cuyabeno y Putumayo

e OESTE: Con el canton Cascales.

e ALTITUD: 30m. s. n. m.
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e CLIMA: Tropical Himedo

e TEMPERATURA: 25 a 30 grados aprox. en promedio

Esta conformado por 8 parroquias: PARROQUIA URBANA: Nueva Loja, con el 52%
de la poblacion provincial. PARROQUIAS RURALES: Santa Cecilia, Dureno, El Eno,
General Farfan, Pacayacu, Jambeli, 10 de Agosto. La ciudad de Nueva Loja esta
conformada por 149 barrios en 5 sectores: centro, sur, norte, este y oeste, denominada asi por
el alto porcentaje de migracion lojana.

3.2.2 Micro localizacion

La farmacia de autoservicio se ubicaria en dos puntos los cuales los vamos analizar
donde nos convendrian poner la farmacia de autoservicio:

Opcidn A: Calle 18 de noviembre y venezuela.

Opcidn B: Calle amazonas y 12 de febrero.

Una vez definido los posibles lugares donde se puede ubicar la farmacia de autoservicio
se procedio a analizar diversos factores tales como disponibilidad de locales, accesibilidad
del personal proveedores, y clientes, y servicios basicos, a los cuales se les asigno un peso
para su importancia, luego se calificd segun las caracteristicas de cada opcidn asignando un
valor de 1 a 10, a continuacién se multiplico la calificacion por el peso y se obtuvo una
calificacion ponderada de ambas opciones. La opcidén que tenga mayor puntaje es la que
cumple en mayor proporcion los requerimientos del proyecto.

A continuacion se presenta los resultados de la matriz de localizacion por el método de

puntos:
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Tabla 2
Matriz de Localizacion

MATRIZ DE LOCALIZACION

ALTERNATIVAS DE LOCALIZACION

FACTOR PESO OPCION A OPCION B
CALIF  CALIFICACIO . = CALIFICACION
N PONDERADA PONDERADA

Cercania del mercado 0,35 8 2,8 10 3,5
Servicios Bésicos 0,30 8 2,4 9 2,7
Acceso. Del perspnal 0,35 5 1,75 9 3,15
proveedores y clientes

TOTAL 1,00  TOTAL 6,95 TOTAL 9,35

Elaborado por: La Autora.
De acuerdo con los resultados obtenidos la opcién B es la més conveniente para ubicar la

farmacia de autoservicio, por lo tanto esta se ubicara en las calles amazonas y 12 de febrero.
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“" FARMACIA
AUTOSERVICIO
(PROYECTO)

Figura 3. Ubicacion de la Farmacia Autoservicio
Modificado: Google maps.
Elaborado por: La Autora.
Segun la evaluacion de la matriz de la localizacion la opcion B tiene un porcentaje del

9,35 con unos factores que son: cercania del mercado, servicios basicos, accesibilidad del
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personal, proveedores y clientes es una alternativa muy buena para poder poner a funcionar
nuestra farmacia de autoservicio.

3.2.3 Metodologia cuantitativa

En este plan de negocios utilizaremos la recoleccion y el anélisis de datos mediante la
tabulacion de una encuesta, para dar a conocer informacion cuantitativa del mercado, por
medio de porcentajes que nos dara una referencia para determinar la demanda de los
productos.

3.24 Fuentes para la investigacion de mercado

Las fuentes que realizamos para esta investigacion de mercado han sido las encuestas,
que fueron ejecutadas en lugares de mayor afluencia de personas como en los parques, plazas,
también acudimos hacerlo donde habia influencia de compra de productos que vamos a
comercializar, es decir con ello estariamos en contacto directo de nuestros posibles clientes.

Las preguntas que fueron elaboradas en la encuestas son faciles y sencillas de responder,
debido a que las personas no disponen de mucho tiempo para contestarla, por lo que hemos
desarrollado 14 preguntas de valiosa informacion acerca de preferencias y gustos de los
articulos, la calidad que adquieren con mayor frecuencia. Con todo lo planteado podemos
agrupar a nuestros posibles consumidores de nuestros productos, y alistarnos con estrategias
para lograr nuestras metas.
3.3 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

331 Objetivo general de la investigacion de mercado

Determinar el grado de aceptacion de nuestros productos en el mercado del canton de
Lago Agrio.

3.3.2 Objetivos especificos de la investigacion de mercado

e Fortalecer la existencia de una necesidad insatisfecha o parcialmente satisfecha dentro

del mercado local.
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e Establecer el gusto del producto
e Determinar el volumen de compra de los productos.

e Podremos fijar que valor agregado pudiéramos entregar al cliente los productos que

comercialicemos.

e Estar al tanto de los medios que utilizan para hacer conocer los productos que tenemos

a los consumidores.

34 LAPOBLACION

De acuerdo al altimo censo de poblacion y vivienda elaborado por el INEC en el afio
2010 en el cantén Lago Agrio existen 91,744mil habitantes; con un crecimiento poblacional
del 2,65% anual por lo que se espera que para el afio 2016 la poblacion del canton Lago
Agrio alcance a 106,331 habitantes de acuerdo a las proyecciones realizadas por el Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos.
3.5 MUESTRA

Es una pequefia parte de la poblacion que se hace el calculo para realizar una
investigacion de mercados, la cual brindara informacion para la creacion del presente
proyecto.

En el actual proyecto, la muestra seran las 12.133 familias urbanas del canton Lago
Agrio segun datos del INEC.

Se aplicara la siguiente formula para determinar el valor de la muestra:

NxZ*xPXQ

T = — p
e?(N —1) + Z2xPxQ
(Cortez, 2015)

De donde:
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n= Tamano de la muestra.

N= Tamafio de la poblacién de estudio.
Z= Nivel de confianza (1,96).

P= Probabilidad de éxito. (50%).

Q= Probabilidad de fracaso (50%).

e= Error experimental (5%).

N-1= Factor de correccion.

Aplicando la formula tenemos:

_ 12,133+ 1,962« 0,5+ 0,5
= 12,133 « 0,052 + 1,962 0,5 = 0,5

n=2372
Para él presente estudio del mercado se aplicara un total de 372 muestras (familias) del

Canton Lago Agrio.

3.6 ANALISIS DE LA INFORMACION

Se realizaron entrevistas a los pobladores de la ciudad de Lago Agrio para estar al tanto
del presente proyecto que detallamos mas adelante asi como también se realizaron encuetas
para determinar el estudio de mercado, para saber si el proyecto va a tener la aceptacion por
parte de los habitantes de Lago Agrio.

3.6.1 Anadlisis de las entrevistas

Otro medio por el cual recolectamos informacion son las entrevistas para el estudio de
mercado, las cuales que son realizadas a los habitantes de Lago Agrio que fueron quienes

colaboraron con nosotros para sacar adelante este proyecto.
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Las primeras entrevistas que fueron revisadas nos dieron una idea para poder seguir con
nuestro proyecto, por que manifestaban como desean sus productos de aseo, belleza y sus
medicinas la manera que tienen de atender a la clientela ese es otro factor muy importante
debido a que el cliente puede preguntar sobre el producto o medicina que estan adquiriendo y
despejar sus dudas y estar mas conformes con lo que adquieren.

3.6.2 Andlisis de las encuestas

Después de haber realizado el estudio de mercado adecuado para el presente proyecto.
Tenemos los siguientes resultados.

¢Qué tipo de medicina adquiere para su familia?

éQué tipo de medicina adquiere para su familia?

m Natural

B Farmacoldgico

Figura 4. Pregunta 1
Elaborado por: La Autora
En este gréafico, miramos que el 86,56% de medicinas farmacol6gico estarian comprando

en farmacias, y un 13,44 adquieren medicina natural.

¢En ddénde adquiere con frecuencia los medicamentos farmacoldgicos?.
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éEn dénde adquiere con mayor frecuencia los medicamentos
Farmacolégicos?

0,81%

H Tiendas
W Farmacias

Supermercados

Figura 5. Pregunta 2

Elaborado por: La Autora.

Aqui miramos que un 95,97% personas adquieren sus medicnas farmacoldgicas, en
farmacias y un 0,81% personas lo realizan en supermercados, y el 3,23% de personas lo
hacen en tiendas. Esto de debe a las regulaciones de los entes que controlan las ventas de
medicamentos ya que los unicos entidades y espablecimientos autorizados en vender
medicamentos son en las farmacias autorizados por Agencia Nacional de Regulacién, Control

y Vigilancia.

¢ En donde adquiere con mayor frecuencia los productos de limpieza personal,
cosmeticos, bazar y confiteria?.

Como se visualizar en el grafico 3 se tiene un 62,10% de personas compran sus
productos de limpieza personal en las tiendas, el 24,46% adugieren en farmacias y un

13,44% lo realizan sus compras en supermercados.
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é¢En dénde adquiere con mayor frecuencia los productos de
limpieza
Personal, cosméticos, basar vy confiteria?

W Tiendas
M Farmacias

1 Supermercados

Figura 6. Pregunta 3

Elaborado por: La Autora.

¢ Considera usted que se requiere una farmacia de autoservicio como en las grandes

cuidades en el cantén Lago Agrio?

éConsidera usted que se requiere una Farmacia de
Autoservicio como en la grandes ciudades en el Cantén

Lago Agrio?
mSi
B No

Figura 7. Pregunta 4

Elaborado por: La Autora.

Este graficos nos explica segln la encuesta realizada se tiene lo siguiente: Se requiere

farmacia de autoservicio un 53% se tiene respuesta positiva y un 47% no requiere.
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¢ Considera usted que se requiere parqueaderos para los vehiculos en una

farmacia?

éConsidera usted que se requiere parqueaderos para los
Vehiculos en una farmacia?

mSj

B No

Figura 8. Pregunta 5

Elaborado por: La Autora.

En este grafico nos indica que un 70,97% si desean un parqueadero en una farmacia y un
29,03% no lo desean.

¢, Qué tipos de productos usted adquiere con mayor frecuencia en una farmacia?

éQué tipo de productos usted adquiere con mayor
Frecuencia en una farmacia?

Belleza, Aseo
Medicina

Decoraciony Confiteria

Figura 9. Pregunta 6
Elaborado por: La Autora.
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Del anélisis del grafico 6 se tiene resultados de la encuesta de las personas que realizan
compras, el 40% de adquiere medicina, 32% adquieren productos de belleza y aseo y un 28%
adquieren productos de decoracion y confiteria, esta informacién es de gran utilidad para el
desarrollo del anélisis del estudio del mercado.

¢Considera Usted que la demanda de farmacias en el cantén Lago Agrio esta

cubierta?

éConsidera Usted que la demanda de farmacias en el Cantén
Lago Agrio esta cubierta?

mSi

B No

Figura 10. Pregunta 7

Elaborado por: La Autora.

En el grafico 7 muestra el 84,44% de los encuestados indican que no estan cubietas la
demanda de farmacias en el cantén Lago Agrio, y 11,56% describe si esta cubierta. Esta
informacion es de vital importancia ya que los encuestados indican el deficit de farmacias en

el canton.

¢, Las medicinas que se venden en las farmacias del canton Lago Agrio cree usted

gue son de calidad?.
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éLas medicinas que se venden en las farmacias del Canton
Lago Agrio cree usted que son de calidad?

4,30%

mSi

B No

Figura 11. Pregunta 8

Elaborado por: La Autora.

Aqui miramos que un 95,70% de personas dicen que si venden productos de calidad en
las farmacias y un 4,30 lo dicen que no.

¢ Cuando usted acude a una farmacia le despachan toda la receta?

éCuando usted acude a una farmacia le despachan toda la
Receta?

H Siempre
B Casi siempre

W Raravez

Figura 12. Pregunta 9

Elaborado por: La Autora.
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En este grafico miramos que un 42,20 estan diciendo que si casi si les despachan todos
los medicamentos en las farmacias, un 41,13% que si les despachan sus recetas, y un 16,67
rara vez los despachan sus compras.

¢, Generalmente cuantos prodcutos adquiere en cada visita las farmacias?

éGeneralmente cuantos productos adquiere en cada visita a las
Farmacias?

mDela3
MDedab
B Masde7

Figura 13. Pregunta 10

Elaborado por: La Autora.

Aqui miramos, que un 59,95% adquieren de 1 a 3 productos en las farmacias, un 25,00%
adquieren 4 a 6 productos en las farmacias y 15,05% adquieren mas de 7 productos de cada

visita, esta informacidn sera utilizada para calcular la capacidad instalada de la farmacia.

¢, De la siguiente lista sefiale la promocién de su mayor agrado?
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¢éDe la siguiente lista sefiale la promocion de su mayor agrado?

6,18%

m Productos gratis
M Descuentos en recetas

W Articulos promocionales

Figura 14. Pregunta 11

Elaborado por: La Autora.

En este grafico nos encontramos que un 73,66% encuentran articulo en promocién, un
20,16% no tienn descuento, y un 6,18% nada de productos gratis.

¢, Por que medio de comunicacion le gustaria conocer la nueva farmacia?.

éPor qué medio de comunicacidn le gustaria conocer acerca dela
nueva farmacia?

HTv
M Prensa
= Radio

B Vallas publicitarias

Figura 15. Pregunta 12

Elabora por: La Autora.

Aqui miramos que un 44,62% de escuchan la radio pasar publicidad de farmacias, 40,3%

miran en tv, 9,68% en vallas publicitarias, y un 5,38% en prensa.
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¢, En que lugar le gustaria que se ubique la farmacia a crearse?

¢En qué lugar le gustaria que se ubique la farmacia a crearse?

B Norte
W Sur
[ Este

W Oeste

Figura 16. Pregunta 13

Elaborado por:La Autora.

En este grafico miramos que un 66,94% dicen que la farmacia se encuentre al oeste de la
ciudad, un 15,32% en el norte, 8,60 % en el sur, y un 9,14 en el este.

¢, En promedio cuanto gasta mensualmente en medicamentos?

¢En promedio cuanto gasta mensualmente en medicamentos?

6,99%

mDe $1a520
W De 21 a$40
W De 41 a$60
m Mas de 560

Figura 17. Pregunta 14

Elaborado por: La Autora.
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Aqui miramos que 62,37% gastan mas de $60,00 dolares en medicinas, un 20,97% de
$41 a $60, un 9,68% de $21,a $40, y un 6,99% de $1, a $20, dblares.

3.6.3 Resumen e interpretacion de los resultados.

Mediante la investigacion de mercados que se ha realizado a los habitantes del cantdn
Lago Agrio descubrimos los siguientes resultados:
3.7 MERCADO POTENCIAL

En la actualidad las personas adquieren sus medicinas y articulos de belleza, de aseo, en
farmacias grandes como son la SANA SANA, FYBECA, MEDICITY, al contrario de
tiempos pasados donde se compraban sus productos al gusto del cliente, era en farmacias

pequefias o tiendas.

Para el célculo de mercado potencial se utiliza las encuestas realizadas y el nimero de

familias habitantes en las zonas urbanas (52,9% segun INEC) del canton Lago Agrio.

91.744,00 habitantes

Familias Urbanas = 2 *+52,9% = 12,133

Segun la encuesta realizada 53% requiere una farmacia de Autoservicio

Clientes dispuestos a Comprar = 12,133 = 53% = 6,430

Se considerd la frecuencia de una (1) compra por mes.

Clientes mensuales = 6,430 =1 = 6,430

6,430

Clientes diarios = = 214 (Demanda Potencial)

Nuestro mercado potencial seran 214 clientes diarios aproximadamente que llegaran a

nosotros directamente, nuestros posibles consumidores no estan en ningun rango de edad por
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que adquieren medicinas, articulos de aseo personal, confiteria en cualquier momento, esto
nos beneficiara para que los clientes acudan a nuestra farmacia de autoservicio.

Hay que tener en cuenta que nuestra farmacia brindara un servicio de compras a crédito
y asi poder ayudar a las personas que adquieren sus compras de buena calidad.

Debido a que la empresa iniciara sus actividades vendiendo medicina, articulos de
belleza, aseo los cuales son de preferencia suyos a un menor costo y mejores descuentos.
3.8 ANALISIS DE LAS CINCO FUERZAS COMPETITIVAS DE MICHAEL
PORTER

El modelo de las 5 fuerzas del Porter consiste en establecer la fuerza, que tiene la
competencia en un segmento y que este nos deje, ampliar una ventaja competitiva frente, a
nuestros posibles rivales. Segun Porter, sus 5 fuerzas nos permitiran lograr una rentabilidad a
largo plazo del mercado, en la que nos encontraremos operando; las mismas que deben
valorar sus objetivos y recursos para tener una idea, en que vamos a mejorar o cambiar de la
misma empresa.

3.8.1 Amenaza de entrada de nuevos competidores

La barrera de nueva entrada de nuevos competidores, se puede considerar como baja
puesto que para la creacion, de una farmacia de autoservicio seda la apertura con unos
$100.000 dolares americanos, en esta inversion incluye la compra de estanterias, vitrinas,
medicamentos, articulos de belleza, aseo y confiteria y el resto esta destinado para la
obtencion de la infraestructura, necesaria para iniciar a trabajar.

3.8.2 Rivalidad entre competidores

Esta rivalidad es media, porque existe un competidor como es la Farmacia SANA SANA
que vende las medicinas y algunos productos de belleza, y no poseen lo suficientemente para

cubrir la demanda del mercado, la oferta de la farmacia de autoservicio, es tener productos de
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medicina, belleza, aseo, decoracion y confiteria, esta variedad de productos hace que la
cliente realicen compras en un solo lugar optimizando tiempo y recurso.

3.8.3 Poder de negociacién de los proveedores

El poder de negociacién con los proveedores es bajo, l1os que nos proveen de medicinas y
otros articulos de belleza, aseo y confiteria son los laboratorios farmacéuticos, y laboratorios
cosmeéticos los cuales nos ofrecen descuentos segun la cantidad de compra que nosotros le
hagamaos.

3.84 Poder de negociacioén de los clientes

El poder de negociacién de los clientes es bajo, porque los consumidores tendrian
descuentos, créditos, promociones en los productos que van a adquirir de esta manera
estaremos brindando un, mejor servicio al cliente.

3.85 Amenaza de ingreso de productos sustitutos

Dentro este aspecto sobre el ingreso de productos sustitutos es baja, porque si existe la
medicina natural que hoy en dia los consumidores los adquieren por algunos beneficios de
alguna plantas, pero no es tan la acogida por que no puede remplazarlo por completo a los
producto farmaceuticos.

3.8.6 Conclusion de las fuerza de Porter

La amenaza de entrada de nuevos competidores es baja debido a que en nuestra ciudad
no existe una farmacia de autoservicio, que se dedique a la venta de medicinas y de articulos
de belleza, aseo y confiteria para sus habitantes.

La rivalidad entre competidores es media ya que existe una competencia no tan grande
pero si significativa lo que da lugar a que la ciudad si acuda a nuestra farmacia de

autoservicio.
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La fuerza de poder de negociacién de los proveedores es baja ya que si existen
laboratorios para poder adquirir la medicina con precios variados, descuentos segun el
volumen de compra.

El poder de negociacién de los clientes es bajo porque tienen alternativas de compra muy
buenas para poder realizar sus adquisiciones en la farmacia.

La amenaza de productos sustitutos es baja porque la farmacia vendera las medicinas de
mejor calidad que no tengan que buscar ninguna otra clase de medicina natural.

Luego de realizado el andlisis de las cinco Fuerzas de Porter hemos conocido estrategias
que vamos implementar en nuestro plan de negocios.

La diferencia que daremos a nuestros clientes es por las compras realizadas a un menor
tiempo, descuentos, promociones, medicinas y articulos de belleza, aseo y confiteria de
primera calidad y las compras a crédito. Utilizando todo esto crearemos lealtad y fidelidad en
los consumidores locales.

3.9 ANALISIS FODA
En todas las empresas se debe emplear la matriz FODA es una herramienta para
realizar una planeacion estratégica de una empresa que nos permite realizar un andlisis de
las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas que tienen la empresa de esta

manera podemos citar estrategias que vayan en beneficio de la empresa.

En el siguiente cuadro lo explicamos la matriz FODA.
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Tabla 3
Matriz FODA

INTERNO

OPORTUNIDADES

FORTALEZAS EMPRESARIALES EMPRESARIALES

Productos con una alta calidad. Apertura de mercado

Crear fidelidad en los clientes por

Acceso a fuentes de informacion. )
medio de excelentes productos

Capacidad para cubrir la demanda de

productos Mejoramiento de la organizacion.

EXTERNO

AMENAZAS

DEBILIDADES EMPRESARIALES EMPRESARIALES

o Competencia futura.
Vendedores limitados en la empresa . . .
Continuidad de la crisis economica.

Requerimiento de préstamos bancarios Crecimiento del mercado
con altos intereses. demasiado lento.

Elaborado por: La Autora.

Luego de tener construidas las fortalezas, debilidades, oportunidades, amenazas, del
siguiente plan de negocios estableceremos estrategias que van a beneficiar nuestra farmacia,
y para lograr una estabilidad de la empresa y asi de esta manera estar posicionados dentro del

mercado farmacéutico, en el canton Lago Agrio.

e Atraer a nuestros clientes ofertando, productos de primera calidad a precios accesibles.

e Ampliar la variedad de los productos, de la empresa en beneficio a nuestros clientes,

aprovechando el acceso a créditos.
e Implementacion de estrategias publicitarias.

e Ampliar el espacio de la empresa, para poner perchas y hacer visibles los productos

ofrecidos.
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CAPITULO 4
DESCRIPCION GENERAL DE LA EMPRESA Y ESTUDIO TECNICO
41 SITUACION FUTURA DE LA EMPRESA

El presente plan de negocios se va ubicar en la ciudad de Nueva Loja canton Lago
Agrio, en las calles amazonas y 12 de febrero, en donde se va a realizar la edificacion de la
farmacia con sus diferentes espacios que van a ser necesarios para la venta de medicamentos,
articulos de belleza, de aseo y confiteria.

En esta farmacia esta pronosticado que laborardn 7 personas divididas entre el area
administrativa y las ventas, estas personas recibiran un salario que lo presentaremos, en el
capitulo de ingenieria del proyecto. Nuestra empresa se dedicara a la venta de medicamentos,
articulos de aseo, belleza, confiteria que sera adquirida por nuestros clientes.

En nuestra empresa vamos a poner a disposicion de toda la ciudadania de Lago Agrio,
con productos de las mejores marcas, asi podemos brindar a nuestros clientes productos de
calidad, que podran satisfacer las necesidades de nuestros clientes.

42  MISION

Nuestra mision es atender las necesidades de la poblacion en materia de salud, brindando
servicio y productos de primera calidad, satisfaciendo a lo méaximo al cliente con lo cual
contamos con un personal calificado, con informacion veraz y precisa ante cualquier duda,
asi podremos ofrecer un servicio eficaz y de calidad.

43  VISION

Ser lideres en la Region Amazdnica, con una alta eficiencia en la comercializacion de
productos y servicios para la salud y bienestar de los clientes.
44  OBJETIVOS DE LA EMPRESA

Los objetivos de la farmacia de autoservicio son:

e Ser una empresa lider en el mercado farmacéutico en el cantén Lago Agrio.
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e Establecer el proceso eficaz de la prestacion de servicio.
e Tener estrategias de marketing que nos afirmen la participacion en el mercado.
e Brindar los productos de alta calidad.

45 VALORES DE LA EMPRESA
En nuestra farmacia nuestros principios éticos que refuerzan nuestra cultura
organizacional son los siguientes;
e Responsabilidad: Respetar reglas, garantizar el cumplimiento de los compromisos
adquiridos, generar confianza y tranquilidad entre las personas que trabajamos dia a

dia.

e Disciplina: Habla por si misma va de la mano con la puntualidad, la manera de
organizar su tiempo, actividades y estar al pendiente de cumplir con lo encomendado

los trabajos, de la empresa.

e Aprendizaje: Hay que tener en claro que todos los dias se aprende algo y de esta

manera podemos ir evolucionando con nuestras ideas de negocios.

e Respecto: Es una cualidad que debemos tener hacia nosotros mismo o alguna persona

0 a nuestra empresa, en respetar leyes, las personas que estamos en torno del trabajo.
e Confianza: confianza en el trabajo, en el compromiso con la empresa.

e Trabajar en Equipo: Podemos trabajar de esta manera en nuestra empresa lo cual
nos beneficia mucho porque los trabajadores, se apoyaran mutuamente y de esta

manera fortalecer su trabajo.

e Responsabilidad Social y Ambiental: Asumiremos nuestro compromiso con nuestra
gente Lago Agriense en brindarles un buen servicio, y respetaremos al medio

ambiente.
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4.6 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

En nuestra empresa, lo mas especifico son los empleados, para que la empresa
desempefie una buena funcion en el despacho de sus medicinas y productos por lo que hemos
visto necesario los perfiles de cada uno de nuestros colaboradores, donde miramos sus
responsabilidades y el cumplimiento de cada una de sus labores.

Para brindar un mejor servicio de calidad a nuestros clientes, propones lo siguiente:

Figura 2. Organigrama

GERENTE/AD
MINISTRADOR
(D

SECRETARIA/
CONTABILIDAD

M

Elaborado por: La Autora.

El organigrama de la farmacia deben conocer los trabajadores de la misma porque tienen

que tener en claro su rol dentro de la organizacion, y asi van a mirar con quien van a trabajar

AUXILIAR
FARMACIA

®)

QUIMICO
FARMACEUTICO

0]

en conjunto para lograr sus metas propuestas.

A continuacion miraremos sus funciones que corresponden a cada cargo.

46.1

Gerente de la Empresa

Funciones y Responsabilidades:
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e Planificard, supervisarg, escuchard, liderara, todas las actividades de la farmacia.
e Aprobara, y controlara el procedimiento y objetivos de promocion.

e Gestionara que los objetivos y planes se cumplan a cabalidad.

e Fundard, conservard y fortalecera relaciones laborales.

e Desempefiard las reglas y procedimientos de seguridad en el trabajo.

o Sera el Representante Legal de la farmacia.

e Controlaré ingresos, egresos de la farmacia.

e Controlara los indicadores de la gestion para el cumplimiento de los objetivos de la

farmacia.

4.6.2 Secretaria
Funciones y Responsabilidades:

e Agendara citas con los visitadores médicos.

¢ Redactard actas, oficios, memorandos, y otros documentos de poca complejidad.
e Realizara y recibira llamadas telefénicas.

e Llenara recibos, 6rdenes de compra.

e Elaborara cheques para el pago del personal, y de los servicios basicos.

e Elaborard informes periodicos y mensuales de las actividades realizadas.

e Reportara cualquier anomalia de la farmacia.

4.6.3 Quimico Farmacéutico
Funciones y Responsabilidades:

e Controlard, seguira y apoyara permanente a la actividad de la farmacia.
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e Velard permanente el uso y el manejo de los productos de control especial.

e Mostrara los informes mensuales de los medicamentos controlados al Ministerio de

Salud Izquieta Pérez.
e Mejorara el proceso de capacitacion continua del personal de farmacia.
e Investigara y evaluard los ajustes periddicos, de los inventarios de la farmacia.

46.4 Contabilidad

¢ Realizara todos los registros contables y estados financieros de la empresa.

e Elaborard mensualmente roles de pago del personal con el debido respaldo de la

documentacion.
e Mantendra un control de los pagos de obligaciones tributarias del S.R.1, I.E.S.S.

e Controlar periodicamente las cuentas por pagar y anticipos a proveedores, para que no

exista fecha vencida.
e Elaborard y presentara informes mensuales de ingresos y egresos de la farmacia.

e Realizara investigaciones exhaustivas de la parte contable al fin de obtener datos que

ayude a tomar decisiones por parte de la gerencia.

4.6.5 Administrador
Funciones y Responsabilidades:
e Revisara y verificard los registros contables, estados financieros, conciliaciones

bancarias, y balances de comprobacion.
e Emitira y firmara cheques en conjunto con el gerente.
e Llevard y registrara el control de los proveedores.

e Llevara el control y manejo de la caja chica.
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e Llevara un estricto control de las cuentas por cobrar y pagar.
e Participara en la ejecucion de sistemas contables, financieros y administrativos.

e Cumplird con las normas estipuladas de higiene y seguridad integral dentro de la

farmacia.
o Atendera e informara al publico en general.

e Sera el portador de cualquier inquietud de los empleados, para dar a conocer al

Gerente.

4.6.6 Auxiliar de Farmacia
Funciones y responsabilidades:

e Atenderay despechara los medicamentos.

e Clasificard y ordenara los medicamentos y articulos de aseo, belleza y confiteria en las

perchas.

e Llevara el control y el stock de los medicamentos, articulos de aseo, belleza y

confiteria.
e Realizara pedidos a los proveedores.
e Controlara las fechas de vencimientos de los medicamentos.

e Despachara los medicamentos y orientara al cliente ante cualquier duda que el cliente

lo tenga.

e Almacenara los medicamentos en forma correcta segin los reglamentos de

conservacion.

e Realizara inventarios mensualmente de los medicamentos, articulos de aseo, belleza y

confiteria.
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e Llevara un registro de los medicamentos que se venden bajo estrictamente con receta

médica (sustancias sicotropicas).

e Mantendrd un ambiente sano y limpio con los compafieros de trabajo y con los

clientes.

47 EFECTOS ECONOMICOS DE LAS VARIABLES ORGANIZACIONALES
Para la elaboracion de la estructura organizacional de nuestro plan de negocios, nos
hemos visto la necesidad de ver cuéles son las actividades que se desempefiaran cada uno de
los empleados en la farmacia, esto nos beneficiara al momento de crear ingresos, y el costo
de ventas que deberan ser cubiertos por la empresa y ellos nos facilitaran a saber si es una
organizacion es rentable a largo plazo.
Hay que tener en cuenta a lo que se contrate al personal de la farmacia, que ellos sepan
sus obligaciones de acuerdo al cargo asignado ya que de esta manera respondera eficazmente.
También es importante los ingresos que vayamos hacer en comprar la mercaderia para
que los empleados tengan lo necesario para despechar a sus clientes y de esta esta manera
conseguir una atencion de calidad.
4.8 ANALISIS E IDENTIFICACION DE LAS ACTIVIDADES DEL NEGOCIO
Este proyecto es un plan de negocios para una farmacia de autoservicio en el canton
Lago Agrio, dedicada a la venta de medicamentos, articulos de belleza, aseo y confiteria,
tenemos que tener muy en cuenta todos los factores que van a cuatro en este proceso de la
creacion de la misma, para esto nos vamos hacer un analisis por medio de la cadena de valor.
La cadena de valor es de analizar la actividad comercial, donde nos encontraremos con
fuentes para la creacion de una ventaja competitiva que de esta manera podemos hacer
movimientos no muy costosos, pero a la vez efectivos y una diferencia con sus posibles

competidores lo cual nos dan un aporte valioso al margen econémicos para la empresa.
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A continuacion la cadena de valor para la farmacia de autoservicio se presenta a

continuacion:

DIRECCION DE RR.HH

INFRAESTRUCT

URAY AMBIENTE

ABASTECIMIENTO

COMPRAS PUBLICIDAD MARKETING Y
VENTAS

ACTIVIDADES PRINCIPALES

Figura 18. Cadena de valor

Elaborado por: La Autora.

Realizamos una descripcion de las actividades principales de la farmacia de autoservicio:

4.8.1 Compras

La farmacia de autoservicio, debe estar al tanto que las medicinas, productos de aseo,
belleza y confiteria van hacer de mejor calidad por eso al momento de adquirirlos tenemos
que tener un acuerdo con los proveedores por que mediante ellos nosotros ofreceremos
calidad al cliente, mediante la entrega de los medicamentos, productos de aseo, belleza y

confiteria, porque esto es de suma importancia para generar ganancias a la farmacia.
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4.8.2 Publicidad

La publicidad es una clave muy importante para la empresa que estamos iniciando sus
operaciones, porque nos tenemos que dar a conocer y mirar el interés que nos preste el
publico en comprar nuestras medicinas, productos de aseo, belleza, y confiteria, con lo cual
tendremos estrategias publicitarias, y aprovechar al maximo la tecnologia que hoy en dia es
muy avanzado y la gente es lo primero que busca informacion por internet.

También haremos propaganda en redes sociales donde la gente hoy en dia nos
comunicamos con amigos, familiares.

Otra clave importante es en la radio, television local; lo cual haremos una publicidad
muy buena por los clientes porque ellos seran los portavoces a los demas y asi nos traeran
grandes beneficios para la empresa.

4.8.3 Marketing ventas

Las ventas para la farmacia seran un papel muy importante porque de eso obtendremos
los recursos econdmicos es decir donde nos beneficiara para que la farmacia siga creciendo
mas y mas y tener unas rentabilidades para la farmacia.

Las ventas lo realizamos en la farmacia mediante los mostradores donde los clientes se
acerca hacer sus compras y nuestros auxiliares de ventas muy gustosos en atenderles y
despacharles de lo mejor que nosotros tenemos en tanto a productos como en informacion
para que de esta manera los clientes tengan una atencion de calidad con productos de calidad.

4.8.4 Direccion de RR. HH

La direccion de RR. HH toma un papel muy importante porque ellos son lo que eligen al
personal calificado que va a estar en los mostradores y esta manera tendremos acogida en el

mercado por su trato y amabilidad que se le demostremos a nuestros clientes.
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4.8.5 Infraestructura y Ambiente
La infraestructura y ambiente juega un papel muy importante porque de esto depende
que los clientes vayan hacer sus compras no estar muy alejados de la ciudad, ni en un lugar
donde no tenga cuidado hacia ellos lo que nos permitira que si nuestra farmacia estaria en un
lugar seguro nos visitaran mas y tendremos muchas visitas de los clientes.
4.8.6 Abastecimiento
En este punto analizdremos que tenemos que tener los medicamentos y productos de
aseo, belleza decoracion y confiteria, de todas las marcas existentes que se encuentran en
el mercado con una alta calidad y variado contando de esta manera con un producto en
Optimas condiciones para satisfacer la necesidad del cliente y no tenga la necesidad de

acudir a ningan otro lugar para hacer sus compras.

Aqui también se juegan un papel muy importante con el control de medicamentos,
productos de aseo y belleza, decoracion y confiteria para hacer pedidos a los proveedores
y asi estar con el stop necesario para nuestra farmacia de autoservicio y asi poder brindar

un mejor servicio a nuestros clientes.
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CAPITULO 5
ESTUDIO TECNICO-ESTUDIO ECONOMICO - FINANCIERO

5.1 ESTUDIO DE TECNICO

El estudio técnico se basa en un analisis de la funcion de produccion, que indica cémo
combinar los insumos y recursos utilizados por el proyecto para que se cumpla el objetivo
previsto de manera efectiva y eficiente

511 Tamafio éptimo de la farmacia

El tamafio éptimo de la farmacia serd aquel que conduzca a resultados econémicos
razonables para el proyecto en su conjunto. Hace referencia a la capacidad de produccion de
un bien o de la prestacion de un servicio durante el estudio del proyecto.

51.2 Capacidad Instalada

La capacidad instalada es la cantidad maxima de servicios que pueden obtenerse de las
plantas y equipos de una empresa por unidad de tiempo, bajo condiciones tecnolégicas dadas.

La Capacidad de la farmacia de autoservicio esta dada por la capacidad de atencion a los
clientes.
El flujo sera de aproximadamente 15 min, se trabajara de lunes a viernes de 8h00 a las 20H00
y el dia sabado de 9HO0 a 19HO0O, en total se atendera en el mes:

Resumen:

Lunes a viernes: De 8H00 a 20H00 = 12 horas * 21 dias= 252 horas

Sabados: de 9H00 a 19H00 = 10 horas * 4 sabados del mes= 40 horas

TOTAL: 292 horas en el mes

En total mensualmente se atendera al cliente 292 horas, en las cuales atenderan 5
farmacéuticos por lo que el tiempo se duplica (292 horas x 5 farmacéuticos = 1.460 horas); el

tiempo de atencion a los clientes es de 15 min, por lo tanto la capacidad instalada mensual de
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la farmacia es de 97 clientes (1460 horas *60 min= 87.600,00 minutos / 15 min = 5.840,00
clientes al mes) y al afio es de 70.080,00 clientes (5.840,00 clientes mensuales x 12 meses=
70.080,00 clientes al afio)

Tabla 4
Capacidad Instalada

DETERMINACION DE LA CAPACIDAD INSTALADA

TIEMPO TOTAL TIEMPO N" CLIENTES QUE

. N° . . SE PUEDE
ATENCION AL ATENCION ATENCION POR
ARO [MIN] FARMACEUTICOS [MIN] CLIENTE [MIN] ATEN,E;OR POR
210240,00 5,00 1051200,00 15,00 70080,00

Elaborado por: La Autora

5.1.3 Capacidad Utilizada

La afluencia de los clientes a la farmacia no siempre es continua por ello se considera
prudente estimar una capacidad utilizada del 65% con el objetivo de no sobreestimar los
ingresos a percibir, se estima que la capacidad de comercializacion se incrementara en un 5%
anual ya que el plan de publicidad permitira posicionar a la farmacia atrayendo un mayor
numero de clientes, llegando al quinto afio a trabajar al 85% de su capacidad instalada.

Tabla 5
Capacidad Utilizada

CAPACIDAD UTILIZADA

% DE

AROS CAPACIDAD CAPACIDAD CAPACIDAD
INSTALADA UTILIZADA UTILIZADA

1 70080,00 65% 45552,00

2 70080,00 70% 49056,00

3 70080,00 75% 52560,00

4 70080,00 80% 56064,00

5 70080,00 85% 59568,00

Elaborado por: La Autora.
De acuerdo a las estimaciones efectuadas se estima que durante el primer afio de vida

atil de la farmacia de Autoservicios expendera productos de belleza, aseo, medicina,
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decoracion y confiteria , aproximadamente a 70.080,00 personas, sin embargo ain
desconocemos la cantidad de producto que se expende, para ello se procede a utilizar la
informacion obtenida de las encuestas, respecto a la cantidad de productos que adquieren en
cada compra, ello con la finalidad de determinar una cantidad aproximada de productos a
comercializarse segun la capacidad utilizada de la farmacia, por ello se realizaron los
siguientes célculos:

Tabla 6
Promedio de compras por visita

PROMEDIO DE COMPRAS POR VISITA

ALTERNATIVA PROMEDIO FRECUENCIA PxF
Dela3 2 223 446
Dedab 5 93 465
Mas de 7 7 56 392

372 1303

Elaborado por: La Autora

Y. Promedio * Frecuencia

—_ =
X Y. Frecuencia
1303
—- = — =
X 372

Con los célculos efectuados se determiné que en promedio las personas adquieren 3
medicamentos en cada compra efectuada en la farmacia, con esta informacion se procedera a
determinar la cantidad de productos que se estima vender al total de personas que se espera

atender en el afio.
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Tabla 7
Capacidad por Productos

CAPACIDAD UTILIZADA POR CANTIDAD DE PRODUCTOS

CAPACIDAD

DE PRODUCTOS
1 45552,00 3,00 136656,00
2 49056,00 3,00 147168,00
3 52560,00 3,00 157680,00
4 56064,00 3,00 168192,00
5 59568,00 3,00 178704,00

Elaborado por: La Autora.

Finalmente se debe realizar la distribucidn de la capacidad utilizada de acuerdo al tipo de
productos que se va a expender, estos son: belleza, aseo, medicina, decoracion y confiteria
para ello se tomé como base la frecuencia de compra de los potenciales consumidores,
determinada en el consumo per capita presentado en las encuestas:

Tabla 8
% en Capacidad de utilizacion segln linea de productos

% DE DISTRIBUCION DE
CAPACIDAD UTILIZADA SEGUN
LAS LINEAS DE PRODUCTOS

LINEA DE o
MEDICAMENTO 0
Belleza, Aseo 32%
Medicina 40%
Deco!'ac[on y 28%
Confiteria

Elaborado por: La Autora
Con los datos determinados en el cuadro anterior se procedié a distribuir la capacidad

utilizada segun las lineas de productos, los resultados se presentan a continuacion.
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Tabla 9
Distribucion de capacidad vs producto

DISTRIBUCION DE CAPACIDAD UTILIZADA POR LINEA DE PRODUCTO

CAPACIDAD POR % DE DISTRIBUCION
CANTIDAD DE
PRODUCTOS Belleza, Aseo Medicina Decoracién y Confiteria
32% 40% 28%
136656,00 43729,92 54662,40 38263,68
147168,00 47093,76 58867,20 41207,04
157680,00 50457,60 63072,00 44150,4
168192,00 53821,44 67276,80 47093,76
178704,00 57185,28 71481,60 50037,12

Elaborado por: La Autora

52 OBJETIVOS DEL ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

521 Objetivo General

Establecer el presupuesto de cada afio que necesita la farmacia ademas conocer el
porcentaje de crecimiento en las utilidades anuales.

522 Objetivos Especificos

Para conseguir este proyecto se trazan los siguientes objetivos especificos:

e Conocer el valor de la inversion para el funcionamiento de la farmacia.

e Determinar el presupuesto de ingresos y gastos que se realizara en el proyecto.
e Realizar y determinar los estados financieros.

e Determinar el punto de equilibro.

5.3 PRESUPUESTO DE INVERSION INICIAL
La inversion inicial esta conformada por los activos fijos, activos diferidos y activo

corriente o capital de trabajo.
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En esta farmacia los activos fijos son equipos de oficina, etc. Y los activos tangibles son
todo tramite del funcionamiento de la farmacia.

53.1 Activos Fijos

Equipos de Oficina. Por tratarse de una empresa comercializadora es decir no intervine
maquinaria y produccion dado a que los medicamentos se los compran listos para su venta.

Los equipos de oficina son los equipos que se utilizardn en la aérea administrativa y
ventas.

Tabla 10
Equipo de Oficina

EQUIPO DE OFICINA

AREA ADMINISTRATIVA

VALOR
DETALLE CANTIDAD UNITARIO VALC[)URSE?TAL
[USD]

Teléfono Panasonic 3 80,00 240,00

Calculadoras Casio 3 30,00 90,00

SUBTOTAL 330,00

AREA DE VENTAS

Teléfono Panasonic 2 80,00 160,00

Calculadoras Casio 4 30,00 120,00

DeFectores de entada y ) 800,00 1.600,00
salida

SUBTOTAL 1.880,00

TOTAL 2.210,00

Elaborado por: La Autora.
Equipo de Computacion: Para el area administrativas y ventas es dptimo contar con

equipos de computacion para tener un control de clientes y proveedores.
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Tabla 11
Equipo de Computacion

EQUIPO DE COMPUTACION

AREA DE VENTAS
VALOR
DETALLE CANTIDAD UNITARIO VAL([)URS-I[-)(])TAL
[USD]

Computador Platinium C/5 5 1.280,00 6.400,00
Impresora Epson Punto de 5 372,00 1.860,00
venta
Lector de codigos de barras 5 145,00 725,00

SUBTOTAL 8.985,00

AREA ADMINISTRATIVA

Computador Platinium C/5 3 1.280,00 3.840,00

Impresora EPSON multi

1355 2 360,00 720,00

SUBTOTAL 4.560,00
TOTAL 13.545,00

Elaborado por: La Autora.
Muebles y Enseres: Los muebles y enseres de esta farmacia seran destinados para

brindar un mejor espacio de trabajo y atencion para los clientes.

Tabla 12
Muebles y Enseres

MUEBLES Y ENSERES

AREA DE VENTAS

VALOR VALOR

DETALLE CANTIDAD UNITARIO TOTAL [USD]
[USD]
Estanterias para exhibicion 10 200,00 2.000,00
Cajonera Taxis Blanco 5 310,00 1.550,00
Expositores 3 170,00 510,00
Sillas giratorias 5 80,00 400,00
Letrero Grande 1 300,00 300,00
Escritorio 1 180,00 180,00
SUBTOTAL 4.940,00
AREA ADMINISTRATIVA

Sillas Gerenciales 2 130,00 260,00
Escritorios 2 204,80 409,60
Archivador 2 105,00 210,00
Sillas pléasticas 4 7,00 28,00

SUBTOTAL 907,60
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TOTAL 5.847,60

Elaborado por: La Autora.

532 Activos Diferidos
Son inversiones sobre activos constituidos para los servicios necesarios para el
funcionamiento del proyecto.

Tabla 13
Activos Diferidos

ACTIVOS DIFERIDOS

VALOR
DETALLE CANTIDAD UNITARIO VALC[)SSE?TAL
[USD]

Permisos de funcionamiento 1 220,00 220,00
Patente 1 170,00 170,00
Adecuaciones e instalaciones 1 3.000,00 3.000,00
Imprevistos (8%0) 1 280,00 280,00
TOTAL 3.670,00

Elaborado por: La Autora.

5.3.3 Activo Corriente o Capital de Trabajo

Aqui detallamos los valores que debe cubrir la farmacia en su operacion.

Mano de Obra Directa: Los salarios que se deben pagar a los auxiliares de farmacia, ya
que de ellos depende la atencion del publico en la venta de las medicinas.

Tabla 14
Mano de Obra Directa

MANO DE OBRA DIRECTA

CANTID VALOR VALOR TOTAL
DETALLE AD UNITARIO [USD] [USD]

Salario Basico Unificado 1 420,00 420,00
Décimo Tercero/12 1 35,00 35,00
Décimo Cuarto/12 1 31,25 31,25
Vacaciones 1 17,50 17,50
Aporte Patronal 11.15% 1 46,83 46,83
Aporte IECE 0.5% 1 2,10 2,10
Aporte SECAP 0,5% 1 2,10 2,10
Fondo de Reserva 1 - -

TOTAL MES 554,78
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Total de empleados [USD] por mes 5 554,78 2.773,90
Total de empleados [USD] por afio 12 2.773,90 33.286,80

Elaborado por: La Autora.
Nota: El fondo de reserva se paga a partir del treceavo mes de servicio.

Materia Prima Directa: La materia prima en nuestro caso es la mercaderia que se
comprara para la venta.
Nuestra materia prima como es una farmacia de autoservicio la clasificaremos asi:

Tabla 15
Clasificacion de la Materia Prima

MATERIA PRIMA

VALOR
UNITARIO VALOR
DETALLE CANTIDAD PROMEDIO ANUAL [USD]
[USD]

Belleza, Aseo 43729,92 5,12 223.897,19
Medicina 54662,40 7,61 415.980,86
Decoracién y Confiteria 38263,68 8,25 315.675,36
TOTAL 955.553,41

Elaborado por: La Autora.

Los precios unitarios referenciales se obtuvieron de la Secretaria Técnica del Consejo
Nacional de Fijacion y Revision de Precios De Medicamentos.

Para determinar el valor de la inversion inicial para la creacién de una farmacia de
autoservicio, se ha visto en la necesidad de sumar el valor mensual que se va a comprar la
mercaderia se hizo el siguiente calculo:

Tabla 16
Costo mensual de Mercaderia

COSTO MENSUAL DE MERCADERIA

COSTO COSTO
DETALLE ANUAL MENSUAL
[USD] [USD]
Belleza, Aseo 223.897,19 18.658,10
Medicina 415.980,86 34.665,07
Decoracion y Confiteria 315.675,36 26.306,28
TOTAL 79.629,45

Elaborado por: La Autora.

75



534 Gastos Administrativos

Los gastos administrativos se toman en cuenta la energia eléctrica, servicio telefdnico,
materia de oficinas, Utiles de aseo y de limpieza, arriendos los cuales forman parte de la
farmacia.

Sueldos Administrativos: Es el valor de los sueldos del personal administrativo.

Tabla 17
Sueldo personal Administrativo

SUELDO PERSONAL ADMINISTRATIVO

GERENTE SECRETARIA
DETALLE VALOR VALOR TOTAL
UNITARIO [USD]
[USD]
Salario Basico Unificado 470,00 375,00
Décimo Tercero/12 39,17 31,25
Décimo Cuarto/12 31,25 31,25
Vacaciones 19,58 15,63
Aporte Patronal 11.15% 52,41 41,81
Aporte IECE 0.5% 2,35 1,88
Aporte SECAP 0,5% 2,35 1,88
Fondo de Reserva - 0
TOTAL MES 617,11 498,69

Total de empleados [USD] por mes 617,11 498,69
Total de empleados [USD] por afio 7.405,26 5.984,25
Total de empleados [USD] por afio 13.389,51

Elaborado por: La Autora.

Energia Eléctrica: aqui se detalla la energia que se consume en la farmacia.

Tabla 18
Consumo de energia eléctrica

ENERGIA ELECTRICA

CANTIDAD VALOR kW/h VALOR
DETALLE
[kW] [USD] TOTAL [USD]
Consumo de energia eléctrica mes 300 0,12 36,00
TOTAL 36,00
Costo de energia anual [USD] 432,00

Elaborado por: La Autora.
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Servicio Telefonico: Este valor que asciende $ 25,00 dolares mensuales.

Tabla 19
Consumo Telefonico

CONSUMO TELEFONICO

VALOR

DETALLE MENSUAL VAL?SS?)I]\IUAL
[USD]
Consumo telefonico 25,00 300,00
TOTAL ANUAL 300,00

Elaborado por: La Autora.

Materiales de Oficina: ElI material que se necesita en las funciones administrativas de la

farmacia.

Tabla 20
Materiales de Oficina

MATERIALES DE OFICINA

VALOR VALOR
DETALLE UNIDAD CANTIDAD UNITARIO MENSUAL
[USD] [USD]

Perforadoras unidad 0,5 10,01 5,01
Grapadoras unidad 1 11 11,00
Papel A4 resma 0,5 45 2,25
Clips Caja50u 2 1 2,00
Carpetas unidad 6 0,5 3,00
Lapiceros unidad 2 0,25 0,50
Esferos Graficos unidad 2 0,41 0,82

SUBTOTAL 24,58
Costo de materiales de Oficina anual 294,90

Elaborado por: La Autora.

Utiles de Aseo: Comprende los materiales de aseo que requiere la farmacia.
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Tabla 21
Utiles de Aseo

UTILES DE ASEO

VALOR VALOR
DETALLE UNIDAD CANTIDAD UNITARIO MENSUAL
[USD] [USD]

Trapeador unidad 1 2,3 2,30
Franelas unidad 1 1 1,00
Desinfectante unidad 1 3 3,00
Cloro litro 1 2 2,00
Escoba unidad 1 3 3,00

SUBTOTAL 11,30
Costo de materiales de Oficina 135,60

anual

Elaborado por: La Autora.

Arriendos: Es el valor que se cancelara por el arriendo del local donde funcionara la

farmacia.
Tabla 22
Arriendo
ARRIENDO
VALOR VALOR ANUAL
DETALLE
MENSUAL [USD] [USD]
Gasto Arriendo 1.000,00 12.000,00
TOTAL 12.000,00

Elaborado por: La Autora.
Gastos Administrativos Resumen

Aqui estan todos los valores que se presentaran en el proceso de labores de la farmacia.

78



Tabla 23
Gastos Administrativos

GASTOS ADMINISTRATIVOS

VALOR VALOR ANUAL
DETALLE MENSUAL [USD] [USD]

Energia Eléctrica 36,00 432,00
Servicio Telefénico 25,00 300,00
Materiales de Oficina 24,58 294,90
Utiles de aseo y limpieza 11,30 135,60
Arriendo 1.000,00 12.000,00
TOTAL 1.096,88 13.162,50

Elaborado por: La Autora.

535 Gastos de ventas

Los gastos de publicidad, tiene un objeto fundamental para hacer que la gente sepa de la
existencia de la farmacia a continuacion se detalla los valores que la farmacia repartiera por
este concepto:

Publicidad: Dado al estudio de mercado miramos que los habitantes mira la television y
es una excelente opcion pasar una publicidad por este medio que cancelariamos en $ 800
mensuales y esto por 12 meses sera 9,600 dolares anuales

5.3.6 Capital de Trabajo

El capital de trabajo nos da una idea para poder financiar una empresa y de este modo
poder adquirir toda la mercaderia, gastos que se pueden presentar en el transcurso de la
inversion y tener cantidades pequefas cantidades en efectivo para solventar gastos que se

puede tener en el proceso de apertura.
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Tabla 24
Capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO

VALOR
DESCRICION MENSUAL
[USD]

Mano de obra directa 2.773,90
Materia Prima Directa 79.629,45
Gastos Administrativos 1.096,88
Gastos de Ventas 800,00
TOTAL CAPITAL DE

INVERSION 84.300,23

Elaborado por: La Autora.

Tabla 25
Total inversion

TOTAL INVERSION

ACTIVOS FIJOS

RUBRO MONTO [USD]
Equipo de oficina 2.210,00
Equipo de computacion 13.545,00
Muebles y enseres 5.847,60
TOTAL ACTIVOS FIJOS 21.602,60
ACTIVOS DIFERIDOS
Permisos de funcionamiento 220,00
Patente 170,00
Adecuaciones e Instalaciones 3.000,00
Imprevistos 280,00
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS 3.670,00
CAPITAL DE TRABAJO U OPERACION
Mano de Obra Directa 2.773,90
Materia Prima Directa 79.629,45
Gastos de administracion 1.096,88
Gastos de ventas 800,00
TOTAL CAPITAL DE OPERACION 84.300,23
TOTAL INVERSION 109.572,83

Elaborado por: La Autora.
Financiamiento: La inversion se lo financiara de la siguiente manera:

Mediante Capital propio del 45,63% de $50.000.00 do6lares.
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Un financiamiento bancario correspondiente al 54,37% con una tasa del 12% a un plazo
de 5 afios en el Banco del Pichincha

Tabla 26
Financiamiento

FINANCIAMIENTO

FUENTE % MONTO [USD]
CAPITAL PROPIO 45,63% 50.000,00
CREDITO 54,37% 59.572,83
TOTAL 100% 109.572,83

Elabora por: La Autora.
5.3.7 Depreciacion de Activo Fijo y Amortizacion
La depreciacion es un desgaste que tiene un bien por el uso que tengan hacia él.

Maquinaria, equipos y muebles 10% anual, 10 afios

e Equipo de computo, 3 afios

e Vehiculo 20% anual, 5 afios.

e El siguiente calculo se aplica esta formula:

e Valor Residual = Valor Actual * % Depreciacion

Tabla 27
Depreciacion

DEPRECIACION

) COSTO TOTAL _ V.RESIDUAL DEP.
DESCRIPCION %DEP USD] USD] ANUALUSD]
Equipo de oficina 10% 2.210,00 221,00 198,90
Equipo de. 33% 13.545,00 4.469 85 3.025.05

ComputaC|0n
Muebles y enseres 10% 5.847,60 584,76 526,28
TOTAL 3.750.23

Elaborado por: La Autora.
5.4 FINANCIAMIENTO Y AMORTIZACION DE LA DEUDA
Para la creacién de las actividades de la farmacia de autoservicio se necesita una

inversion total de $ 109.572,83.
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El 54,37% de la inversion que es de $59.572,83 serd financiado en un banco de la
localidad, que serdn pagados en 5 (cinco) afios a un interés del 12% seguin dato de la tasa

activa del Banco del Pichicha.

Tabla 28

Amortizacion

Capital 59.572,83

Tasa de Interés 12%

Tiempo 5

Banco Pichincha

Pagos Anuales

AMORTIZACION DE LA DEUDA
ARIO CAPITAL INTERES DIVIDENDO RCIZE'IA\DF:JIZ'IA\DLO
[USD] [USD] [USD] [USD]

0 59.572,83
1 11.914,57 1.429,75 13.344,31 47.658,26
2 11.914,57 1.143,80 13.058,36 35.743,70
3 11.914,57 857,85 12.772,41 23.829,13
4 11.914,57 571,90 12.486,46 11.914,57
5 11.914,57 285,95 12.200,51 -

TOTALES 59.572,83 4.289,24 63.862,07

Elaborado por: La Autora.

Puesto que se estan analizando tres tipos de medicamentos es necesario distribuir los
intereses de acuerdo a cada tipo, para ello se aplico los porcentajes de distribucion definidos
en el Tabla 7, los resultados se presentan a continuacion:

Tabla 29
Distribucién de Intereses

DISTRIBUCION DE INTERESES

Decoracion y

CUOTAS INTERESES Belleza, Aseo Medicina Confiteria
32% 40% 28%

1 1.429,75 45752 571,90 400,33

2 1.143,80 366,02 457 52 320,26

3 857,85 274,51 343,14 240,20

4 571,90 183,01 228,76 160,13

5 285,95 91,50 114,38 80,07
TOTALES[USD] 1.372,56 1.715,70 1.200,99

Elaborado por: La Autora.
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Otros Gastos: Son los valores necesario para desarrollar las labores previas a la
implementacion de la farmacia, esta constituido por los activos diferidos, cuyos valores se los
espera recuperar en el lapso de 5 afios, ademas se considera el valor correspondiente a la
amortizacion del crédito.

Tabla 30
Amortizacion de Activos Diferidos

AMORTIZACION DE ACTIVO DIFERIDO

DEP.
N DEP. ANUAL VALOR EN
ANOS ACUMULADA
[USD] [USD] LIBROS [USD]
0 3.670,00
1 734,00 734,00 2.936,00
2 734,00 1.468,00 2.202,00
3 734,00 2.202,00 1.468,00
4 734,00 2.936,00 734,00
5 734,00 3.670,00 -

Elaborado por: La Autora.
Asi mismo se efectua la distribucion del activo diferido por cada tipo de medicamento:

Tabla 31
Distribucién de Activos Diferidos

DISTRIBUCION DE ACTIVO DIFERIDO

Decoracion y

CUOTAS DEFE.Ugg;JAL Belleza, Aseo Medicina Confiteria
32% 40% 28%
1 734,00 234,88 293,60 205,52
2 734,00 234,88 293,60 205,52
3 734,00 234,88 293,60 205,52
4 734,00 234,88 293,60 205,52
5 734,00 234,88 293,60 205,52
TOTALES 1.174,40 1.468,00 1.027,60

Elaborado por: La Autora.
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Tabla 32
Distribucién de Gastos de Administracion

DISTRIBUCION DE GASTOS DE ADMINISTRACION

Belleza, - Decoraciény
DESCRIPCION V' [ﬁggf" Aseo Medicina Confiteria
32% 40% 28%

Sueldos de 13.389,51 428464 535580 3.749,06
Administrativos
Servicio 300,00 96,00 120,00 84,00
telefonico
Energia eléctrica 432,00 138,24 172,80 120,96
Arriendos 12.000,00 3.84000  4.800,00 3.360,00
Material de 294,90 94,37 117,96 82,57
oficina
Utiles de aseo 135,60 43,39 54,24 37,97

TOTALES 8.496.64  10.620.80 7.434.56

Elaborado por: La Autora.

Tabla 33
Distribuciéon de Gastos de Venta

DISTRIBUCION DE GASTOS DE VENTAS

.. D i6
DESCRIPCION  V.ANUAL  Belleza, Asco  Medicina ecoracion y

Confiteria
[USD] 320 40% 28%
Publicidad TV 9.600,00 3.072,00 3.840,00 2.688,00

Elaborado por: La Autora.
Una vez determinados todos los valores se procede a construir el presupuesto operativo
para cada tipo de medicamento, a continuacion se presentan los cuadros que contienen el

resumen de los costos en los cuales incurrira la farmacia para su operacion.
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Tabla 34
Presupuesto Operativo Belleza, Aseo

PRESUPUESTO OPERATIVO DE BELLEZA, ASEO

PERIODOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTO DE
PRODUCCION
Materia prima directa 223.897,19 250.885,41 279.692,43 310.421,31 343.180,46
Mano de Obra directa 10.651,78 10.913,81 11.182,29 11.457,37 11.739,23
Total Costo Produccion ~ 234.548,97 261.799,22 290.874,72 321.878,68 354.919,68
GASTOS INDIRECTOS
Dep. Equipo de oficina 63,65 63,65 63,65 63,65 63,65
Dep. Equipo de 96802 968,02 968,02 968,02 968,02
computacmn
Dep. Muebles y enseres 168,41 168,41 168,41 168,41 168,41
Amortizacion de Gastos de 234,88 234,88 234,88 234,88 234,88
Diferidos
Total Gastos de 143495 143495 143495 143495  1.434,95
Fabricacién
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Sueldos de Administrativos 4,284,64 4.390,05 4.498,04 4.608,69 4.722,07
Energia Eléctrica 138,24 143,84 149,66 155,73 162,03
Servicio Telefénico 96,00 99,89 103,93 108,14 112,52
Materiales de Oficina 94,37 98,19 102,17 106,30 110,61
Utiles de aseo y limpieza 43,39 45,15 46,98 48,88 50,86
Arriendo 3.840,00 3.99552  4.157,34 432571  4.500,90
Total Gastos 8.496,64  8.772,63 905812  9.353,46  9.658,99
Administrativos
GASTOS DE VENTA
Publicidad 3.072,00 319642  3.32587 3.460,57  3.600,72
Total Gasto de venta 3.072,00 3.196,42  3.32587  3.460,57  3.600,72
GASTOS FINANCIEROS
Interés del préstamo 457,52 366,02 274,51 183,01 91,50
Total Gastos Financieros 457,52 366,02 27451 183,01 91,50
COSTOS TOTAL DE
PRODUCCION 248.010,08 275.569,24 304.968,18 336.310,67 369.705,86

Elaborado por: La Autora.

En la tabla 34 el presupuesto operativo de belleza y aseo en el primer afio tiene un

costo total de produccion de $ 248.010,08 y los afios siguientes son proyectados.
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Tabla 35

Presupuesto Operativo Medicina

PRESUPUESTO OPERATIVO MEDICINA

PERIODOS ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTO DE
PRODUCCION
Materia prima directa 415.980,86 466.122,56 519.643,42 576.734,91 637.598,46
Mano de Obra directa 13.314,72 13.642,26 13.977,86 14.321,72 14.674,03
Total Costo Produccién 429.295,58 479.764,82 533.621,28 591.056,62 652.272,49
GASTOS INDIRECTOS
Dep. Equipo de oficina 79,56 79,56 79,56 79,56 79,56
Dep. Equipo de 121002 121002 121002 121002  1.210,02
computacmn
Dep. Muebles y enseres 210,51 210,51 210,51 210,51 210,51
Amortizacion de Gastos de 20360 293,60 20360 293,60 203,60
Diferidos
Total Gastos de 179360 179369 179369 179369  1.793,69
Fabricacion
GASTOS
ADMINISTRATIV.
Sueldos de 535580 548756  5.62255 576087  5.902,58
Administrativos
Energia Eléctrica 172,80 179,80 187,08 194,66 202,54
Servicio Telefénico 120,00 124,86 129,92 135,18 140,65
Materiales de Oficina 117,96 122,74 127,71 132,88 138,26
Utiles de aseo y limpieza 54,24 56,44 58,72 61,10 63,58
Arriendo 4.800,00 499440  5.196,67 5.407,14  5.626,13
Total Gastos 10.620,80 10.96579 11.322,65 11.691,82 12.073.74
Administrativos
GASTOS DE VENTA
Publicidad 3.840,00 3.99552  4.157,34  4.32571  4.500,90
Total Gasto de venta 3.840,00 3.99552  4.157,34 432571  4.500,90
GASTOS FINANCIEROS
Interés del préstamo 571,90 457,52 343,14 228,76 114,38
Total Gastos Financieros 571,90 457,52 343,14 228,76 114,38
COSTOS TOT. DE 446.121,98 496.977,34 551.238,10 609.096,61 670.755,21

PRODUC.

Elaborado por: La Autora.

En este cuadro el presupuesto operativo de belleza y aseo en el primer afio tiene un

costo total de produccion de $ 446.121,98 y los afios siguientes son proyectados.
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Tabla 36
Presupuesto Operativo de Decoracion y Confiteria

PRESUPUESTO OPERATIVO DECORACION Y CONFITERIA

PERIODOS ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

COSTO DE

PRODUCCION

Materia prima directa 315.675,36 353.726,38 394.341,75 437.666,76 483.854,29
Mano de Obra directa 9.320,30 9.549,58 9.784,50 10.025,20 10.271,82

Total Costo Produccién 32499566 363.275,97 404.126,25 447.691,97 494.126,11

GASTOS INDIRECTOS

Dep. Equipo de oficina 55,69 55,69 55,69 55,69 55,69
Dep. Equipo de

- 847,01 847,01 847,01 847,01 847,01
computacion

Dep. Muebles y enseres 147,36 147,36 147,36 147,36 147,36
Amortizacion de Gastos de 205,52 205,52 205,52 205,52 205,52
Diferidos
Total Gastos de 1255590 125559  1.25559  1.25559  1.25550
Fabricacién
GASTOS

ADMINISTRATIVOS

Sueldos de Administrativos 3.749,06 3.841,29 3.935,79 4.032,61 4.131,81

Energia Eléctrica 120,96 125,86 130,96 136,26 141,78
Servicio Telefonico 84,00 87,40 90,94 94,62 98,46
Materiales de Oficina 82,57 85,92 89,40 93,02 96,78
Utiles de aseo y limpieza 37,97 39,51 41,11 42,77 44,50
Arriendo 3.360,00 3.496,08 3.637,67 3.785,00 3.938,29

Total Gastos

. ) 7.434,56 7.676,05 7.925,86 8.184,27 8.451,62
Administrativos

GASTOS DE VENTA

Publicidad 2.688,00 2.796,86 2.910,14 3.028,00 3.150,63
Total Gasto de venta 2.688,00 2.796,86 2.910,14 3.028,00 3.150,63
GASTOS FINANCIEROS
Interés del préstamo 400,33 320,26 240,20 160,13 80,07
Total Gastos Financieros 400,33 320,26 240,20 160,13 80,07
COSTOS TOTAL DE

PRODUCCION 336.774,14 375.324,73 416.458,03 460.319,96 507.064,01

Elaborado por: La Autora.

87



Nota: Los sueldos fueron proyectados con las tasa de 2,46% que corresponde al
incremento del ultimo afio (2017), ademas los costos se proyectaron con la tasa de inflacion
del mes de febrero del 2015 que es de 4,05% datos disponibles en la pégina del BCE en:
http://contenido.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=inflacion

Costo Unitario

Para determinar el costo unitario de cada tipo de medicamento se procedié de la
siguiente manera:

Tabla 37
Determinacioén de costo unitario de belleza, aseo

DETERMINACION DE COSTO UNITARIO BELLEZA, ASEO

Afog  CAPACIDAD COSTO TOTAL COSTO
UTILIZADA [USD] UNITARIO [USD]
1 43729,92 248.010,08 5,67
2 47093,76 275.569,24 5,85
3 50457,60 304.968,18 6,04
4 53821,44 336.310,67 6,25
5 57185,28 369.705,86 6,47

Elaborado por: La Autora.

Tabla 38
Determinacioén de costo unitario medicina

DETERMINACION DE COSTO UNITARIO MEDICINA

AfGs  CAPACIDAD COSTO TOTAL COSTO
UTILIZADA [USD] UNITARIO [USD]
1 54662,40 446.121,98 8,16
2 58867,20 496.977,34 8,44
3 63072,00 551.238,10 8,74
4 67276,80 609.096,61 9,05
5 71481,60 670.755,21 9,38

Elaborado por: La Autora.
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Tabla 39
Determinacion de costo unitario decoracion y confiteria

DETERMINACION DE COSTO UNITARIO DECORACION Y

CONFITERIA
ARIOS CAPACIDAD COSTO TOTAL COSTO
UTILIZADA [USD] UNITARIO [USD]
1 38263,68 336.774,14 8,80
2 41207,04 375.324,73 9,11
3 44150,40 416.458,03 9,43
4 47093,76 460.319,96 9,77
5 50037,12 507.064,01 10,13

Elaborado por: La Autora.

La determinacion del costo unitario de los tres productos se lo realizo

55 INGRESOS
Los ingresos son basicamente la venta de las medicinas, lo cual hemos utilizado de la
materia prima adquirida para las ventas anuales y las que se presenta a continuacion.

Tabla 40
Ingreso totales belleza, aseo

INGRESOS TOTALES BELLEZA, ASEO

ARIOS CAPACIDAD PRECIO DE TOTAL
UTILIZADA  VENTA[USD] VENTAS [USD]
1 43729,92 6,24 272.811,09
2 47093,76 6,44 303.126,16
3 50457,60 6,65 335.465,00
4 53821,44 6,87 369.941,74
5 57185,28 7,11 406.676,44

Elaborado por: La Autora.

Tabla 41
Ingreso totales de medicina

INGRESOS TOTALES MEDICINA

PRECIO DE TOTAL
ANOS (L:ﬁrTSSADSAD VENTA VENTAS
[USD] [USD]
1 54662,40 8,08 490.734,18
2 58867,20 9,29 546.675,08
3 63072,00 9,61 606.361,91
4 67276,80 9,96 670.006,27
5 71481,60 10,32 737.830,73

Elaborado por: La Autora.
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Tabla 42

Ingreso totales decoracion y confiteria

INGRESOS TOTALES DECORACION Y

CONFITERIA
PRECIO DE TOTAL
ANOS %’?‘FTSETDAE VENTA VENTAS
[USD] [USD]
1 38263,68 9,68 370.451,56
2 41207,04 10,02 412.857,20
3 44150,40 10,38 458.103,83
4 47093,76 10,75 506.351,95
5 50037,12 11,15 557.770,41

Elaborado por: La Autora.

56 ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

El Estado de Pérdidas y ganancias, permite medir las utilidades de la unidad de
produccion durante un periodo determinado. Como ingresos se tomo la proyeccion de las
ventas de los tres tipos de medicamentos y el valor residual del equipo de computacion, y
como costos lo concerniente al costo total de produccion de los tres tipos de medicamentos,

mismo que comprende los costos de produccion, gastos administrativos, financieros, de

ventas y otros.
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Tabla 43

Estado de Pérdidas y Ganancias del proyecto

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO

PERIODOS [ANOS] 1 2 3 4 5
INGRESOS POR VENTAS

Belleza, Aseo 272.811,09 303.126,16 33546500 360.941,74  406.676,44
Medicina 490.734,18  546.67508  606.361,91  670.006,27  737.830,73
Decoracién y Confiteria 370.451,56 412.857,20 458.10383 506.351,95  557.770,41
TOTAL INGRESOS 1.133.996,83 1.262.658,44 1.399.930,74 1.546.299,96 1.702.277,58
(-) Costo Total

Costo Belleza, Aseo 24801008  275569,24  304.968,18  336.310,67  369.705,86
Costo Medicina 44612198  496.97734 551.23810  609.096,61  670.75521
Costo Decoraciony 33677414 37532473 41645803 46031996  507.064,01
Confiteria

TOTAL GASTOS 1.030.90621 1.147.87131 1.272.66431 1.405.727,23 1.547.525,08
(=) Utilidad Bruta Ventas _ 103.090,62  114.787,13  127.26643  140572,72  154.75251
(-) 15% Utilidad de 1546359  17.21807  10.089,96 2108591  23.212,88
Trabajadores

(=) Utilidad Antes 87.627,03  97569,06 108.176,47 11048681  131.539,63
Impuestos a la Renta

r(e’niaﬂ% Impuesto a la 1027795 2146519  23.798.82  26.287,10  28.938,72
(=) Utilidad Liquida 68.349,08  76.103,87  84.377,64  93.199,72  102.600,91
€Jercicio

(-) 10% reserva Legal 6.83491 761039 843776 931997  10.260,09
(=) Utilidad Neta 6151417 6849348 7593983  83879,74  92.340,82

Elaborado por: La Autora.

5.7 FLUJO DE CAJA

Es un estado que mide los movimientos del efectivo, excepto aquellos valores como la

depreciacidn, amortizacion, ya que no representa una salida de dinero.
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Tabla 44
Flujo de caja

FLUJO DE CAJA

INVERSI
DETALLES/ANOS ON 1 2 3 4 5
INICIAL
INGRESOS
FUENTE DE
FINANCIAMIENTO
Capital Propio 50.000,00
Crédito 59.572,83
VENTAS
Belleza, Aseo 272.811,09 303.126,16 335.465,00 369.941,74 406.676,44
Medicina 490.734,18 546.675,08 606.361,91 670.006,27 737.830,73
Decoracién y Confiteria 370.451,56 412.857,20 458.103,83 506.351,95 557.770,41
TOTAL INGRESOS 1.133.996,83 1.262.658,44 1.399.930,74 1.546.299,96 1.702.277,58
109.572,83
EGRESOS
Inversion en activos fijos 21.602,60
Inversion en activo diferido 3.670,00
Capital de operacion 84.300,23
Costo Belleza, Aseo 248.010,08 275.569,24 304.968,18 336.310,67 369.705,86
Costo Medicina 446.121,98 496.977,34 551.238,10 609.096,61 670.755,21
Costo Decoracién y Confiteria 336.774,14 375.324,73 416.458,03 460.319,96 507.064,01
TOTAL EGRESOS 109.572,83 1.030.906,21 1.147.871,31 1.272.664,31 1.405.727,23 1.547.525,08
UTILIDAD BRUTA EN
VENTAS 103.090,62 114.787,13 127.266,43 140.572,72 154.752,51
(-) 15% Utilidad Trabajadores 15.463,59 17.218,07 19.089,96 21.085,91 23.212,88
UTILIDAD ANT. IMPUESTO 87.627,03 97.569,06 108.176,47 119.486,81 131.539,63
(-) 22% Impuesto a la renta 19.277,95 21.465,19 23.798,82 26.287,10 28.938,72
UTILIDAD LIQUIDA 68.349,08 76.103,87 84.377,64 93.199,72 102.600,91
Amortizacion de Diferidos 734,00 734,00 734,00 734,00 734,00
Depreciaciones 3.750,23 3.750,23 3.750,23 3.750,23 3.750,23
UTILIDAD NETA 72.833,32 80.588,10 88.861,88 97.683,95 107.085,15
Amortizacion del Crédito 11.914,57 11.914,57 11.914,57 11.914,57 11.914,57
FLUJO NETO DE CAJA 60.918,75 68.673,54 76.947,31 85.769,38 95.170,58

Elaborado por: La Autora.

5.8 PUNTO DE EQUILIBRIO

Determina la cantidad de bienes y servicios que debemos generar para cubrir gastos.

Paréa esto hay que clasificar los costos en fijos y variables.

Los costos se clasifican en dos grupos:

e Costos fijos: Son aquellos pequefios cambios que se les da en la actividad econémica.

e Costos variables: son Aquellos que tienen cambios en la actividad econdémica.
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En el presente proyecto se realizara los calculos utilizando la funcion en la capacidad
instalada

Tabla 45
Estructura de Costos Belleza, Aseo

ESTRUCTURA DE COSTOS BELLEZA, ASEO

PERIODOS ANO 1 ANO 5
COSTO DE PRODUCCION F1JO VARIABLE FI1JO VARIABLE
Materia prima directa 223.897,19 343.180,46
Mano de Obra directa 10.651,78 11.739,23

Total Costo Produccion

GASTOS INDIRECTOS

Dep. Equipo de oficina 63,65 63,65
Dep. Equipo de computacion 968,02 968,02
Dep. Muebles y enseres 168,41 168,41
Amortizacién de Gastos de Diferidos 234,88 234,88
Total Gastos de Fabricacion 1.434,95 1.434,95
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Sueldos de Administrativos 4.284,64 4.722,07
Energia Eléctrica 138,24 162,03
Servicio Telefonico 96,00 112,52
Materiales de Oficina 94,37 110,61
Utiles de aseo y limpieza 43,39 50,86
Arriendo 3.840,00 4.500,90
Total Gastos Administrativos 8.496,64 9.658,99
GASTOS DE VENTA
Publicidad 3.072,00 3.600,72
Total Gasto de venta 3.072,00 3.600,72
GASTOS FINANCIEROS
Interés del préstamo 457,52 91,50
Total Gastos Financieros 457,52 91,50
COSTOS TOTAL DE PRODUCCION 13.461,12 234.548,97 14.786,17 354.919,68
248.010,08 369.705,86

Elaborado por: La Autora.
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Tabla 46

Estructura de Costo Medicina

ESTRUCTURA DE COSTO MEDICINA

PERIODOS ANO 1 ANO 5
COSTO DE PRODUCCION F1JO VARIABLE F1JO VARIABLE
Materia prima directa 415.980,86 637.598,46
Mano de Obra directa 13.314,72 14.674,03
Total Costo Produccion
GASTOS INDIRECTOS
Dep. Equipo de oficina 79,56 79,56
Dep. Equipo de computacién 1.210,02 1.210,02
Dep. Muebles y enseres 210,51 210,51
Amortizacion de Gastos de Diferidos 293,60 293,60
Total Gastos de Fabricacion 1.793,69 1.793,69
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Sueldos de Administrativos 5.355,80 5.902,58
Energia Eléctrica 172,80 202,54
Servicio Telefonico 120,00 140,65
Materiales de Oficina 117,96 138,26
Utiles de aseo y limpieza 54,24 63,58
Arriendo 4.800,00 5.626,13
Total Gastos Administrativos 10.620,80 12.073,74
GASTOS DE VENTA
Publicidad 3.840,00 4.500,90
Total Gasto de venta 3.840,00 4.500,90
GASTOS FINANCIEROS
Interés del préstamo 571,90 114,38
Total Gastos Financieros 571,90 114,38
COSTOS TOTAL DE PRODUCCION 16.826,40 429.295,58 18.482,72 652.272,49
446.121,98 670.755,21

Elaborado por: La Autora.
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Tabla 47

Estructura de Costo Decoracion y Confiteria

ESTRUCTURA DE COSTO DECORACION Y CONFITERIA

PERIODOS ANO 1 ANO 5
COSTO DE PRODUCCION FIJO VARIABLE FIJO VARIABLE
Materia prima directa 315.675,36 483.854,29
Mano de Obra directa 9.320,30 10.271,82
Total Costo Produccion
GASTOS INDIRECTOS
Dep. Equipo de oficina 55,69 55,69
Dep. Equipo de computacién 847,01 847,01
Dep. Muebles y enseres 147,36 147,36
Amortizacion de Gastos de Diferidos 205,52 205,52
Total Gastos de Fabricacion 1.255,59 1.255,59
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Sueldos de Administrativos 3.749,06 4.131,81
Energia Eléctrica 120,96 141,78
Servicio Telefonico 84,00 98,46
Materiales de Oficina 82,57 96,78
Utiles de aseo y limpieza 37,97 44,50
Arriendo 3.360,00 3.938,29
Total Gastos Administrativos 7.434,56 8.451,62
GASTOS DE VENTA
Publicidad 2.688,00 3.150,63
Total Gasto de venta 2.688,00 3.150,63
GASTOS FINANCIEROS
Interés del préstamo 400,33 80,07
Total Gastos Financieros 400,33 80,07
COSTOS TOTAL DE PRODUCCION 11.778,48 324.995,66 12.937,90 494.126,11
336.774,14 507.064,01

Elaborado por: La Autora.

Para calcular el Punto Equilibrio lo hemos realizado mediante la siguiente formula:

El célculo se realizaré para el Producto de Belleza y Aseo del primer afio.

Punto de equilibrio en funcion a la capacidad instalada

Punto de Equilibrio =

Punto de Equilibrio =

costos fijos

13.461,12

vantaos totales —costos variables

Puto de Equilibrio= 35%

Punto de equilibrio en funcion a los Ingresos

95

272.811,00 — 234.548,79
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costos fijos

Punto de Equilibrio =
unto ae Lquitbrio Costo Variable

1= Ventas Totales

13.461,12

_ 234.548,79
272.811,09

Punto de Equilibrio =
1

Punto de Equilibrio =95.978,52

Tabla 48
Determinacion de Punto de Equilibrio (P.E.)

DETERMINACION DE PUNTO DE EQUILIBRIO

ANO 1 ANO 5

DETALLE COSTO COSTOS ~ VENTAS . PNTO  COSTOS COSTOS VENTAS . PNTO

SFIJOS VARIABL TOTALES '~ EQUIL. FIJOS ~ VARIABL TOTALE o~  EQUIL.

[USD]  E [USD] [USD] °  [UsD] [USD] E[USD]  S[USD] o [USD]

Belleza, 23454897  272.811,00 14.786,17 354.919,68
Aseo 13.461,12 548, 81109 o35 o597852 786, 919, 40667644 029 116.181,70
Medicina L6840 1292958 40T (oo aiaoo0, 1848272 65221249 aicaioo (2 qse3s0s7
Decoracion

324.995,66 370.451,56 12.937,90 494.126,11

y Confiteria  11.778,48 0,26 95.990,98 557.770,41 0,20  113.386,09

Elaborado por: La Autora.

PUNTO DE EQUILIBRIO BELLEZA, ASEO (ANO 1)
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Figura 19. Punto de equilibrio afio 1, Producto de belleza y aseo

Elaborado por: La Autora.
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Figura 20. Punto de equilibrio afio 5, Producto de belleza y aseo

Elaborado por: La Autora.
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Figura 21. Punto de equilibrio afio 1, Producto medicina

Elaborado por: La Autora.
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Figura 22. Punto de equilibrio afio 5, Producto medicina

Elaborado por: La Autora.
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Figura 23. Punto de equilibrio afio 1, Producto decoracién y confiteria

Elaborado por: La Autora.
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PUNTO DE EQUILIBRIO DECORACION Y CONFITERIA (ANO 5)
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Figura 24. Punto de equilibrio afio 5, Producto decoracién y confiteria

Elaborado por: La Autora.

59 VALOR ACTUAL NETO (VAN)

Valor presente neto es la diferencia del valor actual de la inversion menos el valor actual
de los fondos aplicando una tasa que consideramos la minima para la aprobacion de un
proyecto de la inversion.

La tasa para descontar los flujos la cual utilizamos es la tasa de interés (i) del crédito del

12% que obtendra del Banco del Pichicha a un periodo (n) de 5 afios.

1
Factor de Actualizacion = m
Factor de Actuali on = 1
actor de Ac izacidn = a1012)"

Factor de Actualizacion= 0,892857143
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Tabla 49
Valor Actual Neto

VALOR ACTUAL NETO (VAN)

VALOR

N FLUJO DE FACTOR DE
ANO CAJA[USD] ACTUALIZACION ACTUALIZADO

[USD]
0 (109.572,83)

1 60.918,75 0,892857143 54.391,74
2 68.673,54 0,797193878 54.746,12
3 76.947,31 0,711780248 54.769,58
4 85.769,38 0,635518078 54.507,99
5 95.170,58 0,567426856 54.002,34
TOTAL 272.417,78
109.572,83
VAN 162.844,95

Elaborado por: La Autora.

VAN= 272.417,78 - 109.572,83

VAN=162.844,95

Criterio Aplicado:

VAN > 1 se hace la inversion

VAN < 1 se rechaza la inversion

VAN-= 1 es indiferente realizar la inversion

Como podemos observar el VAN del proyecto es de $ 162.844,95 y aplicando el criterio
de aceptacion del VAN el proyecto es aceptable.
5.10 TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

La TIR es la tasa de descuento que hace que el valor actual de los flujos de caja sea igual

al valor actual de los flujos de inversion.
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Tabla 50
Tasa Interna de Retorno

TASA INTERNA DE
RETORNO (TIR)

FLUJO DE
ANO CAJA[USD]
[USD]

(109.572,83)
60.918,75
68.673,54

85.769,38
95.170,58

0
1
2
3 76.947,31
4
5
|

TIR 58%

Elaborado por: La Autora.

Criterio Aplicado:

TIR > costo del capital se acepta el proyecto.

TIR <que el costo del capital debe rechazarse el proyecto.

TIR = costo de capital es indiferente la ejecucion del proyecto.

Segun los célculos realizados la TIR del proyecto es de 58% que resulta mayor que la
tasa del costo de capital 12%, por lo tanto en base a los criterios de decision es factible la
ejecucion del proyecto.

5.11 RELACION BENEFICIO COSTO

Pretende determinar la conveniencia de proyecto mediante la enumeracién y valoracion
posterior en términos monetarios de todos los costos y beneficios derivados directa e
indirectamente de dicho proyecto.

Criterio aplicado para evaluacion del proyecto

e R C/B >1 se acepta el proyecto.

e R C/B =1, es indiferente ejecutar el proyecto.

e R C/B <1 se rechaza el proyecto.
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Tabla 51
Relacion de Costo Beneficio

RELACION COSTO BENEFICIO

. INGRESO FACTOR INGRESOS EGRESQOS EGRESQOS
ANOS TOTAL ACTUALIZACION ACTUALIZADOS ORIGINALES ACTUALIZADOS
[UDS] [USD] [USD] [USD]
12%
1 1.133.996,83 0,892857143 1.012.497,17 1.030.906,21 920.451,97
2 1.262.658,44 0,797193878 1.006.583,58 1.147.871,31 915.075,98
3 1.399.930,74 0,711780248 996.443,05 1.272.664,31 905.857,32
4 1.546.299,96 0,635518078 982.701,58 1.405.727,23 893.365,07
5  1.702.277,58 0,567426856 965.918,02 1.547.525,08 878.107,29
Total Ingresos ~ 4.964.143.40 1Ot 4.512.857,63
Egresos
Elaborado por: La Autora.
RAZON INGRESO — COSTO = L INGRESOS
- Y EGRESOS
RAZON INGRESO — COSTQ = —22222320
4,512.857,63

RAZON INGRESO — COSTO = 1,1

De acuerdo a los célculos realizados se obtuvo un indicador de 1,1 que es mayor que la
unidad, por lo cual se debe aceptar el proyecto. El resultado significa que por cada délar

invertido se obtiene un beneficio de $ 0,1 centavos de dolar.
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Tabla 52
Periodo de Recuperacion del Capital

PERIODO DE RECUPERACION DEL CAPITAL

AROS FLUJO DE CAJA FLUJO ACUMULADO
[UDS] [USD]
INVERSION (109.572,83)
1 60.918,75 60.918,75
2 68.673,54 129.592,29
3 76.947,31 206.539,60
4 85.769,38 292.308,98
5 95.170,58 387.479,57

Elaborado por: La Autora.

SUMADELOSFLUJOS QUE SUPERE LA INVERSION — INVERSIGN
FLUJONETQANQ QUE SUPERALA INVERSION

FPRC = ANO ANTERIOR A RECUFERARLA INVERSION +

129.592,29 - 109.572,83
68.673,54

PRC=1+

PRC = 1,29=1 Ano

PRC=0,29 * 12 = 3,48 = 3 Meses

PRC = 0,48 * 30 = 14,44 = 14 Dias
El capital se recupera en 1 afio, 3 meses y 14 dias; los resultados obtenidos demuestran

que la inversidn se la recupero en un tiempo inferior a la vida util del proyecto, por lo tanto se

concluye que el proyecto es factible.

5.12 ESTADOS FINANCIEROS

Los Estados Financieros son los que definen como un registro formal de las actividades

financieras de la empresa.
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Tabla 53
Balance General Inicial

BALANCE GENERAL INICIAL

ACTIVO [USD] PASIVO FIJO [USD]
ACTIVO CIRCULANTE 84.300,23 Préstamo a 5 afios 59.572,83
Caja 4.670,77 Capital 50.000,00
Inventarios 79.629,45 CAPITAL SOCIAL 109.572,83
ACTIVO FIJO 21.602,60
Equipo de oficina 2.210,00
Equipo de computacion 13.545,00
Muebles y enseres 5.847,60
ACTIVOS DIFERIDO 3.670,00
Permisos de funcionamiento 220,00
Patente 170,00
Adecuaciones e Instalaciones 3.000,00
Imprevistos 280,00
ACTIVO TOTAL FIJOS 109.572,83 ACTIVO CAPITAL 109.572,83

Elaborado por: La Autora.
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CONCLUSIONES.

Finalizado el Estudio para la creacion de una farmacia de autoservicio en el canton

Lago Agrio, se ha llegado a las siguientes conclusiones:

e EIl estudio de mercado permite demostrar que existe una demanda insatisfecha en
cuanto a medicina, productos de aseo y belleza y confiteria para el primer afio de vida
atil del proyecto.

e Se determind la demanda potencial considerando los nimeros de familias de areas
urbana del canton Lago Agrio y las encuestas de los posibles compradores de la
Farmacia Autoservicio, teniendo una frecuencia de una compra por mes por cada
familia, con estos valores se tiene 214 clientes diarios considerados posibles
compradores.

e En el estudio organizacional se determind que la atencidn al publico se lo realizara por
medio de 5 auxiliares de farmacia para que estén bien tratados en el despacho de sus
medicinas o sus productos.

e Con el estudio técnico del proyecto se determiné la capacidad instalada de la farmacia
de autoservicio, que se puede atender hasta 70,080.00 clientes por afio, considerando
5 puestos de atencidn al cliente y un promedio de atencion de 15 minutos por cliente.

e El estudio financiero dio a conocer que la inversion necesaria para la creacion de la
farmacia de autoservicio es de $ 109.572,83 por lo cual esta dividido por un capital
propio de $ 50.000,00 (45,63%) y un crédito al Banco del Pichicha del 59.572,83
(54,37%), con una tasa de interés del 12% anual.

e De la evaluacién del proyecto con resultados del VAN de $162.844,95 y la TIR 58%
y aplicando criterios de la evaluacién del proyecto se obtuvieron dentro de los

parametros aceptables, con lo antecedente descrito se concluye el proyecto
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“ESTUDIO DE VIABILIDAD PARA LA CREACION DE UNA FARMACIA DE
AUTOSERVICIO EN EL CANTON LAGO AGRIO” es aceptable.

De la elaboracion del punto de equilibrio las los diferentes productos considerados en
él estudié del proyecto se obtuvieron los siguientes resultados: Para el producto de
Belleza y Aseo un punto de equilibrio de USD$ 95.978,52, Producto Medicina USD$
134.399,04 y Producto Decoracién y Confiteria USD$ 95.990,98, estos indicadores es
de suma importancia ya que nos indica los ingresos el cual no se tiene ninguna
utilidad para la farmacia de Autoservicios.

De los Estados de Resultados del proyecto se determin6 una utilidad neta de USD$
61.514,17 en el primer afio y tiene un crecimiento promedio del 10,6% anual durante
el periodo de los 5 afos.

Segun el estudio de Periodo de recuperacion del capital se tiene resultados de recupera
de la inversién en 1 afio, 3 meses y 14 dias; los resultados obtenidos demuestran que
la inversion se la recupero en un tiempo inferior a la vida atil del proyecto, por lo

tanto se concluye que el proyecto es factible.
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RECOMENDACIONES

Entre las recomendaciones que se puede decir después del proyecto realizado son las

siguientes:

e Aplicar las estrategias propuestas en capitulos anteriores del plan de negocio, porque
no representa una mayor inversion es decir podremos aprovechar los recursos de la
empresa.

e Realizar un nuevo estudio de mercado para mirar la satisfaccion de los clientes, con
los productos que hemos estado ofertando.

e Considerar en un incremento mayor en la adquisicion de la mercaderia para poder
cubrir por completo a nuestros clientes.

e Pensar en nuevas ofertas para los productos para atraer mas clientela y de esta manera
estaremos satisfaciendo al cliente de todo el canton tanto en poblacion urbana como
rural.

e Disponer de toda la medicacién es un factor muy importante que influye tanto en la
satisfaccion del usuario como en las pérdidas econdémicas, debido a que si no se
dispone de cierta medicacion de una receta el usuario tendrd que conseguir por su
cuenta en otra farmacia, y por lo tanto ocasionara que disminuyan los ingresos

econdémicos en el servicio.
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APENDICE

ENCUESTA PARA EL ESTUDIO DE VIABILIDAD PARA LA CREACION DE UNA
FARMACIA DE AUTOSERVICIO EN EL CANTON LAGO AGRIO

ENCUESTA PARA EL ESTUDIO DE VIABILIDAD PARA LA CREACION DE UNA
FARMACIA DE AUTOSERVICIO EN EL CANTON LAGO AGRIO

DATOS GENERALES
NOMBRE DE LA PERSONA ENCUESTADA:

CIUDAD: EECHA:

RELACION LABORAL.:

TELEFONO CONTACTO:

1. ¢Queé tipo de medicina adquiere para su familia? Marque con una x una de las siguientes
categorias:

( ) 1. Natural () 2 Farmacoldgico
2. ¢En donde adquiere con mayor frecuencia los medicamentos farmacolédgicos?

Tiendas
Farmacias
Supermercados

()1
()2
()3

3. ¢En donde adquiere con mayor frecuencia los productos de limpieza personal,
cosméticos, bazar y confiteria?

() 1. Tiendas

() 2. Farmacias

() 3. Supermercados

4. ¢Considera usted que se requiere una farmacia de autoservicio como en las grandes
ciudades en el cantén Lago Agrio?
() LSi () 2.No

5. ¢ Considera usted que se requiere parqueaderos para los Vehiculos en una farmacia?
( ) LSi () 2.No

¢ Queé tipo de medicamentos usted adquiere con mayor frecuencia?
) 1. Belleza, Aseo
) 2. Medicina
) 3. Decoracién y Confiteria

6.
(
(
(
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7. ¢ Considera Usted que la demanda de farmacias en el canton Lago Agrio esta cubierta?
()1si ( ) 2. No

8. ¢ Las medicinas que se venden en las farmacias del canton Lago Agrio cree usted que son
de calidad?

( ) LS ( ) 2.No

¢ Cuando usted acude a una farmacia le despachan toda la receta?

) 2. Casi siempre

9.
() 1. Siempre
(
( ) 3.Raravez

10. ¢ Generalmente cuantos productos adquiere en cada visita a las farmacias?
( )1.Dela3
() 2.Dedab
() 3. Masde7

11. ¢De la siguiente lista sefiale la promocion de su mayor agrado?

Productos gratis
Descuentos en recetas
Articulos promocionales

()L
()2
()3

12. ¢ Por qué medio de comunicacion le gustaria conocer acerca de la nueva farmacia?

14. ¢ En promedio cudnto gasta mensualmente en medicamentos?

( ) 1. De$1la$20
() 2.De21a$40
() 3.De 41 a$60
() 4. Mas de $60
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CONTRALORIA GENERAL DEL ESTADO

DIRECCION DE AUDITORIA DE PROYECTOS Y AMBIENTAL ENEROC A > DE 2017
REAJUSTE DE PRECIOS (SALARIOS EN DOLARES)
SALARIOS MINIMOS POR LEY
CATEGORIAS OCUPACIONALES SUAD0 DECIMD | DRCIND | TRAWNS APORTE, FORDO TGTAL JORNAL CISTO
UNFICAD0 | TERCER | CUASTO | PORTE PATRONAL RESERVA ANLIAL REAL HORARID
EMLINERACKIN HASICA UKIFICADA MINTMA 375,00
CONSTRUCLION ¥ SERVICIOS TRLNIL0S ¥ mqﬁﬁl"ﬁmms
ESTRUCTURA OCUFACIONAL E2
Peln 32472 | 38472 | 37500 580,92 32472 | 322,00 27.2 3,41
ESTRUCTURA OCUFACIONAL D2
Albadil 38073 | 3765.00 568,23 3g0, & 300,45 3,45
Operador de equipe liviano 380,73 | 375.00 FRa,23 azo, B 300,45 2,45
Fintoe 38073 | 375.00 588,23 23 & 300,45 3,45
Pinlor de exteriores 380,73 | 375.00 558,23 2z 8 300,45 3,45
Fintor empapelador 380,73 | 375.00 568,23 kL] B 399,45 3,45
ro 380,73 | 375,00 568,23 23 & 300,45 3,45
Carpintere 38073 | 375.00 568,23 28 & 300,45 3,45
Encofrader 380,73 | 375.00 568,23 kL] B 399,45 3,45
Carpintere de ribera 380,73 | 375,00 568,23 28 & 300,45 3,45
Flomers 380,73 | 375,00 568,23 28 & 300,45 3,45
Electricisla 380,73 | 375.00 588,23 kL] B 300,45 345
Instalador de revestimienio en genersl 380,73 | 375.00 588,23 38 F 300,45 145
Ayudante de periorador 38073 | 3765.00 568,23 28 & 300,45 3,45
Cadenere 380,73 | 375.00 558,23 2z 8 300,45 3,45
Mumpostera 380,73 | 375.00 588,23 23 & 300,45 345
Enlbucider 380,73 | 375.00 588,23 23 & 300,45 345
Bojalaters 380,73 | 375.00 568,23 kL] B 399,45 3,45
Técnico linjers eléctrico 380,73 | 375.00 568,23 kL] B 399,45 3,45
Ticaico en monkaje de subesbaciones 380,73 | 375,00 568,23 28 & 300,45 3,45
Técnico electromecinico de constroccién 38073 | 375.00 568,23 380, & 300,45 3,45
hgm:mmh““ €0 |a claboraridn de prefabrivades de 38073 | 375.00 seeza | amo, £ 300,45 345
Farqueteros y colocadorea de pises 380,73 | 375.00 588,23 kL] 830045 3,45
ESTRUCTURA OCUPACIONAL C1
Maestro electrico,liniere, subestacién 43452 | 375.00 833,53 43452 709181 3,82
Maestra mayer en ejecueidn de obras civiles 434 52 | 375,00 833,53 43452 | 708131 3,82
ESTRUCTURA OCUFACIONAL C2
Operadsr de planta de hermigen 375,00 601,31 412,42 20,10 3,64
Ferforador 375,00 801,31 412,42 29,10 3,64
Ferfilera 375,00 501,31 412,42 20,10 3,64
Técnico albafilerin 375,00 601,31 412,42 20,10 3,64
Ticalco obras civiles 375,00 601,31 412,42 20,10 3,64
ESTRUCTUHA OCUFACIONAL D2
Flomers 375,00 558,23 380,73 | 830045 27.58 3,45
ESTRUCTURA OCUPACIONAL B3
Inspeclar de obra 375,00 534,62 43527 | 710340 30,82 3,83
Supervisor eléctrico / sanitario general 375,00 634,62 43527 | 7103.40 30,682 3,83
ESTRUCTURA QCUPACIONAL B1
Ingeniers Bléctrico / Sanitario 438,30 | 42630 | 375.00 536,268 436,30 30,60 3,84
Residente de Qbre 438,30 | 42630 | 375.00 536,268 436,30 30,60 3,84
LABORATORID
Laboratoristn £ experiencin mayor de 7 aflos{Estr. Oz, 1) 43452 | 43452 | 375.00 533,53 43452 | 700121 30,57 3,82
TOPOGRAFTA
Topigrafo & titulo exper. mayor a § afios{Estr.0e.C1) 43452 | 43452 | 37500 533,53 43452 | 70901.81 30,57 3,82
DIBUIANTES
Dibujante (Estr.0c.C2) 41242 | 375,00 601,31 41242 | & 750,10 20,10 3,64
OPERAL i
ESTRUCTURA WCIONAL C1 {GRUPO
Motoniveladora 43452 | 375,00 43452 | 702131 3,82
Exzavadora 434,52 | 375.00 43452 | 709181 3,82
Grfia puente de elevacién 434 52 | 376,00 43452 | 702131 1,82
Pala de castille 434 52 | 376,00 43452 | 702131 1,82
Grin estacionaria 43452 | 375.00 43452 709181 3,82
Draga/Dragline 43452 | 375.00 43452 709181 3,82
&"mf”ﬁ:ﬁ ruedas (bulldozer, topadar. roturador. 43452 | 37500 43a52 | 709181 382
Tractor tiende tubos (side bone) 434 52 | 376500 83 43452 | 702131 1,82
Mototraills 43452 | 375,00 83 43452 709131 3,82
Cargadara frontal (Payloader sobre ruedas u orugas) 43452 | 375,00 82 43452 | 709181 3,82
Relroezcavadora 434,52 | 375.00 633, 43452 | 709181 3,82
huto-tren cama baje {traler) 43452 | 375,00 833, 434,52 | 709181 3,82
Fressdors de pavimento asfillies | Robomil 434 52 | 375,00 53 43452 | 702131 3,82
Recicladors de pavimento asfaltico / Botamil 434 52 | 375,00 63 434 52 7 091,21 3,82
Planla de emulsidn asfillica 43452 | 375.00 83 43452 709181 3,82
Maquina para sellos axfalticos 43452 | 375.00 833, 43452 | 709131 3,82
Sgulder 434 52 | 376,00 533, 43452 | 702131 1,82
Uperador de Camién articulado con valten 43452 | 375.00 83 43452 709181 3,82
Operador de Camidn mezelsdor para micropavimentos 434 52 | 375,00 83 43452 | 708131 3,82
(Uperador de camifin cisterna para cemento y asfalto 434 52 | 376.00 83 43452 T 091,81 3.82
Operador de perforadors de brazos miltiples (jumba) 434,52 | 375.00 83 434,52 | 709181 3,82
Operador méquina tuneladara {topo) 43452 | 375,00 B3 43452 702131 3,82
(Operador de concretera rodante 434 52 | 375,00 53 43452 | 708181 3,82
Uperador de mbguina extendedora de adoquin 434 52 | 375.00 83 434,52 | 701,81 3,82
(perador de mhguing zanjadorn 434,52 | 375,00 83 434,52 | 709181 30,57 3,82

Meda: Hl listade corresponde exclusivamente & las estructuras coupacienales que constan en la publicaciin de los salarios de las Comisicnes Seciorisles del Ministerio del Trabajo, en los
Acuerdes MDT-2008 - 0300 y 0301, de 28 de diciembre de 2018, respectivamente; que estan en vigeneia & partir del © de enero de 2007,
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CONTRALORIA GENERAL DEL ESTADO

DIRECCION DE AUDITORIA DE FROVECTOS Y AMBIENTAL ENERO A - > DE 2017
REAJUSTE DE PRECIOS (SALARIOS EN DOLARES)
SALARIOS MINIMOS POR LEY
CATEGORIAS OCUPACIONALES SURDO TECTMD | DACIND | TRANS APORTE FORLG TOTAL TORNAL TOSTO
UNIFICADO | TERCER | CUARTO | PORTE | PATRONAL | HESERVA ANLIAL REAL HORARIO
ESTRUCTURA OCUPACIONAL C2 (GRUPD 1
Operador responsable de lo planta hormigoners 41242 | 41242 | 3I75.00 601,31 41242 | &TI0E 2810 3,54
Operador responsable de la planta trituradera 242 | 41242 | 375.00 601,21 41242 | @&750,18 28,10 3,54
(perador responsable de In planta asfiltica 41242 | 375,00 601,31 41242 | B750,18 28,10 3,64
Operador de track drill 41 41242 | 375.00 601,31 41242 | B750.18 28,10 2.64
Rodille autopropulsado 41 41242 | 375,00 601,31 41242 | B750,18 28,10 3,64
lstribuider de asfalto 41 41242 | 375.00 601,31 41242 | B750,10 20,10 3,84
Distribuldor de agregados 41 41242 | 375,00 601,31 41242 | 750,18 28,10 3,64
Acabadore de pavimento de hormigén 41 41242 | 375.00 601,31 41242 | B750.18 28,10 2.64
Aeabadors de pavimento asfaltico 41 41242 | 375.00 601,31 41242 | B750.18 28,10 2.64
Grada elevadora 41 412,42 | 375,00 601,31 41242 | 750,18 28,10 2,84
Canastills elevadora 41 41242 | 375.00 601,31 41242 | B750.18 28,10 2.64
Bomba lanzadorn de concreto 41 41242 | 375,00 601,31 41242 | B750,18 28,10 3,64
Trootar de roedns {barredurs, cagadirn, todibo remolosds, 412, 41242 | 375.00 80121 | 41242| e7soas| 210 184
franjeadora)
Caldero planta asfaltica 412, 41242 | 375,00 601,31 41242 | 750,18 28,10 3,84
Barredora antopropulsaca 41 41242 | 375,00 601,31 41242 | B750,10 20,10 3,84
Martillo punzén aeumitico 41 41242 | 375,00 601,31 41242 | 750,18 28,10 3,64
Compresor 41 41242 | 375.00 601,31 41242 | 750,18 28,10 3,84
Camién de carga froatel 41 41242 | 375.00 601,31 41242 | B750.18 28,10 2.64
(perador canguro 41 41242 | 375.00 601,31 41242 | ©750,18 28,10 2,64
Operador de camifin de volieo con o sin articulacidn [/ Ratomil 41 41242 | 375.00 601,31 41242 | &TIDIE 24,10 384
Operador miniexzavadora,/ minicargadors con sus aditamentas 412, 41242 | 375.00 601,31 412 42 8 750,19 20,10 3,64
Operador Lermo formedn 41 41242 | 375.00 601,31 41242 | B750.18 28,10 2.64
Téenico an carpintaria 41 41242 | 375,00 601,31 41242 | B750,10 20,10 3,84
Téenice en menlesimiento de viviendss ¥ edificios 41 41242 | 375.00 601,31 41242 | B750.18 28,10 2.64
ESTRUCTURA OCUPACIONAL C3
Dperador mbquina eslacionsria clasficsdors de malerial 385,87 38587 | 375.00 577.18 30587 @404 28 27.88 3,50
MECANICOS
Mechrica de equipo pesado caminero (Estr.0c.C1) 43452 | 42452 | 275.00 gaa53| 43452| ToE1E 30,57 3,82
Neshnieo de equipo liviano (Estr.0e.C3) 395,87 | 39587 | 375.00 577,18 30587 | B404,38 27,89 3,50
SIN TITULD
Engrasador o abastecedor responsable {Katr Do 02) 380,73 | 28073 | 375.00 588,23 22072 | A30048 27 5% 3,45
CHOFERES FROFESIONALES
CHOFER: De wehiculos de emergencia (Estr.0e.C1) 578,37 | &7 375,00 840,35 028453 40,02 5,00
l_gﬂﬁé mﬂ:ﬂmﬂz &:&EE&”“* el o sl 578,27 | &7 375.00 840,35 928453 | 4002 5.00
CHOFER: Trailer (Estr.0c.C1) 578,37 | &7 275,00 540,35 gzz453 | 4002 5,00
CHOFER: Volguetas (Esir.0eC1) 578,37 | &7 375,00 840,35 g28453 | 4002 5,00
CHOFER: Tanquercs (Estr,De.C1) 578,37 | &7 375,00 840,35 gzs453 | 4002 5,00
CHOFER: Plabatormus (Estr.0c.C1) 578,37 | =7 375.00 840,35 7E, g2z453 | 4002 5,00
CHOFER: Otros camiones (Fstr.0c.01) 578,37 | &7 375,00 840,35 576,37 | 928453 | 4002 5,00
CHOFER: Para ferrocarriles (Esir Oc.L1) 578,37 | =7 375.00 840,35 576,37 | @28453| 4002 5,00
CHOFER: Para auto ferros (Ftr.0e.C1) 578,27 | 57 375.00 840,25 57637 | @28453| 4002 5,00
;ﬁﬁ:ﬁ;&f’mﬁ dﬂmzﬁ“:{:ﬁ:ﬁl‘]’ Fuslaing 578,37 | 578.37 | 375.00 840,25 | 57837| o9284s3| 4002 5.00
‘?{;ﬁé:ﬁ;mg‘f Escolares—Fersonal  turiamie, hasta 570,32 | s70.32 | 375.00 831,53 | s703z| sie1o1|  3ee2 425
CHOFER: Pars camiones gin acoplados (Fstr.0e C3) 558,80 556,80 | 375.00 811,85 556,88 288341 g 72 4,84
ESTRUCTURA OCUPACIONAL C1 OPERADORES
(perador de bombe 43452 | 375,00 gaasa | 43452 | ToOO131 3,82
Equipo en general 43452 | 375.00 gaaga | 43452| TOO1E1 2,82
Equipos méviles 43452 | 375,00 gaasa |  4z452| Too1.31 3,82
Maquinaria 434,52 | 375.00 gaa5a| 43452| ToELE 382
Wolin de amianto 43452 | 378,00 gaaga| 43452 | ToOO1E1 3,82
Plants dosificadors 43452 | 375.00 gaa53| 43452| ToE1E 3,82
D productos terminados 43452 | 375,00 gaasa |  4z452| Too1.31 3,82
ESTRUCTURA QCUPACTONAL C2
(perador de bomba impulsadora de hormigén 41242 | 375.00 601,31 41242 | ©750.18 28,10 2,64
Eiquipos miviles de planta 41242 | 375,00 601,31 41242 | 750,18 28,10 3,84
Molin de amianto 41242 | 375.00 601,31 41242 | B750.18 28,10 2.64
Planta dosificadors de hormigtn 41242 | 375.00 601,31 41242 | ©750,18 28,10 2,64
Productos Lerminadeos 41242 | 375.00 601,31 41242 | B750.18 28,10 2.64
FSTRUCTURA OCUPACIONAL D2
Preparndor de mezels de maberiag primas 380,73 380,73 | 375.00 588,23 33073 & 300,45 27 345
Tubere 32872 | 28873 | 37500 588,23 32073 | A3o04s 275 345
ESTRUCTURA OCUPACIONAL B2
Hesanador en general 38472 | 375,00 as4.72 341
Tinero de pasla de amianto 384,72 | 375.00 324,72 3,41

Neis: El listade corresponde exclusivamente a las estructuras ccupacionales que constan en la publicacitn de los salarios de las Comisienes Secloriales del Ministerio del Trabajo, en los
Acuerdos MOT-2006 - 0300 y 0301, de 28 de diciembre de 2016, respectivamente; que estan en vigencia a partir del | de enero de 2007,
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LISTA DE ANTIBIOTICOS

UNIDAD

PRECIO DE

NOMBRE COMERCIAL : PRESENTACION PV PPOR %o
N* PRINCIPIO ACTIVO CONCENTRACION EMPRESA FABRICANTE POR VENTA PV
DEL PRODUCTO COMERCIAL PRESENT | FABRICANTE PRESENT. UTILIDAD
;| ALMAXOL 15 JARABE | Ambroxal Clohidrato g:arﬂfelzﬂ:j":ﬂ';: arabe | oo x 1 frasco x 120 mi MAQUIPHARMA 5. A 1 469 562  562|  2140%
9 fRTBCéXUL OMGS ML Ambroxal Clorhidrato El,a;[?g 00 m contiene Caja x Frasco 120 ml ;ﬁgggﬁﬁlﬂa LA 1 02 30 307 24 90%
AMIKACINA 1 g Caja - nido ampolla Sml + 4 o
3 [ SOLUCION INYECTABLE | Amikacina suffato jennga descartable 1 335 418 4.18 24.30%
Cada ml de solucion
inyeciable contiene: (Ea. a - . . £ 7o
250 mg a Amikacina Caja x 29 Viales x 2ml + 8418 05 05 24.T6%
4 [ AMIEACINA 500 MG Amikacina Julfato Base) 387 1mg Inserio MACQUIPHARMA S.A. 25
AMIKACINA SOLUCION | Amikacina suffato Equivalentz 2 500 mg de | Caja x 1 ampolla x 4 ml de GINSBERG ECUADOR 7 875 875 24 99;
5 | INYECTABLE B67 48 mg Amikacina solucidn inyectable + Inserio SA 1 ’ ' '
AMOXICILINA “G.M."25) LABORATORIOS GM.
MGIS ML POLVO PARA Caja x frasco x 20 g para SUCESORES DELDR. 4 B
RECONSTITUIR 156 g (Equivalente a 15 g | reconstituir 60 ml de JULID GONZALEZ 231 288 288 24.80%
& | SUSPENSION ORAL Amoaciling Trhidrato | de amonciling base) suspension oral MOSQUERA 1
AMOXICILINA + ACIDO 156 g (Equivalentz a 15 9 LABORATORIOS GM.
CLAVULANICO POLVD | Amoxiciling Trihidrato | de amoxiciling) < 4.46 g Caja frasco x 40 g de polvo SUCESORES DELDR. 703 878 878 24 9%
PARA RECONSTITUIR + Clavulanato (Equivalente a3.74 gde | para reconstituir 120 ml de JULID GONZALEZ ' : ' '
T [ SUSPENSION ORAL Potasico acido clavulanico) suspension oral MOSQUERA 1
AMOXICILINA NIFA & T50 860 94 myg (Equivalente a | Caja x 2 blisteres x 5 tabletas + 271 33 033 21 80%
8 [ MG TABLETA Amoxiciling Trihidrato | amoxiciling base 750 mg) | inserto PROPHAR S.A 10 ' ' ' '
DALACIN V 100 mg caja x 1 blister x 3 dwulos - ,
9 | owulos vaginales — Clindamicina Fosfato vaginales + aplicador + inzerto | PFIZER-ADAMS 3 .55 . 37 20,00%
Metronidazol Benzoato ,
10 | DAZOL Susp. 250 mg/Smi 8,04 my Frasco x 120ml. 1 313 376 3.76 20,00%
Penicilina G.
BENZATIMA L-&. Benzatinica + Cagx 10 vialesx 1.06 g de 258 J0a 309 1975%
11120000001 Lidocaina Clorhidrato | 1.200000U. 1. + 15 mg pohvo LABORATORIOS G M. 10
DOXAZOXIAL 4 MG Caja x 3 blisters x 10} tabletas - . .
12 | TABLETAS Doxazocinamesylate | Caja (30 tabletas) INDEUREC SA 3 33 82 0.34 20,00%
EMALAPRIL MALEATO Caja x 1 bligter x 20 tabletaz 159 18 0.09 13.00%
13 | TABLETAS 20 MG EnalaprilMaleato 002g recublerias LABORATORIOS GM. 20 - ' ' '
Memanina Caja x 2 blisterx 15 ' n ,
14 | ESMIRTAL 20 Clorhidrato M mg comprimidos recubiertos clu ROEMMERS SA. 30 8.5 1023 38 20,00%
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LISTA DE ANTIBIOTICOS

: UNIDAD PRECIO DE
NOMBRE COMERCIAL : PRESENTACION PN.PPOR Y
N* PRINCIPIO ACTVO CONCENTRACION EMPRESA FABRICANTE POR VENTA PN
DEL PRODUCTO COMERCIAL oRESENT | FABRICANTE | PRESENT UTILIDAD
Ca@a x | Frasco x 30 ml de
EXPECTUSS 7.5 MGML Solucion + dosificador 1 260 319 319 20,00%
15 | GOTAS Clorhidrato de Ambroxol enzamblado (gotero) INDEUREC 5 A
FLEMISOL 10 mg
granulado para solucion Lab. Indunidas Cia. Ltda. - 3 1182 132 044 11.70%
16 | oral Acetilcizteina 100 mg cajax 30 sobres x 1 g clu Ecuador
FLUCONAZOL NIFA R Caja x 1 blisteres de 10 . X 4 A
17 | 150 MG CAPSULAS Fluconazol 150 mg cipsulas ou + inserto PROPHAR SA. 0 43 178 178 24.40%
1015 mg(Eq. a 875 mg de
Amoiciling Trhidrato | Amoxiciling  Anhidra)=149 0 A d - - ,
MOXILAN 1 G TABLETAS | + Clawulanatc De |mg (Eq. a 125 ma de | Caja x 1 ristra x 10 takletas | LABORATORIOS  VIDA 0 443 73 113 13.50%
16 | RECUBIERTAS Potasio Acido Clavulanico) recubierias clu LABOVIDA S.A
Cajg x 1 blister x 1 jeringa
Amikacina  sulfato | Equivalents a 500 mg de | prellenada de 100 mg x 04 ml | GINSBERG ~ ECUADOR 1 in 4 45 445 1990%
19 | KACINA BLISPACK 667 48 mg Amikacing + Ingerto SA
AMIKACINA g Cajg - mido ampolla 5ml + | GEMAMERICA SA. 4 A
20 [ SOLUCION INYECTABLE | Amikacina suffato jennga descartable Ecuador 1 335 418 4.18 24.80%
Suffato de | Equivalents a 0.100 g de KRONDS - £ F —
21 | GENTADERM CREMA Gentamicina Gentamicing Base 0206 g | Cajax 1 tubo 2] g LABORATORIOS 1 206 257 247 25,00%
236,07 mg (Equivalents a ]
GENTAMICINA 160 MG? | Suffato de [ 160 mg de Gentamicina | Caja con separador x 100 |VIDRIO TECNICO DE 100 76,86 % 0% 24 B7%
22 [ MLINYECTABLE Gentamicina base) ampollas x 2 ml clu COLOMBIA 5.A
Fosfate Sodico  de | 130 mg equivalente 2 100 | Caja x 1 frasco gotero plastico
SIODEX DUD | Dexametasona + | mg de Dexametasona + | x 5 ml de solucion oftalmica + | GINSBERG  ECUADCR 1 1168 14,0 14.M 20,00%
23 | OFTALMICO Tobramicina 0 mg Inserio SA
TOBRACORT 0.3%
TOBRAMICINA + | Tobramicina - Caja x 1 frasco gotero plastico 1 5,79 6,9 6.4 20,00%
24 | DESAMETASONA Dexametasona Img+1mg x b ml PHARMAYECT LTDA.
Tobramicina 3mg Por caja x 1 frasco gotero oftalmico " . ,
25 | TOBRAL cada ml xHml Framacid S.A_ - Ecuador 1 0.15 12,18 218 20,00%
Caja x 5 nidos x 2 frascos x
PENICILINA Cada frasco contiene: | frascos wviales x 1 200.000 U 0 ; . 4 p—
BENZATINICA GA. | Benzatinabencilpenici | 1.071 glEg. a penicllina | de principic actve clu + 2 0 167 14,59 146 25,00%
26 (120000000 ina total 1.200.000 1) ampollas x5 ml de diluyente LABORATORIOS LIFE
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LISTA DE ANTIBIOTICOS

: UNIDAD PRECIO DE a
N | MO g~ | PRINCIPIOACTIVO | CONCENTRACION gl EMPRESA FABRICANTE |  POR VENTA | PORPOR | ey |
PRESENT | FABRICANTE )
Cada b ml de suspension
97 CEFADROXILO 250 MG/ reconstituida contiene: Cajax 1 frasco (24 g polva) WEXFORD 1 197 533 533 24 93
5 ML POLVO PARA CefadroaloMonchidr | 262,38 mg (Eq. 3 250 mg | para 60 ml de suspension + LABORATORIES PVT. ’ : ' '
SUSPEMNSION ORAL ato de Cefadrolo Anhidro) copa dosificadora + inserfo LTD.
Caja frasco x 40 g polvo
granular para reconstituir 100 | WEXFORD ' ” ,
2% CETRALON 250 MG /5 Cefadroxilomonchide | 5.25 g (Equivalente a ml de suspension oral +vasp | LABORATORIES PAT. 1 8,14 1048 0.48 20,00%
ML SIPSPENSION ORAL | afo Cefadroxilo anhidro 5 g) dosificador de 10 ml LTD.
276 mg netos Equivalents
a 250 mg de actividad de
Ampiciling (3% exceso ,
3 HG AMPICILIN 250 MG para establidad) DCI Cajax 1 vial x 250 mg de 1 1.24 148 148 20,00%
POLVO PARA Ampicilina sodica 1308-CAS £9-534 ampicilina + ampaolla de 3 mlde | LABORATORIOS H.G.
INYECTABLE esténl ampicilina sodica agua para inyeccion CA
Caja-frasco ampolla con
- Penicilina G. (.5274 g de muestra + una ,
3 BEMZATINA LA 600000 | Benzatinica + ampalla de 2 ml, con agua 1 231 284 28 20,00%
Ul Lidocaina Clochidrato | 600,000 U1 + 15 mg destilada como solvents LABORATORIOS G.M.
TOTAL | 20825 | 64570%
PROMEDIO | 7,61 2%
Fuente: Secretaria Técnica del Consejo Nacional de Fijacion y Revision de Precios De Medicamentos Disponible en:

http:/finstituciones msp_gob_ec/images/Documentos/fijacion_precios/Precios 20 _Junio_ 2014 pdf
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X il presidencia " Plan Nacional ®

de la Repablica 1* de Cencia. Tecnologia *—SENESCYT

del E cu ador ° ) Secretaria Nacional de Educacion Superior,
~

Ciencia, Tecnologia e Innovacién

DECLARACION Y AUTORIZACION

Yo, Maria del Carmen Gallardo Bedon, con C.C: # 1803662137 autor/a del
trabajo de titulacion: Estudio de Viabilidad para la creacion de una farmacia de
autoservicio en el canton Lago Agrio previo a la obtencion del titulo de Ingenieria

Comercial en la Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil.

1.- Declaro tener pleno conocimiento de la obligacion que tienen las
instituciones de educacion superior, de conformidad con el Articulo 144 de la Ley
Organica de Educacion Superior, de entregar a la SENESCYT en formato digital una
copia del referido trabajo de titulacion para que sea integrado al Sistema Nacional de
Informacion de la Educacion Superior del Ecuador para su difusién publica

respetando los derechos de autor.
2.- Autorizo a la SENESCYT a tener una copia del referido trabajo de titulacion,
con el propdsito de generar un repositorio que democratice la informacién,

respetando las politicas de propiedad intelectual vigentes.

Guayaquil, 22 de marzo de 2017

f.

Nombre: Gallardo Bedén Maria del Carmen
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