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RESUMEN EJECUTIVO

Siempre he deseado vincular todos los conocimientos aprendidos a lo largo de la carrera en un
proyecto de emprendimiento, la eleccion en el sector farmacéutico se da por la experiencia y

conocimiento de la industria al tener una Farmacia familiar alrededor de 16 afos.

El objetivo del presente estudio es analizar la factibilidad de la creacion de una sucursal
farmacéutica en el sector San Bartolo, para aprovechar la oportunidad de un proyecto estatal

que es el nuevo Hospital Santa Cruz del IESS en el sector.

El analisis del proyecto se fundamentara en cuatro pilares fundamentales: analisis situacional,

estudio de mercado, estudio técnico y evaluacion financiera.

La finalidad del andlisis situacional es entender el entorno externo e interno del proyecto;
dentro del entorno externo es importante conocer el ambiente ecuatoriano y de la industria
farmacéutica, que nos permite identificar los antecedentes histéricos de la situacion politica,
social, economica y legal el pais y de qué manera influye en la apertura de una nueva
farmacia, ademas se debe conocer como se ha desarrollado la industria a lo largo del tiempo y
cuéales son las tendencias que nos ayudaran a tomar decisiones; dentro del entorno interno se
desarroll6 un modelo de plan estratégico, el cual permite tener lineamientos que se deben

seqguir para cumplir objetivos al corto, mediano y largo plazo.
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Posteriormente, se realizo el estudio de mercado para tener una nocion clara y un nivel de
confianza alto sobre la informacidn recopilada acerca de la existencia real de los clientes, la
disposicion de pagar un precio establecido, las ventajas y desventajas de la competencia, entre
otros indicadores claves para la comercializacion, los cuales se desarrollaron dentro del
marketing mix. En base a los resultados se puede medir la factibilidad del proyecto y facilita la

toma de decisiones, aumentando la probabilidad de éxito.

Ademas, es importante el estudio técnico del proyecto porque permite evaluar la factibilidad
legal del mismo, en base a las leyes y reglamentos emitidos por el Ministerio de Salud Publica
como principal ente gubernamental de control. Adicionalmente, ayuda a tomar decisiones para
determinar la mejor localizacion, los principales procesos y obtener una apreciacion
aproximada de los recursos necesarios del proyecto, es decir permite elegir las mejores

alternativas para eficientizar los recursos.

Finalmente, se realizd el estudio financiero, en el cual se recopild, sistematizo y valoro la
informacién monetaria de los estudios precedentes, analizando los recursos necesarios y las
fuentes de financiamiento y mediante la evaluacion financiera determinar la viabilidad del

proyecto en términos de rentabilidad.

En conclusidon, mediante el estudio de la presente investigacion se proporcionara parametros

para analizar la factibilidad para aperturar la primera sucursal de Farmacia Inglesa dentro del
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sector de San Bartolo y adicionalmente, sera una pauta para manejar lineamientos claves que

permiten una ventaja competitiva en la Industria Farmaceutica.



INTRODUCCION

Farmacia Inglesa, es una empresa dedicada a la comercializacion de productos farmacéuticos
como: insumos médicos, medicamentos, en los cuales podemos encontrar analgésicos,
antinflamatorios, antibidticos, ademas de productos nutricionales como: vitaminas, leches
infantiles y de adultos; adicionalmente de cuidado personal y familiar como: cremas, pasta
dental, jabon, entre otros, ofreciendo a toda su clientela una atencion personalizada con la
capacidad de sugerir productos farmacéuticos, gracias a su experiencia y poniendo al alcance
la mayor variedad de productos provenientes de laboratorios y proveedores reconocidos y de
alta calidad, nacionales e internacionales para de esta manera contribuir a mejorar la salud de

los ecuatorianos.

La empresa naci6 hace 16 afios, el 21 de enero de 1998, ubicada en el sector de “San Bartolo”,
su cartera de clientes abarca en promedio 200 personas al dia y se caracteriza por la
fidelizacion de los mismos, que se da gracias al servicio personalizado, de asesoria, rapidez al
conseguir productos que no se tienen en stock y variedad, considerados como valores

fundamentales del negocio.
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Lo que este proyecto pretende investigar es la factibilidad de ampliar el negocio “Farmacia
Inglesa” con la creacion de una sucursal dentro de la ciudad de Quito, que cumpla con esas

expectativas y necesidades del mercado.



1. ANALISIS SITUACIONAL

1.1 ANALISIS DEL ENTORNO EXTERNO

1.1.1 AnAlisis del Macro Entorno

El estudio de toda empresa se ve influenciado positiva o0 negativamente por su
ambiente externo, principalmente su entorno politico, econdémico, social, cultural y
tecnoldgico. Es por esta razon que es conveniente analizar el macro entorno en el

que se desarrolla la empresa.

1.1.1.1 Analisis del entorno politico, gubernamental y legal

El Estado Ecuatoriano esta conformado por cinco funciones estatales, la Funcion

Ejecutiva, delegada al Eco. Rafael Vicente Correa Delgado, actual presidente del
Ecuador desde su victoria en las elecciones del 2006. Correa ha sido reelecto por
tres ocasiones, acompafiado inicialmente por el Lic. Lenin Moreno; y en el periodo
actual el cargo de vicepresidente lo ocupa el Ing. Jorge Glas. Rafael Correa, desde
su ingreso al poder, propuso la creacion de la Asamblea Constituyente, la cual
termin consolidandose como la segunda Funcion Legislativa. Esta tiene su sede
en la ciudad de Quito y su funcion principal es el analisis e implementacion de las

politicas publicas.



Para la eleccion de los representantes de las funciones precedentes o la ejecucion
de consultas populares interviene la Funcion Electoral, cuyo organismo principal
es el Consejo Nacional Electoral quienes junto al Tribunal Contencioso Electoral
son los encargados de organizar, controlar y castigar el infringimiento de las
normas electorales. Por otra parte, el sistema encargado de administrar la justicia
en el pais es la Funcion Judicial, conformada por el Consejo de la Judicatura como
ente principal, quien lo representa juridicamente. Ademas esta acompariado por la
Corte Nacional de Justicia, quien lo representa institucionalmente. Finalmente, se
encuentra la Funcion de Transparencia y Control Social, encargada de disefiar

mecanismos para combatir la corrupcion y regular la rendicion de cuentas del pais.

Es importante también analizar la division administrativa del territorio
ecuatoriano, éste se divide en 820 parroquias, las cuales conforman los 221
cantones, y estos las 24 Provincias. Para el caso de estudio, el enfoque estard
direccionado hacia el canton Quito, encontrado dentro de la provincia de
Pichincha, capital del estado Ecuatoriano, cuenta con una poblacion de 2.239.191
habitantes; 1°150,380 mujeres y 1°088,811 hombres (INEC, 2010). Es la segundad
ciudad mas poblada en el Ecuador; la administracion se ejerce a través del
Municipio del Distrito Metropolitano de Quito, el cual es precedido por el Alcalde
Metropolitano, Ab. Mauricio Esteban Rodas Espinel, cuya posesion se realizo el

14 de mayo del 2014.

Ademas, se analizara el indice de competitividad de Ecuador, se lo puede definir

al concepto de competitividad de un pais como el conjunto de instituciones,



politicas a aplicar y factores que determinan el nivel de la productividad de un
pais. Este Ultimo, a su vez, establece el nivel de prosperidad que puede ser
alcanzado por una economia. Este nivel también establece la tasa de rentabilidad
obtenida por las inversiones realizadas en una economia, que a su vez son los

factores fundamentales de las tasas de crecimiento.

Por ende, una economia competitiva es aquella que crece constantemente a través
del tiempo. En consecuencia, el concepto de competitividad implica estatica y
componentes dindmicos. Sin embargo, la productividad de un pais se basa en: la
capacidad de éste para mantener un alto nivel de ingreso y su rentabilidad de
inversion, la cual es uno de los factores clave que asegura el potencial de

crecimiento de una economia.

El pais se encuentra en el puesto 71 del ranking mundial, obteniendo una
puntuacion de 4.2. En relacion al 2013 existe una disminucion porcentual de 3.94
como muestra el GRAFICO N° 1. Sin embargo, ha subido 15 puestos en el
ranking. El estudio es realizado por el forum econdmico mundial a 148 paises. El
indice evalGia la manera en que una nacion da uso a sus recursos y su capacidad
para proporcionar a los ciudadanos un alto nivel de prosperidad (Klaus, 2013-

2014, pag. 174).
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Ademaés el Ecuador como pais, cuenta con acuerdos internacionales, los cuéles se
pueden analizar de acuerdo al grafico emitido por el Ministerio de Comercio
Exterior; como muestra el grafico N° 2, el Ecuador cuenta con 6 acuerdos
vigentes, con México, Cuba, Chile, el Mercosur, la CAN y ALADI, todos dentro
del continente Americano; 2 acuerdos suscritos, con Guatemala e Irén; las
negociacion en proceso, estimadas establecerse para finales del 2014 con El

Salvador, Venezuela y Turquia.

Y el altimo convenio firmado el 07 de julio del 2014 por el Eco. Rafael Correa con
la Union Europea para preferencias arancelarias, este acuerdo comercial abre un
abanico de opciones, reduciendo costos a los exportadores y aumentando los
beneficios de un intercambio que ya se hacia indispensable, principalmente para

algunos productos como camarén, atin, rosas, cacao; no obstante, como parte de



las negociaciones se buscé la proteccion local de sectores sensibles como el de las
carnes, maiz o leche para evitar que los productores sufran con el ingreso de

productos similares desde Europa.

GRAFICO N° 2
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El gobierno también realiza politicas de apoyo a Pymes en el Ecuador, las
MIPYMES abarcan el 81.44% en promedio del total de industrias nacionales, esta
proporcién se ha mantenido dentro de los ultimos tres censos economicos del pais;
la categoria con mayor nimero de PYMES es la de hoteles y restaurantes con un
95,80% de PYMES, en segundo lugar esté la agricultura ganaderia, caza y pesca
con un 95,60% Yy en tercer lugar se encuentra el comercio, reparacién de vehiculos

y efectos personales con un 92,60%.

Al ser un mercado tan representativo para la economia del pais, el gobierno disefid

un organismo encargado del disefio e implementacién de politicas que promuevan



el desarrollo de la productividad de las Micro, Pequefias y Medianas Empresa

(MIPYMES) y se encuentra a cargo del Ministerio de Industrias y Productividad.

El plan de accién vigente por el Ministerio se apoya en dos ejes principales, el
primero es promover el acceso a MIPYMES encargadas de la produccion de
bienes y servicios a mercados nacionales e internacionales, mediante la aplicacion
de buenas practicas de manufactura que brinden un valor agregado y cuenten con
sistemas de certificacion de calidad y productividad; la segunda es el incremento
de la productividad y competitividad para MIPYMES, se desarrollara mediante el
acceso a créditos destinados a la produccidn, comercio y tecnologia, ademas de
instalacién de centros de servicio empresariales y cursos de capacitacion para

mejorar la gerencia y los procesos de la cadena productiva.

Dentro del &mbito politico-legal es importante también analizarlos factores legales
que regulan a las farmacias de acuerdo a la Ley Organica de Salud y su respectivo
reglamento, es importante el analisis de estos factores para tomarlos en cuenta al
momento de realizar las estrategias de la farmacia, de ésta manera, se podran
aprovechar los beneficios y tratar de reducir las amenazas; el andlisis se realizara
en base a la ley de Salud realizada de acuerdo al Registro Oficial emitido en la
administracion del Dr. Alfredo Palacios, Presidente Constitucional en el periodo
del 2002- 2006. El Registro Oficial correspondiente a la Ley Orgéanica de Salud
emitida el 22 de diciembre del 2006, mientras el reglamento que lo soporta fue
actualizado por la Ministra de Salud Pablica Carolina Chang Campos el 18 de

diciembre del 2008.



Dentro de los factores que benefician a Farmacia Inglesa esta el art. 167, el cual
menciona que las recetas deben presentar el nombre genérico del medicamento y
el nombre comercial, esto facilita a las farmacias para que el paciente decida la
marca de acuerdo al precio del medicamento y acorde a sus posibilidades
econdmicas, es decir no se restringe la compra, sino se le provee opciones de

diferentes marcas y productos genéricos con el mismo compuesto quimico.

Otro articulo que favorece a las farmacias, es el articulo 170 de la Ley Organica de
la Salud, el cual indica que los medicamentos para la venta al puablico deben
contener en sus etiquetas por parte de los laboratorios el registro sanitario, precio
de venta al publico y la fecha de expiracion; de esta manera las farmacias pueden
comercializar productos confiables y fidelizar a los clientes, reflejando el
descuento que brinda la farmacia con respecto al precio de venta registrado en la

caja.

Para la comercializacion de medicamento al publico se requiere de una receta
emitida por los profesionales facultados para realizarlo, a excepcion de los
medicamentos de venta libre; este articulo 153 facilita a las farmacias la venta de
productos catalogados como populares o de venta libre, que refleja un 30% de las

ventas de Farmacia Inglesa.

Ademas, el articulo 168 indica que la venta de medicamentos al por menor, se
debe realizar en establecimientos autorizados, es un factor importante para impedir

la comercializacion en tiendas y botiquines dentro de centros médicos, clinicas y



hospitales; las farmacias son las Unicas con la facultad de la comercializar la venta

de medicamentos al publico.

En la Ley Organica de Salud y en su reglamento, también se encontro leyes que
perjudican a Farmacia Inglesa, como es el articulo 164, el cual indica que los
productos naturales procesados de uso medicinal deberan contar con el registro
sanitario nacional y bajo normas de calidad, pero hay un escaso control de las
autoridades hacia este tipo de productos, convirtiéndolos sustitutos de la medicina

tradicional, sin registros sanitarios.

Ademas, las farmacias deben cumplir un horario de atencion de minimo doce
horas diarias, ininterrumpidas y cumplir con los turnos establecidos por la
autoridad sanitaria y requieren obligatoriamente la direccién técnica y
responsabilidad de un quimico o bioquimico farmacéutico para brindar atencion
especializada. En el caso de las farmacias este articulo 166 perjudica, debido a que
no se realiza la produccion de medicamentos, sino la comercializacion de

productos elaborados y se cancela un valor innecesario por este servicio.

Otro factor que perjudica a las farmacias, es que los laboratorios y distribuidores
farmacéuticos deberan descontar un 15% del precio de venta a farmacia, en sus
ventas a las instituciones publicas; para las farmacias privadas este articulo 163 es

perjudicial, debido a que no pueden competir con este descuento.



En el reglamento, el articulo 8 menciona que la farmacia Unicamente podra
comercializar medicamentos de uso y consumo humano, medicamentos
homeopaticos y productos de higiene personal; este articulo impide a las farmacias
la venta de articulos de bazar, regalos y otros productos que representaban un

ingreso adicional.

1.1.1.2 Analisis del entorno econémico

El crecimiento del entorno econdmico influye principalmente en la toma de
decisiones y permite contar con una vision amplia del panorama actual y la
perspectiva para los proximos afios. En el grafico N° 3 se puede visualizar que la
economia ecuatoriana mantiene una tendencia de crecimiento, pero cada afio se

torna mas dificil mantenerla.

Entre el 2010 y 2011 se encuentra el pico més alto en la tasa de variacion anual del
PIB de un 7.8%, este crecimiento se debe a la importante inversion que se ha
originado desde el sector publico, principalmente al sector de la construccion,
gracias a las politicas de crédito hipotecario implementadas por el gobierno a
través del IESS (Diario El Universo, 2010) y a los montos destinados a mejorar la
infraestructura del pais, el sector de la construccion ha tenido un crecimiento del
21.56% con respecto al 2010 y consigue una participacion del 9.76% con respecto

al PIB total del 2011.
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Los sectores que motivaron el crecimiento del PIB en el 2012 son: Administracion
Publica y de Defensa, con un 13.5%, la Construccién se sigue manteniendo como
el méas solido en el pais con una tasa de crecimiento del 9.6% y Hoteles y
Restaurantes con un 8.98% de crecimiento, debido al aumento de turismo es ese
afio. El afio 2013 se caracterizd por un proceso de desaceleracion en la economia
ecuatoriana, a pesar de tener un incremento del PIB en 66.879 millones de USD, la

variacion anual se situd en 4.5% con respecto al afio 2012.

Para el afio 2014, se proyecté una desaceleracion en la econémica del pais, de
acuerdo a la UIEM estima una tasa de crecimiento de 4,03%, es cercana al 4,04%
estimado por el Fondo Monetario Internacional (FMI) y también a la del Banco
Central del Ecuador ya que proyecta una tasa de 4,05%, en el caso de la CEPAL,
la estimacion es mas optimista, ya que la calcula en 4,5% para el pais, superando

el promedio regional que se encuentra en 3,2%.

Esta desaceleracion se da por la posible disminucion de la produccion petrolera,
pero al ser un pais econdmicamente dependiente del petrdleo, esta proyeccién ha
hecho que el gobierno haya anunciado la explotacion en la reserva del Yasuni y se
trabaje en la extraccion minera para conseguir recursos que permitan mantener el

crecimiento en la economia (Ekos Negocios).



11

GRAFICO N° 3
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FUENTE: Banco Central del Ecuador

Por otro lado, se puede ver en el grafico N° 4, que la inflacion refleja un escenario
de menor crecimiento; en el 2013 ya se registraron tasas menores a la de afios
previos, siendo la mas baja de los ultimos 5 afios; en el 2011 se registrdé una
inflacion de 5.41%; mientras que para el 2013 disminuyd notablemente a un

2.70%.

En el 2014 se registra un crecimiento representativo, a Julio del 2014 esta en
4.11%, este aumento constante de la inflacion refleja el incremento de precio de
los bienes y servicios en el mercado, que en consecuencia genera la disminucion

del poder adquisitivo.



12

GRAFICO N° 4

INFLACION ANUAL A DICIEMBRE DE CADA ANO
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FUENTE: Banco Central del Ecuador

Es importante mencionar la funcion del gobierno al mantener el control de los
precios a productos alimenticios para la reduccion de este indicador;
adicionalmente, va a regular los precios de 5600 medicamentos estratégicos, este
reglamento de fijacion de precios para medicamentos de consumo humano busca
incentivar a la industria farmacéutica nacional para que se convierta en la principal
productora de medicamentos y que los precios sean accesibles para todos los
ecuatorianos (Diario El Hoy, 2014). Para abril del 2014, el Ecuador se ubica en la
cuarta economia de menor inflacién, comparandola con 17 grupos de paises,

situandose bajo el promedio de América Latina que es 7.72%.

Por otro lado, el grafico N° 5 muestra que la balanza comercial durante el periodo
de enero a mayo del 2014 registré un superavit de $483.44 millones, obteniendo
una variacion del 177.2% positivo al compararle con el afio 2013 que fue de $-
625.86 millones. De igual manera las exportaciones totales reflejan un incremento
de $894.42 millones, es decir aumentd un 8.8% entre el 2013 y 2014 y las
importaciones disminuyé un 2% que representa $214.9 millones menos. La
disminucion de las importaciones se debe a las politicas arancelarias que impuso el

gobierno para la importacién de productos, mientras que la exportacién aumenté
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gracias a los convenios realizados para la exportacion de productos no petroleros,

que aumenté un 12.9% entre el 2013 y 2014.

La Balanza Comercial Petrolera, en el periodo enero-mayo de 2014 muestra un

saldo favorable de USD 3,250.42 millones; 1.2% mas que el superavit obtenido en

los cinco primeros meses del afio 2013 que fue de USD 3,211.18 millones, debido

a un aumento en el volumen exportado de 7.5%, a pesar de que el precio promedio

del barril exportado cayo en 2.2%. Por su parte la Balanza Comercial no Petrolera,

registrada entre los meses de enero y mayo de 2014, disminuyd su déficit en

27.9%, frente al saldo contabilizado en el mismo periodo del afio 2013, al pasar de

USD -3,837.04 millones a USD -2,766.98 millones.

GRAFICON°5
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FUENTE: Banco Central del Ecuador
ELABORADO POR: Marjorie Vasquez
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El Ecuador, al registrar altos niveles de crecimiento e impulso a la economia los
ultimos afos, ubico una tasa de desempleo de 5.7% al finalizar el 2013, este
indicador ha disminuido notablemente un 2.6% con relacion al 2009; el mayor
inconveniente en el pais, sigue siendo el subempleo que en promedio bordea el
45% los ultimos cinco afios; la ocupacion plena ha aumentado debido a la
inclusion de la mujer en el campo laboral, para junio del 2014 el 40.4% del total de
mujeres en el pais, posee un trabajo estable; el apoyo del Estado en el sector de la
construccién aument6 el empleo en 1.5% entre el 2013 y 2014, otra area de
importante de crecimiento laboral ha sido la administracion publica, defensa y
seguridad social, que aumento del 4.5% en el 2013 al 5.4% para el 2014. (Banco

Central del Ecuador, 2014).

Ademas, es importante analizar el porcentaje que las instituciones bancarias, de
acuerdo con las condiciones de mercado y las disposiciones del Banco Central,
cobran por los diferentes tipos de servicios de crédito a los usuarios de los mismos.
La tasa de interés activa se mantuvo de octubre 2012 hasta abril 2014 de un
8.17%, en agosto del 2014 se encuentra en 8.16%, el siguiente grafico muestra que
la tendencia de la tasa de interés no posee fluctuacion en la evaluacion de dos afios

anteriores y brinda la confiabilidad de su permanencia.
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GRAFICON° 6
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FUENTE: Banco Central del Ecuador
ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

1.1.1.3 Analisis del entorno social, cultural y demogréfico

La provincia de Pichincha representa el 17.8% del total de la poblacion
ecuatoriana; de los 2.576.278 habitantes, el 48.7% son hombres y el 51.3%
mujeres, de las cuales el 54.93% son mujeres en edad productiva, es decir 726.010
mujeres estan entre 15 a 45 afios de edad; la poblacion de Pichincha ha tenido un
crecimiento del 0.84%, mientras que el crecimiento total de Ecuador fue de 1.95%
entre el 2001 y 2010. En Pichincha, el 64.4% se encuentra distribuido

principalmente en edades jovenes hasta los 34 afios, situando la edad promedio en

29 afos.
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En la provincia de Pichincha el 40.1% de la poblacion estan casados, el 36.9%
solteros y unidos el 13.1%; mientras que para Ecuador se distribuye en el 32.5%,
36.5% y 20.4% respectivamente. Ecuador, se identifica con el 71.9% de la
poblacién como mestiza, el 7.2% afro ecuatoriano, el 7% indigena y el 6.1%

blanco, el cual ha disminuido un 4.4% entre 2001 y 2010.

Para analizar el nivel socioeconomico, el Instituto Nacional de Estadistica y
Censos (INEC) realiz6 la Encuesta de Estratificacion de Nivel Socioeconémico a
los hogares urbanos de Quito, Guayaquil, Cuenca, Ambato y Machala, la muestra
estudiada fue de 9744 viviendas, distribuidas en las ciudades mencionadas de la
siguiente manera: 2.364, 3.372, 1.344, 1.344 y 1.320 respectivamente, la muestra

corresponde a 812 sectores censales.

Este analisis permite identificar los grupos socioecondmicos relevantes y sus
caracteristicas; el INEC utilizo seis dimensiones a estudiar, las cuales son:
vivienda, educacion, bienes, economia, tecnologia y habitos de consumo y ha
dividido a la poblacién en 5 grupos o estratos socioeconomicos, la tabla N°1

muestra el analisis de cada estrato.



TABLAN°1
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Nivel Socioeconémico

A

B

C+

C=

D

% de la poblacién

1,90%

11,20%

22,80%

49,30%

14,90%

CARACTERIZACION POR ESTRATO

*Material predominante del piso es de
duela, parquet, tablon o piso flotante

*El 46% tiene el piso de la vivienda de
duela, parquet, tablén o piso flotante.

« El material predominante del piso es
de ceramica, baldosa, vinil o marmetén.

+ El material predominante del piso es
de ladrillo o cemento.

+ El material predominante del piso de
estas viviendas son de ladrillo o

considerable alcanza estudios de post
grado.

instruccion superior.

instruccion de secundaria completa.

instruccion de primaria completa.

Vivienda L * En promedio tienen dos cuartos de L - |+ En promedio tienen un cuarto de bafio |cemento, tabla sin tratar o tierra.
*En promedio tienen dos cuartos de . . « En promedio tienen un cuarto de bafio 3 . .
~ bafio con ducha de uso exclusivo para con ducha de uso exclusivo para el * E131% tiene un cuarto de bafio con
bafio con ducha. con ducha. .
el hogar. hogar. ducha de uso exclusivo para el hogar.
* Todos poseen teléfono *E197% dispone de teléfono
convencional,cuentan con convencional, el 99% cuenta con « EI 83% dispone de servicio de . .. * E1 12% dispone de servicio de
) . - . . . . * E152% dispone de servicio de i .
refrigeradora, més del 95% de los refrigeradora, mas del 80% dispone de |teléfono convencional, el 96% de los ) . . teléfono convencional, menos del 43%
. . . . . . . teléfono convencional, més del 84% ) ) .
hogares dispone de cocina con horno, [cocina con horno, lavadora, equipo de [hogares tiene refrigeradora, més del . . . tiene refrigeradora y cocina con horno,
. . . | . . . . tiene refrigeradora y cocina con horno, .
Bienes lavadora, equipo de sonido y/o mini  |sonido y/o mini componente, en 67% de los hogares tiene cocina con . . el 5% de los hogares tiene lavadora, el
- . : . ) . menos del 48% tiene lavadora, equipo h ) ) -
componente, tienen dos televisiones a |promedio los hogares tienen dos horno, lavadora, equipo de sonido y/o de sonido y/o mini componente y en 10% tiene equipo de sonido y/o mini
color, mas del 80% tiene hasta dos televisiones a colory en promedio mini componente y en promedio tienen L L componente y en promedio tienen un
. . ) . ) . promedio tienen una televisién a color. .
vehiculos de uso exclusivo para el tienen un vehiculo de uso exclusivo  [dos televisiones a color. televisor a color.
hogar. para el hogar.
* E199% cuentan con servicio de * E1 81% cuenta con servicio de internet |+ El 39% cuenta con servicio de
internet, la mayorfa tiene computadora |y computadora de escritorio, el 50% internet, el 62% tiene computadora de |+ El 11% tiene computadora de Lo
’ o - . . . - . - - * En promedio disponen de un celular
Tecnologia de escritorio y/o portétil, en promedio |tiene computadora portatil y en escritorio, el 21% tiene computadora  [escritorio y en promedio disponen de en el hogar
disponen de cuatro celulares en el promedio disponen de tres celulares en |portétil y en promedio disponen de dos |dos celulares en el hogar. '
hogar. el hogar. celulares en el hogar.
El Jefe de Hogar tiene un nivel de
Educacion instruccion superior y un ndmero El Jefe del Hogar tiene un nivel de El Jefe del Hogar tiene un nivel de El Jefe del Hogar tiene un nivel de + ElJefe del Hogar tiene un nivel de

instruccion de primaria completa.

Habitos de consumo

* Los miembros compran la mayor parte
de su vestimenta en centros
comerciales.

* E199% utiliza correo electronico
personal (no del trabajo).

*E192% utiliza alguna pagina social en
internet .

* E1 76% ha leido libros diferentes a
manuales de estudio y lectura de
trabajo en los Ultimos tres meses.

* Las personas compran la mayor parte
de la vestimenta en centros
comerciales.

* E190% utiliza correo electronico
personal (no del trabajo)

* E1 76% esta registrado en alguna
pégina social en internet.

* E1 69% han leido libros diferentes a
manuales de estudio y lectura de
trabajo en los Ultimos tres meses.

« E138% compran la mayor parte de la
vestimenta en centros comerciales.

* E1 77% tiene correo electronico
personal (no del trabajo)

* E1 63% esta registrado en alguna
pagina social en internet.

« El 46% ha leido leido libros diferentes
amanuales de estudio y lectura de
trabajo en los Gltimos tres meses.

* El 14% compran la mayor parte de la
vestimenta en centros comerciales.

* E125% utiliza correo electronico
personal (no del trabajo)

* El 19% esta registrado en alguna
pagina social en internet.

* El 22% ha leido libros diferentes a
manuales de estudio y lectura de
trabajo en los Gltimos tres meses.

* E1 9% ha leido libros diferentes a
manuales de estudio y lectura de
trabajo en los Gltimos tres meses.

Econdmico

* Los jefes de hogar se desempefian
como profesionales cientificos,
intelectuales, miembros del poder
ejecutivo, de los cuerpos legislativos,
personal del directivo de la
Administracion Pblica y de empresas.
* E195% de los hogares esta afiliado o
cubierto por el IESS.

* E1 79% de los hogares tiene seguro de
salud privada y seguros de vida.

* E126% de los jefes de hogar del nivel
B se desempefian como profesionales
cientificos, intelectuales, técnicos y
profesionales del nivel medio.

* E192% de los hogares esta afiliado o
cubierto por el Seguro del IESS

* E147% de los hogares tiene seguro de
salud privada y seguros de vida.

« Los jefes de hogar se desempefian
como trabajadores de los servicios,
comerciantes y operadores de
instalacién de maquinas y montadores.
« E1 77% esta afiliado o cubierto por el
Seguro del IESS.

* E120% cuenta con seguro de salud
privada.

* Los jefes de hogar se desempefian
como trabajadores de los servicios y
comerciantes, operadores de
instalacién de maquinas y montadores
y algunos se encuentran inactivos.

* E148% esta afiliado o cubierto por el
Seguro del IESS.

* E1 6% tiene seguro de salud privada.

* Los jefes de hogar se desempefian
como trabajadores no calificados,
trabajadores de los servicios,
comerciantes, operadores de
instalacién de maquinas y montadores
y algunos se encuentran inactivos.

* El 11% de los hogares esta afiliado o
cubierto por el Seguro del IESS.

FUENTE: INEC

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez
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1.1.1.4 Analisis del entorno tecnolégico

El gréfico N° 7 indica que el 18,1% de los hogares en el Ecuador tiene al menos un
computador portatil, 9.1 puntos méas que lo registrado en 2010; mientras el 27.5%

tiene una computadora de escritorio, 3.5 puntos mas que en 2010.

El acceso a internet a nivel nacional ha aumentado 16.5% desde el 2010 al 2013,
indicando que el 28.3% de los hogares ya posee acceso a internet, el 37% en el
area urbana y el 9.1% en el area rural. De estos hogares el 43.7% acceden a través
de modem o teléfono, 9.8 puntos menos que el 2012, el acceso a internet
inalambrico aumentado notablemente 23.8 puntos entre el 2010 y 2013, llegando
al 31.4% de los hogares con acceso a internet. La provincia con mayor acceso a

internet para el afio 2013 es Pichincha con un 53.1% de los hogares.

GRAFICO N° 7
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2012| 26,4% 13,9% 31,4% 4,8% 22,5% 53,5% 24,5% 20,1% 1,9%
m2013| 27,5% 18,1% 37,0% 9,1% 28,3% 43,7% 24,9% 31,4% 0,0%

FUENTE: INEC
ELABORADO POR: Marjorie Vasquez
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Las personas que mas utilizan las computadoras con mas frecuencia se encuentran
en un rango de 16 a 24 afios, los jovenes adoptan con mayor facilidad los cambios
en la tecnologia, seguidos por los de 5 a 15 afios; el desarrollo de estas
generaciones se encuentra sujeto a la evolucion de la sociedad y como ésta se ve

cada vez mas influenciada por el uso de las nuevas tecnologias.

Del total de personas que utilizan internet, el 45.1% lo realizan en los hogares y el
29.8% lo hacen en centros de acceso publico; el 32.0% de las personas utiliza el
internet como fuente de informacion, mientras el 31,7% lo hace como medio de

educacion y aprendizaje; el 64% utiliza internet por lo menos, una vez al dia.

Es importante al hablar de tecnologia, el analisis de la tendencia de la telefonia
celular en los Gltimos afios. Para el 2013: el 51.3% de la poblacién nacional de 5
afios 0 mas tienen por lo menos un teléfono celular activado; sin embargo en rango
de edades de 25 a 34 afios tiene el 76.5% y de 35 a 44 el 76%. Del 51.3% que

poseen teléfono celular, el 17% es un Smartphone.

Como muestra el andlisis del equipamiento en los hogares, el uso de internet y de
telefonia celular, es fécil entender la reduccion del analfabetismo digital, en el
2013, el 20% de la poblacion nacional son analfabetos digitales, considerando
analfabetos digitales a las personas que cumplan con tres caracteristicas: no tener
un celular activado, no utilizar un computador en 1 afio, ni haber utilizado internet

en 1 ano.
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Asi como la tecnologia avanza en los hogares, se debe analizar el papel que juega
la tecnologia en la industria farmacéutica. Décadas atras, se podia atender desde un
resfriado hasta el parto de un bebé por un mismo médico, debido a la falta de
conocimiento de las diferentes enfermedades y sus medicamentos, encontrabamos
muy pocos médicos especializados, en su mayoria eran médicos generales, por

esta razon muchos de los pacientes morian por no recibir el tratamiento adecuado.

La tecnologia se comenzd a desarrollar en la mitad del siglo XX, incursionando
también en la medicina; en los ultimos 20 afios el avance tecnolégico ha sido
acelerado, algunos de los cambios notorios se han dado en la comunicacion con el

uso del internet, la telefonia y las redes sociales.

En el sector farmacéutico la tecnologia tiene un impacto mucho mas fuerte, debido
a que los procesos de innovacién relacionados a la creacion de nuevas moléculas o
nuevos productos se realizan mediante el uso de equipos con alta tecnologia. Pero
no solo se enfoca a nivel cientifico, sino ayuda también a la administracion y
gestion de las empresas, cambiando los esguemas manuales por un manejo
automatizado y de control para toda la cadena de valor de las empresas,
reduciendo errores y mejorando la productividad. Un ejemplo local, son las
farmacias del grupo Difare Ruiz, que trabajan con el software Neptuno, el cual
permite administrar, evaluar y mejorar los elementos de la cadena de valor del

negocio. (Revista emprende, 2014)
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La industria farmacéutica tiene una actitud proactiva y positiva con la fusion de
ciencia y tecnologia, sin embargo el cambio es dificil y se requiere de una
constante capacitacion y soporte, pero vale la pena porque los usuarios y pacientes
son los Unicos beneficiados. Para los laboratorios farmacéuticos, el uso de
tecnologia permite el desarrollo de nuevos productos, economias de escala para
mejorar la fabricacion y brindar seguridad y confiabilidad con proceso de control
de calidad; para los pacientes tenemos un mejor resultado en examenes, cirugias y
seguridad al adquirir un producto; para las distribuidoras farmacéuticas y
farmacias el uso de sistemas de informacion les permite trabajar de manera
eficiente en la administracion del inventario, de los costos, descuentos, fechas de
caducidad, estadisticas de ventas, productos de rotacion, etc. En conclusion la

tecnologia genera un gran valor a toda la industria farmacéutica.

El software que se encuentra en auge al momento es “Neptuno”, es decir la
nanotecnologia aplicada a los servicios de la salud, son grandes aciertos que han
abierto el camino para la busqueda de nuevas medicinas. (Revista emprende,

2014)

1.1.2 Analisis del Micro Entorno

El analisis del micro entorno esta orientado al estudio del sector en el que se
enmarca Farmacia Inglesa, es decir la Industria Farmacéutica, tanto la situacion

actual como las perspectivas; ademas es importante estudiar la competencia directa
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e indirecta, proveedores, y clientes. Este analisis es fundamental puesto que las
pequefias empresas pueden influir sobre él al definir estrategias para atraer clientes

y competir.

1.1.2.1 Analisis del sector farmacéutico en la ciudad de Quito

El estudio del sector farmacéutico, permite realizar un andlisis de las
oportunidades y amenazas del sector para poder evaluarlas y aprovechar las

oportunidades y tener un plan de contingencia para combatir las amenazas.

La industria farmacéutica tiene méas de cien afios, sus inicios fueron con pequefios
emprendimientos familiares que empezaron con la preparacion de compuestos
quimicos para desarrollar sus formulas, para ahora convertirse en grandes

laboratorios farmacéuticos.

En el gobierno del Gral. Lara se instalé en el pais los primeros laboratorios
farmacéuticos, originando plazas de empleo y capacitaciones profesionales para
formar parte del proceso de transferencia tecnoldgica; debido a esto hubo la

sustitucion de importaciones, con lo que se dio un gran impulso al sector.

EL grafico N°8 se puede ver el crecimiento histérico anual del mercado
farmacéutico en unidades y en valores, el declive en el 2013 se dio como

consecuencia de un sistema de control de precios y colocacion de impuestos a los
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medicamentos importados, el cual perjudico a la importacion de productos por
laboratorios internacionales y la industria farmacéutica nacional no ha logrado
alcanzar la participacion que tiene el mercado en similares continentes. Hay cierta
cantidad de productos que se producen en el territorio nacional, pero fue limitada a
vitaminas, antinflamatorios y antibioticos, principalmente genéricos; con el apoyo
del gobierno para incentivar la produccion nacional se ve un crecimiento en el afio

2014.

Las perspectivas es decaer para el 2015, debido a la regularizacion los precios de
5600 medicamentos estratégicos, este reglamento de fijacion de precios para
medicamentos de consumo humano busca incentivar a la industria farmacéutica
nacional para gque se convierta en la principal productora de medicamentos y que

los precios sean accesibles para todos los ecuatorianos. (Diario EI Hoy, 2014)

GRAFICO N° 8
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En la actualidad, méas del 90 por ciento de las 53 plantas farmacéuticas en el pais
son de capital ecuatoriano, administradas por ecuatorianos Yy dirigidas

técnicamente por ecuatorianos. (E+E ESPAE Y EMPRESA, 2014).

Para proceder con el andlisis del mercado farmacéutico, es importante distinguir
las dos clasificaciones que existen en el pais, el mercado farmacéutico publico y
privado. ElI mercado farmacéutico privado esta constituido por las farmacias que
comercializan los productos en el pais; en Ecuador a finales del 2013 sumaron
1.200 millones de USD, pero ha disminuido en los ultimos afios debido a la mayor
compra publica y esto representa un 5% de disminucién a junio del 2013. (IMS

Health, 2014)

En los dltimos afios han aumentado bruscamente los puntos de venta de las
cadenas farmacéuticas tanto en volumen, como en ventas totales, el grafico N° 9
muestra la tendencia de crecimiento de las farmacias en el pais, para junio del
2014 un 81.27% de las ventas de farmacias son realizadas por las cadenas y tan
solo un 18.73% para farmacias independientes. De igual manera las ventas en
volumen tienen una tendencia positiva a favor de las cadenas farmacéuticas y ha

crecido notablemente 30 puntos desde el 2005 hasta junio del 2014.
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GRAFICON° 9
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FUENTE: IMS Health Ecuador

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

Mientras que la distribucion de cadenas y farmacias independientes por region,
entre el 2013 y 2014 no hubo un incremento significativo en la apertura de
farmacias, esto se debe a la limitacion de cupos establecidos por el Ministerio de
Salud Publica, en la region Sierra apenas se increment6 un 0.28% para las cadenas,

lo que significa que las cadenas compraron farmacias independientes.

Las cadenas farmacéuticas se originan de tres grandes empresas, los duefios tienen
un alto poder econémico, que les permite gobernar el mercado farmacéutico,

debido a que manejan estrategias desleales para eliminar a las farmacias
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independientes, por esta razon se da el crecimiento de las cadenas y la reduccion

de las farmacias independientes.

Estas grandes empresas cuentan con laboratorios farmacéuticos y distribuidores,

que se encargan de importar medicamentos

internacionales y después

comercializarlos, en donde intervienen las cadenas. Existen tres grandes empresas,

las cuales se explican en el siguiente cuadro:

TABLA N° 2
Cadenas farmacéuticas
Grupos
Farmacéuticos E:If[?)to Estrato medio - bajo
Difare Pharmacys Cruz Azul
Farcomed Fybeca Sana Sana
Farmaenlace Medicity Econdmicas

FUENTE: IMS Health Ecuador
ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

Este mercado se mueve principalmente por la difusién que los laboratorios

realizan a los médicos a través del cuerpo de visitadores a médicos informandoles

sobre sus productos y sobre nuevas moléculas o alternativas de eficiencia

terapéutica.

En el mercado ecuatoriano existen en comercializacion 221 laboratorios, pero solo

64 son de origen nacional, representando el 29% del total de laboratorios como

muestra en el grafico N° 10 y se puede ver la distribucion de los laboratorios por

pais de origen.




GRAFICO N° 10
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Si se considera sélo los laboratorios con ventas mensuales superiores a 35 millones

dolares, en el mercado ecuatoriano el laboratorio lider en ventas en délares es

Roemmers, seguido por Bayer, Abbott, Pfizer y Medicamenta, los cuales

representan el 20% de la venta total del mercado farmacéutico.

Mientras que el laboratorio con mayores ventas en unidades de su portafolio es

Bayer, seguido por Merck, Genfar, Life y Rommer, estos cinco laboratorios

representan el 19.87% de las ventas en volumen del total de laboratorios en

Ecuador.
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GRAFICO N° 11
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FUENTE: IMS Health Ecuador

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

Por consiguiente, los principales productos comercializados seran principalmente
de los laboratorios antes mencionados. En el mercado farmacéutico existen dos
clasificaciones al comercializar los productos: por tipo de producto, se encuentran
los genéricos y de marca; por tipo de mercado: éticos o prescritos y populares o de

venta libre.
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Para analizar la primera clasificacion es necesario definir el significado de los
mismos, los medicamentos genéricos tienen la misma composicion quimica y los
mismos efectos que los medicamentos de marca. La diferencia surge en el nombre
comercial, los genéricos no tienen nombre comercial y son expendidos utilizando
como denominacion su principio activo o su nombre genérico; mientras que los de

marca tienen un nombre comercial impuesto por el laboratorio fabricante.

El siguiente grafico muestra la tendencia de crecimiento de las ventas de los
productos genéricos y de marca en valores y volumen, no existen fluctuaciones
representativas en los ultimos afios, y los productos de marca siguen siendo mas
comercializados que los genéricos en volumen alcanzando el 83.05% de las
ventas, mientras que en valores el 93.27% y ésto pese que la Ley Ecuatoriana
indica la obligacion de los profesionales de la salud, tanto del sector pablico como
privado, la prescripcion de sus recetas utilizando la denominacion comun
internacional o nombre genérico para permitir la eleccion de la compra de acuerdo
a la disponibilidad de cada paciente, a pesar de ser el mismo producto con el
mismo compuesto quimico, los habitos de consumo de los clientes es acogerse a

los medicamentos de marca.
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GRAFICO N° 12
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Segun el Ministerio de Salud Publica del Ecuador, de los 13,000 medicamentos
gue aproximadamente se comercializan en el pais, solo el 13.1% corresponden a
medicamentos genéricos, debido a que la fabricacién de un medicamento genérico
se puede realizar a partir de la caducidad de las patentes que protegen a los
fabricantes originales, es decir para la produccion de medicamentos genéricos se
debe esperar que las patentes caduquen, a partir de esto, los principios activos
incluidos en los medicamentos pueden ser comercializados libremente por
diferentes laboratorios, debido a que se ha demostrado que el medicamento brinda
seguridad y eficacia por el uso continuado; el proceso culmina con el
reconocimiento como medicamento genérico por parte de la Autoridad Sanitaria

competente.
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Para la segunda clasificacion se analizara la tendencia de market share de los
productos éticos con relacion a los populares, tanto en volumen de venta, como de
ventas en dolares, se define a los productos éticos, aquellos que se deben
comercializar bajo prescripcién médica, es necesario la receta debido a que se trata
de drogas que si no son administradas bajo la prescripcion médica pueden producir
efectos colaterales o adversos. Y representan la mayor parte de los medicamentos
comercializados en valores y unidades, representando para Julio del 2014, el

84.59% y 79.24% respectivamente de las ventas totales.

Los medicamentos de venta libre o populares son aquellos que no requieren
prescripcion o receta médica para su adquisicion, son utilizados por iniciativa
propia de los clientes y basicamente son para el alivio, dolor, tratamiento o
prevencion de afecciones menores que no produce dafios, debido a que poseen una
amplia experiencia de uso. Son mas dificiles de comercializar y representan el
15.41% de la venta en ddlares y el 20.76% en comercializacion en unidades del

mercado farmacéutico.
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GRAFICO N° 13
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El mercado ecuatoriano no ha aumentado sus precios bruscamente los ultimos
afios, en el grafico podemos ver que se incrementa cada afio entre el 2% y 5% sus
precios en promedio, este aumento de precios no genera impresion a los
consumidores, debido a que el alza en dblares no es muy representativa, pero si
analizamos el incremento de los Gltimos cuatro afios ya habido un aumento del

14% de los precios.

Al comparar el producto genérico con el de marca, si representa una gran
diferencia al momento de adquirir los productos, para julio del 2014 los productos
genéricos se encuentra en promedio en $2.31, mientras los de marca $6.53, es

decir un 43% mas. Es por eso que el estado estd implementando una Ley para
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establecer los precios maximos a productos estratégicos que contengan un mismo

compuesto quimico, sea genérico o de marca.

GRAFICO N° 14
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Las principales moléculas que se comercializan en el mercado privado ecuatoriano
correspondiente en su mayoria a vitaminas, antinflamatorios, antibidticos vy
analgésicos; dentro del ranking de los principales productos en ventas en valores
encontramos a Nido, Enfagrow, Pediasure y Ensure, las cuales son férmulas
compuestas por vitaminas que complementan la alimentacion, ayudan al
crecimiento de nifios y a prevenir enfermedades en personas de la tercera edad.
Mientras para ventas en volumen, el lider es Neurobion de Merck, es complejo B
que es comercializado como relajante muscular para ayudar al estrés y la tension,
seguido por Redoxon de Bayer, es vitamina C que ayuda al sistema inmunolégico
de las personas, se puede adquirir para todas las edades. Es decir los principales

productos que se comercializan en el Ecuador son multivitaminicos.
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1.1.2.2 Perspectivas del sector

La politicas actuales empleadas por el gobierno ha generado un incremento
significativo de inversiones en las plantas farmacéuticas nacionales, de esta
manera han mejorado la capacidad instalada, tecnologia y generando plazas de

empleo.

La Ministra de Salud en el Ecuador, Carina Vance da a conocer el avance de la
planta farmacéutica, edificacién ubicada en Yachay y serd un centro destinado a la
investigacion cientifica y la tecnologia experimental, con la finalidad de impulsar a
la produccion nacional y reducir las importaciones; adicionalmente el objetivo es
proveer de medicinas de calidad al mercado ecuatoriano, controlar los precios y
suministrar esos productos al mercado regional. La planta tendra un poligono de
intervencion de 23 hectareas y contard con cinco plantas de produccion
distribuidas en medicamentos genéricos, estériles, hormonas, antibiéticos y
antineoplasicos, ademéas contard& con una bodega central y un edificio
administrativo. EI complejo funcionara de manera paulatina en el transcurso de los

préximos tres afios. (Agencia de noticias Andes, 2014)

La mejora a los afiliados del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, con una
inversion de 150 millones de ddlares, se realizo la adquisicion de medicamentos,
para que los afiliados y jubilados puedan hacer uso de los mismos, durante la
atencion médica que se realiza en los dispensarios y unidades hospitalarias del

IESS, informo el presidente del Directorio IESS, Victor Hugo Villacrés. El
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funcionario, solicito un poco de paciencia a los afiliados y jubilados al IESS y
también reiterd que ya estan abastecidos de medicinas para que no haya ningun

tipo de inconvenientes. (Villacres, 2014)

Con los avances tecnoldgicos, la firma LifeWatch presento en Suiza un teléfono
inteligente con propdsitos médicos, el smartphone monitorea diversas variables
fisioldgicas y sus creadores aseguran que podria llegar a salvar vidas, este teléfono
es un electrocardidgrafo, un medidor de azlcar en la sangre, un termémetro y es
capaz de objetivar la saturacion de oxigeno en la sangre, la frecuencia cardiaca, el
nivel de estrés y hasta el porcentaje de grasa corporal. Ademas, este teléfono
cuenta con aplicaciones que sirven para registrar datos con los sensores que los
envian al médico por correo electrénico. El dispositivo tiene un costo de $ 1.342.

(Diario EI Universo, 2014)

La Industria Farmacéutica Ecuatoriana en coordinacion con organismos estatales
como el MIPRO y la SENESCYT implementan mecanismos de asistencia
internacional que permitan desarrollar procesos de capacitacién técnica vy
tecnoldgica en areas especificas, como mejoras en validaciones de procesos,
validaciones de métodos, mejoras de formulaciones, estabilidad de los

medicamentos y controles post proceso. (Ayala, 2014)
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1.1.2.3 Analisis de las 5 fuerzas de Porter

Porter, en su libro “La Ventaja Competitiva de las Naciones” define a cinco
fuerzas competitivas que determinan la rentabilidad del sector, debido a que
conforman los precios que pueden cobrar las empresas, l0s costos y gastos que
deben incurrir y las inversiones que necesitan para poder competir; en cualquier
sector, tanto nacional como internacional, la naturaleza de la competencia se
compone de las cinco fuerzas de Michael E. Porter, éstas son: el poder de
negociacion de los clientes, poder de negociacién de los proveedores, amenaza de
nuevos competidores, amenaza de productos sustitutos y la rivalidad entre

competidores.

1.1.2.3.1 Poder de negociacion de los clientes

El poder de negociacion de los compradores es la capacidad de influencia y
negociacion con la que cuentan los clientes de un determinado mercado. Los
compradores debido a varios factores se pueden convertir en los responsables
directos para que la empresa baje los precios y por ende las utilidades se vean
afectadas, por lo general esto sucede cuando el producto que ofrece no es muy

diferenciado y adicionalmente tiene muchos sustitutos a un menor precio.

Farmacia Inglesa posee una cartera de 1 500 clientes rotativos de diferentes

areas de la ciudad, el 40% son clientes frecuentes y la diferencia son
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ocasionales del sector y de otros sectores. A los clientes frecuentes, Farmacia
Inglesa otorga créditos personales de sus compras, sumando una cartera por
cobrar aproximadamente de $ 4.000, el cual representa el 48% de las ventas, la

rotacién de esta cartera es de forma mensual.

Algunos factores importantes percibidos por los clientes de Farmacia Inglesa

son:

> Presentacion del local comercial, tanto de limpieza como
infraestructura.

> Exhibicidn de mercaderia, por la distribucién de los mismos clasificados

por tipos de productos

> Variedad de los productos, debido a que provienen de laboratorios y
proveedores reconocidos y de alta calidad nacionales e internacionales.

> Disponibilidad de parqueo en la avenida principal.

> Atencion permanente y continua durante el horario de 8:30 a 21:00, de

lunes a sabado.

Adicionalmente gracias a los beneficios que posee con sus proveedores, brinda
ofertas y descuentos especiales a sus clientes, manejando la estrategia de

liderazgo en precios contra sus competidores en el sector de San Bartolo.

El poder de negociacion de los clientes se da cuando la empresa tiene grandes
compradores que adquieren gran cantidad de productos, adicionalmente se debe

considerar que la informacion es poder, mientras los compradores tengan toda
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la informacion sobre la demanda, precios y costos, mayor es su poder de

compra con el proveedor.

El poder de negociacion de los clientes de Farmacia Inglesa es bajo, debido a
que no se agrupan para negociar con la empresa por mayores descuentos, esto
se da porque se comercializa a consumidores finales; pero es importante
recalcar que ésta farmacia brinda mejores descuentos a pesar de reducir su
rentabilidad con el objetivo de fidelizar a sus clientes y tomando en cuenta si el

volumen de compra es representativo.

Poder de negociacién de los proveedores

Los proveedores son considerados como una influencia importante para la
empresa, la capacidad de negociacién con la que cuentan los proveedores de un
sector, permite imponer su precio a sus compradores o disminuir la calidad de
los productos. Puede ser méas holgada o menos en funcién de la concentracion

de empresas 0 nimero de proveedores.

La negociacion de los proveedores en el caso de Farmacia Inglesa esta dado por
la competencia que rige entre ellos al intentar ingresar al mercado farmacéutico
con los mejores descuentos y promociones a los clientes, debido a que la

farmacia puede cambiar facilmente de proveedores.
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Los proveedores manejan tres rangos de clientes: especiales, clientes A y
clientes B. Farmacia Inglesa se encuentra en la clasificacion de clientes A, éste
cuenta con beneficios adicionales a los de clientes B, pero menores que los
especiales, en los especiales se encuentran grandes cadenas, las cuales
adquieren grandes volimenes de compra para abastecer a todas sus farmacias y
también se encuentran en esta categoria las farmacias publicas y los hospitales

del estado.

Los proveedores de Farmacia Inglesa brindan dos tipos de descuentos:

El primero esta especificado en el Art. 165 de la Ley Organica de Salud, el cual
indica que los laboratorios o distribuidoras farmacéuticas deben otorgar el 20%
del precio de venta farmacia (P.V.F), que es igual al 16,65% del precio de venta
al publico (P.V.P) para los productos de marca; y el 25% del P.V.F en

productos genéricos, lo que corresponde al 20% del P.V.P.

El segundo depende de los beneficios adicionales que le brinda a Farmacia
Inglesa las diferentes distribuidoras como cliente tipo A y se especifican en el

siguiente cuadro.
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Distribuidores

% de compras
mensuales a cada
distribuidora

% descuento del P.V.F

Farmaenlace
Difare
Quifatex
Ecuaquimica
Leterago
Otros

45%

30%
13%
6%
5%
1%

Fluctua entre el 10 y 13%
Fluctua entre el 10 y 13%
Fluctua entre el 8 al 10%
25%
10 % en promedio
menor al 10 %

FUENTE: Propietario Farmacia Inglesa
ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

Farmacia Inglesa trabaja en su mayor parte con dos distribuidoras: Farmaenlace

de Quito y Difare de Guayaquil y los descuentos para las dos flucttan entre el

10 y 13% del precio de venta farmacia. Estas dos distribuidoras abarcan la

mayor parte de laboratorios farmacéuticos, se realizd el andlisis de 82

laboratorios que se encontraban en el ranking de ventas en valores y volumen y

arrojo el siguiente resultado:

TABLAN° 4

Farmaenlace | Difare |Quifatex | Ecuaquimica | Leterago Otros
Total de
laboratorios por
distribuidor 62 63 28 9 10 2
Total de
laboratorios 82 82 82 82 82 82
% Abarcamiento 75,61% 76,83% 34,15% 10,98% 12,20% 2,44%

FUENTE: Propietario Farmacia Inglesa
ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

Pero existen distribuidoras que tienen la exclusividad para la comercializacion

de productos de ciertos laboratorios como el caso de Leterago, Quifatex y

Ecuaquimica:
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Laboratorio/Distribuidor

Quifatex

Ecuaquimica

Leterago

BAGO
MEDICAMENTA
SIEGFRIED ITP
NEW YORKER
ECUAQUIMICA
GENERICOS
ALLERGAN
BIFOR
BITABIOTICS
GALDERNA
GLENMARK
LAZAR

OM FARMA
RAMBAX
SERVIER

P R R R R R R R

1

1
1
1

FUENTE: Propietario Farmacia Inglesa
ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

En estos casos las distribuidoras tienen gran poder de negociacion, debido a que
tienen el derecho exclusivo de distribucién de estos laboratorios y el descuento

como se mostro en el cuadro anterior es menor y en promedio es el 10% del

precio de venta farmacia.

En conclusion, Farmacia Inglesa cuenta con proveedores que poseen alto poder
de negociacion, éstos distribuyen productos en forma exclusiva, su enfoque no
es brindar alternativas para el comprador debido a que aprovechan su poder de
disponibilidad de productos unicos en el mercado, las empresas que manejan
productos exclusivos son: Quifatex, Ecuaquimica y Leterago; los demas no

poseen poder de negociacion alto, debido a que manejan la distribucion de
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laboratorios que poseen algunos de su competencia y les perjudicaria el

aumento de precios.

1.1.2.3.3 Amenaza de nuevos competidores

1.1.2.34

El riesgo de ingreso de nuevos competidores hace referencia a que actualmente
no se encuentran en el mercado, pero que existe la probabilidad de que lleguen
a hacerlo. La posibilidad de ingreso de nuevos competidores depende
principalmente de dos factores, el primero determinado por la atractividad del
sector y el segundo son las barreras de entrada que tiene el mercado y la

reaccion que puedan tener los competidores.

Para Farmacia Inglesa la amenaza de una nueva entrada de competidores es
relativamente baja, debido a que se depende de la disponibilidad de cupos
otorgado a cada sector de la ciudad por el Ministerio de Salud Publica.
Adicionalmente, Farmacia Inglesa ha logrado fidelizacion con sus clientes, ya
que acuden a este establecimiento, clientes locales del sector y externos, sin

importar la competencia de otras farmacias.

Amenaza de productos sustitutos

Se conoce como productos sustitutos a aquellos que tienen caracteristicas

similares, que pueden ser relevantes para el consumidor y satisfacer sus



1.1.2.35

43

necesidades, estos sustitutos deben suplir a un determinado producto en
situaciones tales como el incremento del precio o carencia del producto

principal.

Los principales sustitutos de los farmacos, que son los productos principales
que comercializa Farmacia Inglesa es la medicina alternativa. La amenaza de
medicinas alternativas con respecto a la medicina tradicional en el Ecuador es
muy limitada, no llega al 2% de la participacion del sector farmacéutico.
Debido a que la medicina natural o alternativa tiene costos mas elevados
comparados con la tradicional, esto se debe por la falta de control por una

entidad gubernamental.

Rivalidad entre los competidores

La rivalidad entre competidores se da, cuando hay empresas que compiten
directamente en una misma industria por ofrecer de mejor manera al

consumidor el mismo producto.

Farmacias Cruz Azul, Sana Sana y Econdmicas se enfocan en el mismo estrato
economico de Farmacia Inglesa y son las mas fuertes competidoras, compiten
por mejorar su estrategia de liderazgo en costos, ofreciendo a sus clientes los
productos al menor precio disponible, a través de esta estrategia buscan

principalmente obtener una mayor participacion en el mercado. Farmacia
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Inglesa ha logrado mantener su competitividad brindando a sus clientes

promociones y descuentos.

Por otro lado, las farmacias independientes son competidores de Farmacia
Inglesa con el enfoque de diferenciacion en servicio. Farmacia Inglesa brinda
atencion profesional y personal a sus clientes, proporciona crédito directo a
clientes especificos, representando un 30% de sus ventas, consiguiendo la

fidelizacion de sus clientes.

En la siguiente tabla, se puede concluir el analisis de las 5 fuerzas de Michael

Porter:

TABLA N° 6

ANALISIS 5 FUERZAS DE PORTER

Poder de negociacion de los clientes

BAJO

Poder de negociacion de los proveedores

% de compras
Distribuidores mensuales a cada Poder de negociacion
distribuidora

Farmaenlace 45% BAJO
Difare 30% BAJO
Quifatex 13% ALTO
Ecuaquimica 6% ALTO
Leterago 5% ALTO

Amenaza de nuevos competidores

BAJO

Amenaza de productos sustitutos

BAJO
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Rivalidad entre los competidores

Estrato medio - bajo

Nivel de rivalidad

Cruz Azul

Sana Sana

Econdmicas

Farmacias Independientes

ALTO
ALTO
ALTO
BAJO

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

1.1.2.4 Matriz de Perfil Competitivo (M.P.C)

La Matriz de Perfil Competitivo, identifica a los principales competidores de una

organizacion, realiza una lista de factores claves para el éxito tanto internos como

externos, dependiendo de la industria y en base a estos factores, se evalGan las

principales fortalezas y debilidades de cada empresa, de acuerdo al siguiente

cuadro:

Clasificacion Descripcion

Debilidad principal
Debilidad menor
Fortaleza menor

Fortaleza principal

AIWIN|PF

La Matriz de Perfil Competitivo para Farmacia Inglesa, se refleja de la siguiente

manera:
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TABLA N° 7
FARMACIA
INGLESA_ | SANASANA | CRUZAZUL | ECONOM. | INDEPEND.
FACTORES
CLAVES Valor Valor Valor Valor Valor
PARA EL Valor| Clas | gy | €1881 pong, | €188 | pond. | €13 | pond. | €' | Pond.
EXITO
Publicidad 01| 1 01 4 04/ 3 03 3 03] 1 01
Competitividad 01l 3 03| 4 04 4 04| 4 04| 2 02
de precios
Posicion 005| 1 005 4 02| 4 02| 4 02 1 005
financiera
Lealtad de los 01l 4 04| 3 03] 3 03] 3 03/ 3 03
clientes
Participacion 0,05 1 005 4 02 4 02| 4 02| 1 0,05
en el mercado
Calidad de los 005/ 3 0415 3 015 3 015 3 015/ 3 015
productos
Presentacion
del local 005 3 015 3 045| 3 015| 3 015 2 01
(limpieza e
infraestructura)
Variedad de 01l 3 03| 4 04| 4 04| 4 04| 2 02
productos
Disponibilidad
de parqueo 005 3 0415 3 0415 3 0415 3 015 2 01
para clientes
Personal 01| 4 04| 2 02l 2 02| 2 02| 3 03
especializado
Horario
continuo de 005 4 02( 4 02 4 02 4 02| 3 015
atencion
Experiencia 01 4 04 2 02/ 2 02 2 02 3 03
Servicio al 01| 4 04| 3 03| 3 03] 3 03| 4 04
cliente
1,00 3,05 3,25 3,15 3,15 2,4

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

Esta matriz permite, analizar como reacciona Farmacia Inglesa y la competencia

en cada uno de los factores claves, en cuales debe mejorar y en cuéles debe
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mantener su fortaleza principal como una ventaja competitiva. No refleja
porcentajes de competitividad de una farmacia, mas que otra; las cifras revelan las
fortalezas relativas y el objetivo no es obtener una sola cifra, sino mas bien
asimilar y evaluar la informacién de manera significativa con la finalidad de

apoyar la toma de decisiones.

1.1.2.5 Matriz de Evaluacion de Factores Externos (E.F.E)

Por medio de esta matriz se puede resumir y evaluar las oportunidades y amenazas
mas importantes identificadas en el analisis del entorno externo, tanto en el macro,

como en el micro entorno:

Clasificacion Descripcion
1 Amenaza Alta
2 Amenaza Baja
3 Oportunidad Baja
4 Oportunidad Alta
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TABLA N° 8
FACTORES EXTERNOS CLAVES o Valor
: Valor Clasific.
Oportunidades ponderado
Las farmacias pueden comercializar productos genéricos
01 yde marca de acuerdo a las posibilidades del 0,1 4 0,4
consumidor.
Las farmacias pueden comercializar productos confiables
02 vy fidelizar a los clientes, reflejando el descuento que 0,05 4 0,2
brinda la farmacia con respecto al precio de venta.
03 ::i?)(r::a“dad de las farmacias al vender productos de venta 0,03 2 0,06
04 Las farr_na_tzlas son las Unicas con la facultad Qe I_a 0,05 3 0,15
comercializar la venta de medicamentos al publico.
05 Reduccion de la mfl_a_cmn y desempleo, Ic_> que permite 0,05 1 0,05
mayor poder adquisitivo para los ecuatorianos.
El desarrollo de la tecnologia en el sector farmacéutico
06 brinda beneficios a todos los stakeholders. 0,05 2 0.1
Para el campo de la medicina la creacion de diagnosticos
07 y tratamientos han hecho posible detectar y combatir 0,05 2 0,1
varias enfermedades.
El estado Ecuatoriano brinda software gratuitos para el
08  desarrollo de mipymes en administracion y control y 0,03 1 0,03
cursos de capacitacion.
09 Incremento de las ventas de los productos genéricos, en 01 3 0.3
volumen y valores.
Estabilidad historica de precios durante los dltimos 5
010 afos para medicamentos de marca, genéricos, populares 0,03 3 0,09
y éticos.
011 Inversiones en plantas farmacedticas nacionales. 0,03 1 0,03
012 Regularizacion de precios de medicamentos estratégicos. 0,05 4 0,2
Amenazas
Escaso control de las autoridades hacia productos
Al  naturistas, convirtiéndolos sustitos de la medicina 0,03 1 0,03
tradicional, sin registros sanitarios.
El Estado impulsa los medicamentos desarrollos en el
Ap  Pais, pr|r10|palmente genericos, pero no se cuenta con la 0,03 3 0,09
tecnologia para seguir los parametros de calidad
internacionales.
A3  Tendencia de crecimiento de las cadenas farmacedticas. 0,1 3 0,3
Tres grandes empresas manejan el mercado de las
A4 S 0,1 3 0,3
farmacias: Difare, Farcomed y Farmaenlace.
A5 Increrr_1en_t9 de [as_ ventas de los productos con 0,05 2 0.1
prescripcién médica en valores.
A6 Limitaciones de cupos para ingreso de nuevas farmacias 0,05 5 0.1
en el mercado.
A7  Sector con indices de delincuencia media. 0,02 4 0,08
1,00 271

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez
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En base a los resultados obtenidos en la matriz E.F.E, se puede concluir que
Farmacia Inglesa tiene un puntaje superior al promedio, lo que significa que la
empresa aprovecha las oportunidades del entorno de manera efectiva y sus

estrategias ayudan a disminuir los efectos de las amenazas.

1.2 ANALISIS DEL ENTORNO INTERNO

La finalidad del analisis del entorno interno es fijar con exactitud las fortalezas y
debilidades de la organizacion, para implementar estrategias que ayuden aprovechar

las fortalezas y reducir las debilidades.

1.2.1 Resefia historica de Farmacia Inglesa

Farmacia Inglesa inicia sus actividades en el mes de enero de 1998, por el deseo de
la propietaria de tener su propia microempresa, se decide por el ambito
farmacéutico debido a que tenia experiencia en esta rama econémica. La ubicacion
prioritaria para instalar la farmacia fue el local cerca del lugar de la vivienda,
luego del analisis del sector y la competencia se decidio instalar en el barrio San

Bartolo, lugar que se encuentra hasta el dia de hoy.

Como farmacia independiente se mantuvo durante tres afos y debido al sistema de
competencia se decide obtener una franquicia llamada Cruz Azul en el afio 2000

para formar parte de esta gran cadena, el contrato tuvo vigencia hasta el mes de
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octubre del 2010 y desde ese entonces vuelve a ser Farmacia independiente,

manteniendo los rotulos de Cruz Azul.

Luego de los tres primeros afios y debido el crecimiento de la farmacia fue
necesario la incorporacién de una segunda persona para dar una mejor atencion al
cliente; en todo este tiempo ha sido necesaria la capacitacion permanente de las
dos personas a cargo, sobre todo en el manejo farmacéutico, administrativo y

financiero.

En los dltimos afios, se ha presentado un crecimiento poblacional en el sector y se
debe considerar dos megas construcciones que se encuentran en proceso, la
primera es el Hospital del Seguro Social, que ya se encuentra en construccion y el
proyecto gubernamental que es el Complejo Presidencial en el sector de San
Bartolo; por esta razén los propietarios tienen el deseo de abrir una sucursal cerca

del Hospital del Seguro Social, con el afan de dar mayor cobertura en el sector.

1.2.2 Mision

La mision de la empresa se refiere a la razon de existencia de una empresa, es
decir para qué fue creada y el propdsito de la misma, Charles Hill, en su libro
“Administracion Estratégica” muestra una figura que sugiere tres dimensiones
guia para poder definir el negocio:

e (A quién se satisface?: Grupos de cliente
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e ;Que se satisface?: Necesidades del cliente

e ;CoOmo se satisfacen las necesidades del cliente?: Habilidades distintivas

Contestar estas interrogantes, permite identificar como actda con todos los actores
que forman parte de ella, tales como clientes, proveedores, colaboradores,
sociedad en si; establece lo que va a hacer, como lo va a realizar y quienes son los

beneficiados.

Farmacia Inglesa es una microempresa que comercializa productos farmacéuticos
de calidad, comprometidos a ofrecer una amplia gama de medicamentos que
cumplan con los mas altos estandares de calidad tanto nacionales como
internacionales, a precios competitivos y con un excelente servicio, que
proporcionen una permanente satisfaccion de nuestros clientes y contribuyendo a

mejorar la salud de los ecuatorianos.

1.2.3 Visién

Una vez que se encuentra claramente definida la mision, se puede elaborar la
visién, ya que la vision es lo que la empresa quiere ser en el futuro. La Vision es la
imagen de la organizacion proyectada en el futuro, es la declaracion de intenciones
y propositos de donde se quiere que la empresa esté en un tiempo definido de 3a 5
afos; con esto proporciona la razén de ser de la organizacion y del por queé realizar

determinas acciones o actividades. Es importante recalcar que la comunicacion de
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la vision se debe dar a conocer a toda la empresa, para que conozcan hacia donde
se va, sobre todo es necesario que sea clara, precisa y sencilla de entender y que

transmita el mensaje que se quiere dar a conocer.

Tener vision “Es tener un proposito claro, estar comprometido con €l y estar tan
seguro de sus capacidades para lograrlo, que se avanza con decision a pesar de los

obstaculos que se interpongan en ¢l camino.” (Blanchard & Stoner, 2004)

Para la formulacién de la visidn, se debe tener claro contestar la interrogante: ¢ Que

gueremos que sea la organizacion en el futuro?

Farmacia Inglesa en el 2018, es una empresa reconocida en el sector, que cumple
las expectativas y necesidades del cliente, al brindar alta eficiencia en la
comercializacion de productos y servicios para la salud y bienestar de los clientes,
con una cultura diferenciadora en atencion al cliente, mejoramiento continuo,

crecimiento del personal y rentabilidad de la empresa.

1.2.4 Objetivos

1.2.4.1 General

Comercializar una gama de productos de calidad, a precios justos y
proporcionando un servicio de excelencia para satisfacer completamente las

necesidades y expectativas de los clientes
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1.2.4.2 Especificos

e Comercializar productos farmacéuticos de calidad, nacionales e internacionales.

e Ofrecer una amplia gama de productos, genéricos y de marca a precios

competitivos en el mercado farmacéutico.

e Mantener un mercado que tenga confianza y preferencia por los productos y

servicios que ofrece Farmacia Inglesa.

e Ser reconocidos por el servicio especializado y personalizado que se ofrece a

los clientes.

e Tener un 90% de clientes satisfechos de Farmacia Inglesa, para que sea

recomendada.

1.2.5 Valores corporativos

La sociedad, familias, seres humanos individualmente y colectivamente, se
relacionan e interactian aceptando la existencia de principios comunes que les
gobiernan. “Son creencias profundamente arraigadas de que ciertas cualidades son
deseables. Definen lo que es correcto o fundamentalmente importante para cada
uno de nosotros. Suministran pautas para nuestras opciones y acciones, explican el

como”. (Blanchard & Stoner, 2004)
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El objetivo fundamental es conocer los valores mas importantes y significativos de
la empresa, qué motiva a las personas y a la organizacion, qué les hace funcionar,
qué les impulsa. Comparar los valores individuales de los empleados con los de la
organizacion, para de esta manera potencializar los valores comunes y motivar por

los valores que no son compatibles para tener beneficios en la organizacion.

Farmacia Inglesa ha determinado como valores corporativos, los siguientes:

e Honestidad.- Es una guia de sinceridad y coherencia de las acciones, segura

integridad y transparencia con los proveedores, clientes y empleados.

e Productividad.- Trabajar comprometidos para cumplir con los objetivos de
manera eficiente, es decir optimizando el uso de los recursos y tiempo para

alcanzar las metas.

¢ Responsabilidad.- Asumir y reconocer las consecuencias de las acciones, con el

fiel cumplimiento de las leyes y disposiciones oficiales.

e Excelencia en el servicio.- Satisfacer continuamente las necesidades y
expectativas de los clientes con una atencidon profesional, personalizada y de

amabilidad.
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o Bienestar de los clientes.- Brindar variedad y confiabilidad de los productos a
precios accesibles y justos, comprometidos con la salud y economia de los

ecuatorianos.

1.2.6 Codigo de Etica

El codigo de ética tiene relacion con los aspectos morales que se establecen en las
relaciones de las organizaciones con los distintos grupos de interés, engloban los
valores, actitudes y son normas de conducta que rigen los comportamientos
profesionales, la ética estd presente en todas las actividades y acciones que

realizamos como seres humanos.

Establecer un codigo de ética es una herramienta que ayuda a tomar decisiones
alineadas a la misién, vision y objetivos de la organizacion, ademas constituye una
ventaja competitiva y un atractivo iman para conseguir nuevos negocios, clientes,
recursos Yy alianzas estratégicas porque se declara transparencia en todas las

actividades que realiza la empresa con clientes, proveedores, etc.

El cddigo de ética de Farmacia Inglesa tiene como objetivo constituirse en una
guia o brujula que oriente la actuacion de todos los empleados, promoviendo altos
estandares de conducta a fin de preservar la integridad, y la adopcion de principios

éticos que reflejen el tipo de organizacion y el tipo de personas que lo conforman,
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para poder estar alineados con los valores corporativos establecidos por la

organizacion.

Cada persona tiene su propio patron de valores, por eso es importante que cada
empleado reflexione sobre la forma de compatibilizar sus valores individuales, con
los valores de los clientes y la sociedad, actuando de acuerdo a un codigo de
conducta que le dara los lineamientos basicos de comportamiento, con
aplicaciones especificas en las actividades diarias y cotidianas, por esta razon
Farmacia Inglesa ha desarrollado los principios éticos que seran los pilares

fundamentales que forman el cddigo de ética:

e Respeto.- En nuestra convivencia laboral prevalece el respeto a la dignidad
humana y complementariamente el respeto a las normas y reglas establecidas para
clientes, proveedores y compafieros. Acatandolas aseguramos un clima de armonia

integral.

e Lealtad.- Individual y corporativamente nos identificamos por un proceder
digno y honorable, establecido por nuestras propias convicciones y demostrado a

conciencia con la equidad, justicia y rectitud de nuestros actos.

¢ Responsabilidad.- Con el cumplimiento de las funciones asignadas y asumiendo

y reconociendo los actos realizados.
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¢ Pro actividad.- Nos distingue el desempefio dinamico, creativo y de respuestas
rapidas y efectivas para “hacer que las cosas sucedan” en coherencia con nuestros

principios.

e Profesionalismo.- Nuestras competencias profesionales son relevantes y se
mantienen en perfeccionamiento continuo para tener un dominio integral en cada

area de responsabilidad y ser artifices en la generacion de resultados éptimos.

e Comunicacion.- Somos personas sociables y de positiva apertura mental, que
nos relacionamos a través de una red de comunicacion abierta, clara y objetiva,

para facilitar nuestro desempefio y fortalecer la integracion.

e Actitud Anti-sobornos.- La empresa no aceptara regalos, gratificaciones,
préstamos, garantias o pagos de cualquier indole, que deriven en beneficio propio
0 de los clientes, agentes, personeros de gobierno u otros, actuando de forma

transparente y clara.

e Confidencialidad.- Se debe mantener la confidencialidad de la informacién que
haya sido confiada por la compafiia, proveedores o clientes. La informacion
confidencial incluye toda aquella que no tiene caracter de publica, y que puede ser
utilizada por la competencia, o que puede causar dafio a la compafiia, proveedores

o clientes en caso de ser usada.
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1.2.7 Politicas

“Las politicas son reglas o guias que expresan limites dentro de los que debe
ocurrir la empresa. Estas reglas, muchas veces toman la forma de decisiones de
contingencia para resolver conflictos que existen y se relacionan entre objetivos

especificos” (Mintzberg, 2007)

Es decir, las politicas son directrices que regulan las actividades de la
organizacion, ayudan a tomar decisiones Yy realizar acciones en beneficio de la
empresa. De nada valen las politicas si no son comunicadas y entendidas por todos
los integrantes de la empresa. Entendidas significa que cada empleado, proveedor
y cliente es capaz de describir, con sus propias palabras, de qué manera su accion
contribuye al cumplimiento de las politicas de la empresa, no hay posibilidades de

éxito si la empresa no predica con el ejemplo.

No es una exageracién decorar la empresa con las politicas, solo se alcanzaran los
objetivos si todos los integrantes de la empresa colaboran e incorporan las politicas
a su manera de pensar y lo refleja en sus actitudes. Farmacia Inglesa ha establecido

las siguientes politicas:
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1.2.7.1 Politicas para Empleados

Las politicas que se emplearan para el correcto funcionamiento de la empresa

seran:

e Los empleados deberan trabajar en turnos rotativos, con el fin de mantener el
horario de atencion establecido por Farmacia Inglesa.

e Mantener la confidencialidad, reservando informacion sobre la empresa y
guardando los secretos técnicos y comerciales.

e Cumplir funciones especificas asignadas a los empleados de acuerdo a las
necesidades de la empresa.

e Cumplir con los estandares de calidad de atencion al cliente.

e Cumplir con las normas de seguridad industrial.

e Asistir a capacitaciones dadas por el Ministerio de Salud Publica o los que la
empresa invierta su desarrollo.

e El empleado esta obligado a llegar en un estado Optimo tanto fisico como
psicolégico para desempefiar su trabajo.

e Esta bajo la supervision y responsabilidad de cada empleado el uso correcto de
las herramientas de trabajo brindadas por la empresa.

e Velar por los intereses de la organizacion y manejar sus acciones en base al

cddigo de ética de Farmacia Inglesa.
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1.2.7.2 Politicas para Clientes

La prioridad es atender satisfactoriamente a nuestros clientes y que ellos se
encuentren completamente satisfechos con la empresa, para lo cual deberan
cumplir con las siguientes politicas para lograr un adecuado desenvolvimiento,
entre clientes y empresa. Las politicas para alinear la relacién con los clientes
seran:

e Las compras que realicen nuestros clientes seran en efectivo, exceptuando los
clientes especiales, los cuales son recurrentes y confiables, a estos se les da crédito
maximo a 30 dias.

e Los clientes que desean crédito, se les registrara el valor de los productos que
adquieran al P.V.P, es decir sin descuentos.

e La factura original emitida por la Farmacia Inglesa serd para el cliente y dos
copias para la empresa. En las ventas a crédito, al cliente se le entregard una copia
de la factura y la farmacia se quedara con la factura original y a la cancelacion de
la misma en la fecha establecida se le entregara al cliente la factura original
retirdndole la copia.

e Los pagos de los créditos, los podré realizar el cliente a Farmacia Inglesa de la
siguiente manera:

e En efectivo.

e Cheque nominativo, no negociable, para abono en cuenta.

e Depdsito en cuenta corriente del propietario.
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e Transferencia Electronica, enviando a nuestro correo el documento de respaldo
de la transaccion realizada.

e En ningln caso se aceptan cheques de terceros a favor de la farmacia.

e Tener un buzon de correo electronico de posibles quejas y errores de nuestra
parte, para que el cliente nos dé a saber su opinién y satisfaccion.

e Farmacia Inglesa proporciona descuentos especiales en todas las compras, que
flucttan del 8% al 12% del P.V.P, cuando el volumen de compra supera los $100,
el descuento asciende del 15% al 20%; estos descuentos exceptian formulas
infantiles.

¢ No se aceptaran devoluciones de mercaderia después de 3 dias maximo, ya que
es obligacion tanto del cliente como de la empresa, al momento de recibir la
mercaderia verificar que se encuentre en perfecto estado. Para procesar con la
devolucion, el producto debe encontrarse en las mismas condiciones que se le

entregd y sellado.

1.2.7.3 Politicas para Proveedores

Farmacia Inglesa, en su afan de garantizar el cumplimiento de sus funciones,
implementa una serie de normas de control de calidad hacia sus proveedores, las
cuales les permitiran tener un adecuado funcionamiento, controlando la parte fisica
y econdmica de sus medicamentos y productos. Las politicas para proveedores

seran:
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e Los pedidos que se realizan con los proveedores se manejaran mediante el
servicio de call center que manejan los mismos, en un horario de 8:30 a 10:00 am
0 mediante los visitadores médicos, que realizan visitas semanales en un horario
establecido para cada proveedor. Se exceptuard este horario cuando se querian
productos inmediatamente, que se llamara a call center o a los visitadores.

e La recepcion de los pedidos, se la realizard el mismo dia, exceptuando los
realizados a Difare, que llegaran al dia siguiente.

e Cuando los pedidos lleguen a la empresa se procedera de la siguiente manera:

e Revision de la factura

¢ Revisidn de cada uno de los items del pedido: P.V.P y fecha de caducidad.

¢ Estado de los productos

e En caso de tener novedades al revisar la mercaderia, se le comunicard
inmediatamente al proveedor para la devolucion del mismo.

e Los pagos destinados a cada proveedor se realizaran Unicamente los dias

viernes en horario de 8:30 a 12:30 horas.

Capacidad Administrativa

“El organigrama es la representacion grafica de la estructura formal de autoridad y
de la division especializada del trabajo de una organizacion por niveles

jerarquicos” (Hernandez, 2007)
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Farmacia Inglesa no cuenta con una estructura organizacional definida, esta es una
debilidad para una empresa, debido a que el organigrama nos permite entender de
qué manera se alinea entre si las diferentes funciones. Es importante que la
estructura sea util para el desarrollo de las actividades cotidianas y esté alineada a
los objetivos de la organizacién con el fin de cumplir con la mision, tener claro el

camino para llegar a la vision y estar cimentada en los valores corporativos.

Sin embargo, no se ha realizado la definicién del organigrama debido a que en
Farmacia Inglesa trabajan tan solo dos personas en turnos rotativos, Victoria
Leonor Borja, la propietaria y el esposo Gustavo Vasquez, por lo que no amerita

reflejarlo en una estructura organizacional.

Pero las funciones se encuentran bien definidas, a pesar de que los dos son
encargados de la administracion de la farmacia. Se reparten las actividades y son
responsables de éstas, entre las principales tienen: solicitudes de compras, manejo
de inventario, ventas, manejo y pago de proveedores y demas funciones necesarias
para la administracion y rentabilidad de la farmacia. Sin embargo, los
procedimientos se manejan empiricamente y todos son realizados de manera
manual, cuando se los podria automatizar, por lo que se podria decir que existen
debilidades en el manejo de la informacion y confidencialidad de la misma, porque

no existen respaldos en caso de pérdida de informacion.
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1.2.9 Capacidad Financiera

Para ver la capacidad financiera de la empresa, es importante analizar el capital
propio de Farmacia Inglesa, éste se obtiene de los activos que poseen la empresa
menos las deudas o pasivos. Farmacia Inglesa posee un capital propio de $

44.865,50.

Adicionalmente, es importante calcular el capital de trabajo para Farmacia Inglesa:
Capital de Trabajo = Activos circulantes: $ 19.355 — Pasivos circulantes: $

1.556,25=$ 17.798,7.

La proporcion circulante se calcula con la division entre activos circulantes y
pasivos circulantes, la proporcién circulantes indica si la empresa tiene suficiente
capital de trabajo para mantener el negocio y cumplir con las obligaciones a corto
plazo; la proporcion circulante para Farmacia Inglesa es de 12.43; quiere decir que
el capital se esta utilizando pobremente, debido a que tiene capital para cubrir sus

obligacion y para poder realizar una inversion que le ayude a generar rentabilidad.

Pero si se realiza un andlisis sin incluir los inventarios, la proporcion seria de 3.90,
la cual es més real, debido a que los inventarios son rotativos y el un valor muy

representativo, es el 28% del capital total y el 68% del activo circulante.
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1.2.10 Capacidad de Comercializacion

Toda organizacion debe tener un diferenciador con respecto a sus competidores, es
decir una ventaja competitiva, esta ventaja que va mas alla del precio, hace que los
clientes prefieran una empresa de otra al momento de adquirir los productos. Los
diferenciadores pueden ser: caracteristicas del producto o niveles de servicio, pero
algo es claro, para contar con una oferta de valor representativa se debe combinar
la calidad del producto que se ofrece, el servicio que se proporciona y el precio

que se brinda.

La oferta de valor que ofrece Farmacia Inglesa es la calidad del servicio, debido a
que atiende a sus clientes de manera personalizada y profesional. EI personal de
esta farmacia cuenta con cursos de capacitacion continua referente a servicio al
cliente, quimica farmacéutica, administracién de negocios farmacéuticos, entre

otros.

FARMACIA INGLESA

Oferta de Valor

Altos niveles de servicio personalizado y capacitado

Descuentos todos los dias

Productos de alta calidad y variedad, nacionales e internacionales

Conjunto de actividades

@ Presentacion del local comercial, tanto de limpieza como infraestructura.

@ Exhibicién de mercaderia, por la distribucién de los mismos clasificados por tipos de productos

@ Variedad de los productos, debido a que provienen de laboratorios y proveedores reconocidos y
de alta calidad nacionales e internacionales.

@ Disponibilidad de parqueo en la avenida principal.

@ Atencion permanente y continua durante el horario de 8:30 a 21:00, de lunes a sébado.
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Tener clara la oferta de valor y el conjunto de actividades realizadas permite
alinear los esfuerzos de la organizacion hacia estrategias que permitan potenciar
las fortalezas, definir prioridades, optimizar recursos, trabajar productivamente y

sobretodo disminuir las debilidades.

A pesar, de tener claro las actividades y la oferta de valor para poder comercializar
los productos de una manera adecuada, es importante que los clientes sepan de
esto, por lo cual la comunicacion con el cliente es el factor mas importante en una
organizacion, conocer las necesidades, expectativas, quejas y sugerencias ayudan a

desarrollar mejor las estrategias y esto se logra con el marketing.

En épocas pasadas la utilizacion del marketing como herramienta en los negocios
era poco usual, actualmente esto ha cambiado, con el paso del tiempo, las
empresas han descubierto que el marketing genera beneficios a corto y largo plazo,
ahora las empresas modernas ven al marketing no como un lujo sino como una
necesidad, por los beneficios y ventajas que les generan. Entre las principales
estan: el posicionamiento y reconocimiento de una empresa; ganar y fidelizar
clientes; proporcionar informacién para los clientes como promociones y
descuentos; informacién para la empresa, con los gustos y necesidades de los

consumidores y sobre todo mayores ganancias.

El marketing farmacéutico no se maneja como un marketing ordinario, es un area
de especializacion que busca hacer llegar sus productos no solo a los pacientes que

los necesitan, sino también a los médicos que atienden consultas y tienen que



prescribir medicamentos,

establecimiento que ofrezca servicios de sanidad. EI marketing farmacéutico juega

un rol primordial para la venta de medicamentos hoy en dia.

Farmacia Inglesa no cuenta con el marketing como herramienta, lo cual es una

fuerte debilidad para la organizacién, debido a que las cadenas poseen una gran

ventaja en este aspecto.
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los hospitales,

1.2.11 Matriz de Evaluacion de Factores Internos (E.F.1)

La matriz de factores internos permite identificar y evaluar las fortalezas y

debilidades mas importantes encontradas en el analisis del ambiente interno:

Clasificacion

Descripcion

1

Debilidad alta

Debilidad baja

Fortaleza baja

2
3
4

Fortaleza alta

centros medicos y cualquier
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TABLAN°9
FACTORES INTERNOS CLAVES - Valor
Valor | Clasific.
ponderado
Fortalezas
Presen_tauon del local comercial, tanto de limpieza 0,05 3 0.15
F1 como infraestructura.
Exhibicion de mercaderia, por la distribucion de los
. . ; 0,05 3 0,15
F2 mismos clasificados por tipos de productos.
Variedad de los productos, debido a que provienen
de laboratorios y proveedores reconocidos y de alta 0,1 3 0,3
F3 calidad nacionales e internacionales.
F4 Disponibilidad de parqueo en la avenida principal. 0,05 3 0,15
Atencion permanente y continua durante el horario 0.05 4 0.2
F5 de 8:30a 21:00, de lunes a domingo. ' ’
Atencién profesional, personal y de experiencia,
3 " : 0,15 4 0,6
F6 brindando un buen servicio al cliente.
Convenio con los mejores distribuidores, que
abarcan la mayor cantidad de laboratorios 0,08 4 0,32
F7 farmacedticos.
Descuentos especiales como cliente tipo A y crédito
. 0,07 4 0,28
Fg a 60 dias por parte de los proveedores.
Se otorga crédito personal a los clientes, la
F9 incobabrilidad es de 0,05%. 0,05 3 0,15
F10 Local comercial propio. 0,03
Sistema de §egur|dad m?egrado, con camaras, 0,02 3 0,06
F11 alertas de panico y monitoreo.
Debilidades
D1 Falta de publicidad. 0,1 1 0,1
Posicion fmanuera débil con respecto a la 0,01 1 0,01
D2 competencia.
D3 Cobertura en nimero de farmacias. 0,07 1 0,07
D4 Servicio a domicilio. 0,02 2 0,04
D5 Falta de convenios con tarjetas de crédito. 0,03 2 0,06
La_t proporcion circulante indica que el capital esta 0,01 1 0,01
D6 utilizado pobremente.
D7 Vulnerabilidad de la informacion. 0,01 2 0,02
D8 Falta de automatizacion de procesos. 0,05 2 0,1
1,00 2,77

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez
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De acuerdo a los resultados obtenidos en la matriz E.F.1, se puede concluir que
Farmacia Inglesa tiene un puntaje superior al promedio de 2.77, lo que significa
que la empresa aprovecha las fortalezas y minimizando las debilidades. Sin

embargo, podria establecer estrategias que le ayuden a mejorar.

1.3 ANALISISF.0.D.A

El andlisis de la matriz F.O.D.A. (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades,
Amenazas) es una herramienta que ayuda a la organizacion, que manejada de
manera sistematica y organizada, permite identificar las fortalezas internas y en base
a estas, aprovechar de mejor manera las oportunidades que ofrece el entorno en el
que se desarrolla, asi mismo reducir al maximo sus debilidades y desarrollar

estratégicas para minimizar las amenazas.

Para desarrollar el andlisis FODA, se ha desarrollado el andlisis interno, el cual
permite encontrar las fortalezas y debilidades de Farmacia Inglesa y el analisis
externo que ayuda a identificar las oportunidades y amenazas del entorno, sin
embargo para determinar la matriz FODA, se estableci6 la matriz de evaluacién de
factores externos (E.F.E) y la matriz de evaluacion de factores internos (E.F.I),

arrojando la siguiente informacion:
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Oportunidades:

O1 Las farmacias pueden comercializar productos genéricos y de marca de acuerdo
a las posibilidades del consumidor.

02 Las farmacias pueden comercializar productos confiables y fidelizar a los
clientes, reflejando el descuento que brinda la farmacia con respecto al precio de
venta.

O3 Facilidad de las farmacias al vender productos de venta libre.

O4 Las farmacias son las unicas con la facultad de la comercializar la venta de
medicamentos al publico.

O5 Reduccién de la inflacién y desempleo, lo que permite mayor poder adquisitivo
para los ecuatorianos.

O6 El desarrollo de la tecnologia en el sector farmacéutico brinda beneficios a
todos los stakeholders.

O7 Para el campo de la medicina la creacion de diagndésticos y tratamientos han
hecho posible detectar y combatir varias enfermedades.

08 El estado Ecuatoriano brinda softwares gratuitos para el desarrollo de mipymes
en administracion y control y cursos de capacitacion.

09 Incremento de las ventas de los productos genéricos, en volumen y valores.
O10Estabilidad histdrica de precios durante los ultimos 5 afios para medicamentos
de marca, genéricos, populares y éticos.

O11lInversiones en plantas farmacéuticas nacionales.

O12Regularizacion de precios de medicamentos estratégicos.
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Amenazas:

Al Escaso control de las autoridades hacia productos naturistas, convirtiendolos
sustitos de la medicina tradicional, sin registros sanitarios.

A2 EIl Estado impulsa los medicamentos desarrollos en el pais, principalmente
genéricos, pero no se cuenta con la tecnologia para seguir los pardmetros de calidad
internacionales.

A3 Tendencia de crecimiento de las cadenas farmacéuticas.

A4 Tres grandes empresas manejan el mercado de las farmacias: Difare, Farcomed
y Farmaenlace.

A5 Incremento de las ventas de los productos con prescripcion médica en valores.
A6 Limitaciones de cupos para ingreso de nuevas farmacias en el mercado.

A7 Sector con indices de delincuencia media.

Fortalezas:

F1 Presentacion del local comercial, tanto de limpieza como infraestructura.

F2 Exhibicién de mercaderia, por la distribucion de los mismos clasificados por
tipos de productos.

F3 Variedad de los productos, debido a que provienen de laboratorios y
proveedores reconocidos y de alta calidad nacionales e internacionales.

F4 Disponibilidad de parqueo en la avenida principal.

F5 Atencion permanente y continua durante el horario de 8:30 a 21:00, de lunes a

domingo.
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Atencion profesional, personal y de experiencia, brindando un buen servicio al

cliente.

F7

Convenio con los mejores distribuidores, que abarcan la mayor cantidad de

laboratorios farmacéuticos.

F8

Descuentos especiales como cliente tipo A y crédito a 60 dias por parte de los

proveedores.

F9

Se otorga crédito personal a los clientes, la incobrabilidad es de 0,05%.

F10 Local comercial propio.

F11 Sistema de seguridad integrado, con cdmaras, alertas de panico y monitoreo.

D1

D2

D3

D4

D5

D6

D7

D8

Debilidades:

Falta de publicidad.

Posicion financiera débil con respecto a la competencia.

Cobertura en numero de farmacias.

Servicio a domicilio.

Falta de convenios con tarjetas de crédito.

La proporcion circulante indica que el capital esta utilizado pobremente.
Vulnerabilidad de la informacion.

Falta de automatizacion de procesos.
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FACTORES EXTERNOS

FACTORES INTERNOS

Oportunidades

O1 Las farmacias pueden comercializar productos
genéricos y de marca de acuerdo a las posibilidades del
consumidor.

02 Las farmacias pueden comercializar productos
confiables y fidelizar a los clientes, reflejando el
descuento que brinda la farmacia con respecto al precio
de venta.

03 Facilidad de las farmacias al vender productos de
venta libre

O4 Las farmacias son las Unicas con la facultad de la
comercializar la venta de medicamentos al publico.

05 Reduccion de la inflacién y desempleo, lo que
permite mayor poder adquisitivo para los ecuatorianos.
06 El desarrollo de la tecnologia en el sector
farmacéutico brinda beneficios a todos los stakeholders
O7 Para el campo de la medicina la creacién de
diagndsticos y tratamientos han hecho posible detectar y
combatir varias enfermedades

08 El estado Ecuatoriano brinda software gratuitos para
el desarrollo de mipymes en administracién y control y
cursos de capacitacion.

09 Incremento de las ventas de los productos genéricos,
en volumen y valores.

010 Estabilidad histérica de precios durante los ultimos 5
afios para medicamentos de marca, genéricos, populares y
éticos.

011 Inversiones en plantas farmaceuticas nacionales.
012 Regularizacion de precios de medicamentos
estratégicos.

Amenazas

Al Escaso control de las
autoridades hacia productos
naturistas, convirtiéndolos
sustitos de la medicina
tradicional, sin registros
sanitarios.

A2 EIl Estado impulsa los
medicamentos desarrollos en el
pais, principalmente genéricos,
pero no se cuenta con la
tecnologia para seguir los
parametros de calidad
internacionales.

A3 Tendencia de crecimiento
de las cadenas farmace(ticas.
A4 Tres grandes empresas
manejan el mercado de las
farmacias: Difare, Farcomed y
Farmaenlace.

A5 Incremento de las ventas de
los productos con prescripcién
médica en valores.

A6 Limitaciones de cupos para
ingreso de nuevas farmacias en
el mercado.

A7 Sector con indices de
delincuencia media




Fortalezas

F1 Presentacion del local comercial, tanto de limpieza como
infraestructura.

F2 Exhibicion de mercaderia, por la distribucion de los
mismos clasificados por tipos de productos.

F3 Variedad de los productos, debido a que provienen de
laboratorios y proveedores reconocidos y de alta calidad
nacionales e internacionales.

F4 Disponibilidad de parqueo en la avenida principal.

F5 Atencidn permanente y continua durante el horario de 8:30
a 21:00, de lunes a domingo.

F6 Atencidn profesional, personal y de experiencia, brindando
un buen servicio al cliente

F7 Convenio con los mejores distribuidores, que abarcan la
mayor cantidad de laboratorios farmaceuticos.

F8 Descuentos especiales como cliente tipo A y crédito a 60
diaspor parte de los proveedores.

F9 Se otorga crédito personal a los clientes, la incobabrilidad
es de 0,05%

F10 Sistema de seguridad integrado, con camaras, alertas de
panico y monitoreo.

F11 Local comercial propio
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OPCIONES OFENSIVAS: FO

F1-F2-F3-F5-01-03 - 04: Establecer un plan
estratégico de desarrollo para los préximos 5 afios.

F8 - F9 - O2 - O5: promocionar descuentos especiales
para que el cliente adquiera més productos.

09 - F8: Establecer convenios con las distribuidoras en la
comercializacion de productos genéricos.

F9 - O10: Politicas de crédito para los clientes frecuentes.
F6 - O8: Aplicar a los cursos de capacitacion que ofrece
el estado a las MIPYMES sobre administracion y gestion.

OPCIONES DEFENSIVAS:
EA

F2 - F3 - A2 - A5: Establecer
convenios con distribuidores
sobre descuentos en productos
genéricos.

F10 - F11 - A7: Desarrollo de
plan de contingencia para casos
de robo en el local.




Debilidades

D1 Falta de publicidad

D2 Posicidn financiera débil con respecto a la competencia

D3 Cobertura en numero de farmacias

D4 Servicio a domicilio

D5 Falta de convenios con tarjetas de crédito

D6 La proporcion circulante indica que el capital esta utilizado
pobremente

D7 Vulnerabilidad de la informacion

D8 Falta de automatizacidn de procesos
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OPCIONES ADAPTATIVAS: DO

D7 - D8 - O6 - 0O8: Disefiar procedimientos
administrativos y financieros que permitan mejorar el
cumplimiento de las actividades.
D1-D3-D4-D5-01-02-03-04-09-010-012:
Plan de marketing a mediano plazo.

D6 - O6: Buscar programas de inversién del capital
destinados al crecimiento del negocio.

D5 - O5: Negociacion con bancos para el sistema de
tarjetas de crédito.

OPCIONES DE
SOBREVIVENCIA: DA
D1-D3-D6 - A3 - A4:
Fortalecer la estrategia de
fidelizacion de los clientes, para
asi poder minimizar los
impactos de que tendria un
incremento en la competencia.
D8 - Al - A6: Debido a las
disposiciones legales existentes,
las farmacias debe cumplir con
las normas y protocolos que
dicta el Ministerio de Salud,
con el fin de no tener problemas
gue representen el cierre
temporal o definitivo del
negocio, situacion que seria
controlada mediante la
elaboracion de manuales de
procedimientos.

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez




2. ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado tiene como objetivo la recoleccion de datos para obtener
informacion util en la toma de decisiones, no se debe considerar como la solucion de
problemas organizacionales, sino como una herramienta que mediante investigaciones
permite reducir el riesgo y tomar decisiones mas acertadas. Es muy comun, utilizar
como instrumento en servicio del marketing para conocer los problemas y necesidades
de los consumidores o para analizar la factibilidad de proyectos, como es el caso de la

presente investigacion.

El estudio de mercado ayuda a tener una nocién clara de la cantidad de clientes
actuales y quienes seran los clientes potenciales, dentro de un espacio determinado y
durante un periodo definido de mediano plazo, es decir recolectar informacion sobre
necesidades y expectativas de los mismos, interpretarlas y utilizar estos resultados para
la definicidn de las caracteristicas de la oferta y demanda, ademas formular estrategias

que ayudaran a determinar la viabilidad del proyecto.

2.1 SEGMENTACION DEL MERCADO

Para la definicion del mercado objetivo, es importante saber que la segmentacion
radica en que cada segmento esta conformado por grupos homogéneos de
consumidores, que tengan caracteristicas y necesidades semejantes. Uno de los

elementos decisivos del éxito del proyecto es una adecuada segmentacion del
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mercado, porque ayuda a conocer realmente a los consumidores, determinar los

rasgos basicos y generales que tendran los mismaos.

La determinacion del mercado objetivo para Farmacia Inglesa, se ha establecido en

base a los principales tipos de segmentacion, como muestra el siguiente cuadro:

TABLA N° 11
Variables Descripcion Mercado objetivo
Pais Ecuador
- Provincia Pichincha
Geogréfica — -
Canton Quito
Parroquia San Bartolo
Edad Mayores de 18 afios
Demografica Clase social Media - Baja
Género Masculino y femenino
Psicogréfica Estilo de vida Adqms!mc_)n frecuente de productos
farmaceuticos

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

De acuerdo a las variables presentadas, el mercado objetivo al cual se orienta el
estudio de factibilidad para la expansion de Farmacia Inglesa se enfoca en un
segmento de poblacion de clase social media — baja, situados en la ciudad de Quito,
en la parroquia de San Bartolo y que su consumo de medicamentos radique en la
adquisiciéon de medicina tradicional. La segmentacion no hace diferencia en cuanto
a edad, pero si se segregé a las personas que poseen poder adquisitivo, es decir
mayores de 18 afios, sin importar género, ni nivel de ingresos; debido a que la gama
de productos a comercializar influyen en todas las edades, generos y existe variedad

de alternativas de acuerdo al presupuesto establecido de cada consumidor.
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2.1.1 Definicion de la poblacion

La poblacion se determinara en base a la herramienta proporcionada por el
Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC), denominada “Si emprende”; en

su pagina de inicio definen a la herramienta:

“Gracias a la informacion de los Censos 2010, el INEC desarrolld un sistema
integrado de consultas en linea para emprendedores, con opciones de basqueda de
facil manejo, en donde los usuarios pueden contar con un estudio de mercado
inmediato y gratuito a través de la informacion del Censo Nacional Econdmico y

el Censo de Poblacion y Vivienda.” (INEC)

Si Emprende, proporciona datos generales respecto a dos variables: nidmero de
establecimientos dedicados a la actividad economica a consultar, denominados
competidores potenciales; y el mercado objetivo en base a variables seleccionadas
y dependiendo del tipo de negocio a emprender. La herramienta es muy amigable
y proporciona datos mas exactos sobre la empresa a desarrollar, los pasos a

realizar para la consulta son los siguientes:

o Dar clic en el enlace de la aplicacion:

http://www.ecuadorencifras.com/siemprende/PreCenec.html


http://www.ecuadorencifras.com/siemprende/PreCenec.html

79

e Paso 1.- ;Qué tipo de negocio se quiere emprender?: Determinar si el objetivo
es ponerse un negocio o hacer negocio con otras empresas.

o Ponerse un negocio

e Paso 2.- ;En qué provincia o cantén se quiere colocar tu negocio?: Ubicar el
lugar donde se desea colocar el negocio.
o Provincia.- Pichincha

o Canton.- Quito

e Paso 3.- ;Qué tipo de negocio se quiere emprender?: Identifica el tipo de
negocio y tamafio para el mismo. Dependiendo del interés del investigador,
permite el desglose de 4 o 6 digitos, en base a la clasificacion de actividad CIIU
4.0 proporcionada por el INEC.

o Tipo de negocio.- G4772 VENTA AL POR MENOR DE PRODUCTOS
FARMACEUTICOS Y MEDICINALES COSMETICOS Y ARTICULOS DE
TOCADOR EN COMERCIOS ESPECIALIZADOS

o Numero de empleados.- De 1 -9

e Paso 4.- Conocer sus principales clientes: determina el grupo objetivo en base a
las variables de edad, nivel de estudios y tipo de actividad.

o Edad.- Todos

o Nivel de estudios.- Todos

o Tipo de ocupacion.- Todos
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e Con estos datos, la herramienta realiza el filtro y proporciona la informacién de

competidores actuales y potenciales clientes.

TABLA N° 12
POTENCIALES CLIENTES
Hombres 1.088.811
Mujeres 1.150.380
Grupo Objetivo 2.239.191

FUENTE: INEC — Si Emprende
ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

GRAFICO N° 15

Poblacion "Si emprende"
2.500.000
2.000.000
1.500.000
1.000.000
500.000
0
POTENCIALES CLIENTES

B Hombres 1.088.811

B Mujeres 1.150.380

@ Grupo Objetivo 2.239.191

FUENTE: INEC — Si Emprende

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

Estos resultados globalizan a la ciudad de Quito, pero la investigacion se sitta en
la parroquia de San Bartolo al Sur de la ciudad, para lo cual se define la poblacion

en base a la informacion del Municipio de Quito, el cual permite encontrar la
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poblacion, en base a parroquias y dependiendo del segmento establecido, la

informacidn es la que se presenta en la siguiente tabla:

TABLA N° 13
.. ., Promedio
Administracion Parroquia Personas Eda.d personas por
Zonal media
hogar
ELOY ALFARO Total ELOY ALFARO 429.112 29.7 35
San Bartolo 63.771 311 3.4

FUENTE: INEC — Municipio de Quito
ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

GRAFICO N° 16

Grupo objetivo

W Quito M San Bartolo

FUENTE: INEC — Municipio de Quito
ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

La poblacion objetiva para la apertura de la primera sucursal de Farmacia Inglesa

dentro de la parroquia de San Bartolo es de 63.771 personas. Este nimero

representa el 3% de la poblacion establecida por el tipo de negocio dentro de la

ciudad de Quito como muestra el grafico N° 16.
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2.1.2 Definicién de la Muestra

Dado el volumen de la poblacion, no se puede levantar una investigacion con su
totalidad, por lo que es necesario proceder al calculo de una muestra
representativa, la formula a utilizar es la siguiente:

B N 6% 72
(N —-1)e?2 + 6222

n

Donde,

n = Tamafio de la muestra.

N = Tamafio de la poblacion.

6 = Desviacion estandar de la poblacion que, generalmente cuando no se tiene su
valor, suele utilizarse un valor constante de 0,5.

Z = Niveles de confianza.

N-1= Correccion necesaria por el tamafio de la poblacién

e = Limite aceptable de error

Reemplazando la formula, de acuerdo a los valores investigados:

N = 63.771
6=05

Z= 1.96
N-1= 63.770

e =0.05=5%
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_ 63.771(0.5)? (1.96)?
"= 63.770 (0.05)2 + (0.5) (1.96)2

n = 382

EL método de investigacion a utilizar serpa la encuesta, de acuerdo a la muestra,
éstas seran realizadas a 382 personas ubicadas en la ciudad de Quito, en la
parroquia de San Bartolo, mayores de 18 afios, de clase media-baja, con habito de
consumo de productos farmacéuticos, sin diferencia de género, ni nivel de

ingresos.

2.2 TRABAJO DE CAMPO

2.2.1 Determinacion del Problema

Lo que este proyecto pretende investigar es la factibilidad de ampliar el negocio de

Farmacia Inglesa con la creacion de una sucursal dentro de la ciudad de Quito.

En la actualidad abrir una farmacia no es tan facil como antes, la competencia ha
crecido a tal extremo, que las que subsisten tiene que llevar a cabo algunas
medidas que le permitan su permanencia y crecimiento dentro de la Industria, por
lo que este proyecto nos ayudara a implementar una forma de crecimiento con la

creacion de una sucursal de Farmacia Inglesa.
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Para demostrar la factibilidad en el mercado, se procedera a realizar la siguiente
investigacion, debido a que hoy en dia no basta con tener un excelente servicio y
variedad, sino intervienen otros factores importantes como la correcta ubicacion, la
promocion e inversion necesaria y sobre todo las expectativas y necesidades de los

clientes.

2.2.2 Objetivos de la investigacion

2.2.2.1 General

Realizar un estudio de mercado para analizar la factibilidad de apertura de la
primera sucursal de la Farmacia Inglesa dentro del Distrito Metropolitano de

Quito.

2.2.2.2 Especificos

e Determinar el mercado objetivo de acuerdo a la segmentacion de mercado
propuesta.

e Determinar el comportamiento de la demanda de productos farmaceuticos en la
parroquia de San Bartolo, las necesidades y expectativas de los clientes meta.

e Realizar un analisis de la oferta y demanda de la industria farmacéutica e

investigar el segmento de mercado objetivo, sus necesidades y expectativas que
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nos ayudan a desarrollar estrategias de marketing que permita a Farmacia Inglesa

crecer en el mercado.

Resultados de la encuesta

La aplicacién de la encuesta como instrumento de recoleccion de datos ayuda
evaluar la factibilidad del proyecto, ademas determina el segmento de mercado
adecuado, sus necesidades y deseos, que permitiran establecer un plan de
marketing con el fin de satisfacerlos y poder cumplir con el objetivo general y

especificos de la investigacion.

La encuesta fue elaborada con preguntas cerradas, en las cuales se les proporciond
varias opciones para elegir la que prefiera el encuestado, ademas se dejé un
espacio abierto para las sugerencias, el cual era opcional. Los resultados se

describen a continuacion:

TABLA N° 14
GENERO
Opciones NuUmero Porcentaje
Femenino 190 49,74%
Masculino 192 50,26%

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez
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GRAFICO N° 17

GENERO

® Femenino

B Masculino

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

Andlisis e interpretacion:

Se ha realizado una distribucion lo méas equitativa posible para tener una vision
amplia referente a los patrones de consumo de cada género, las encuestas se
realizaron: 190 del género femenino y 192 del género masculino, lo que representa

el 50% de cada género.

TABLA N° 15
EDAD
Opciones NUmero Porcentaje
De 18 — 25 85 22,25%
De 26 — 35 102 26,70%
De 36 — 45 78 20,42%
De 45 - 55 71 18,59%
De 55 — Adelante 46 12,04%

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez
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GRAFICO N° 18

EDAD

m De 18 - 25
M De 26 - 35
1 De 3645
M De 45 -55
B De 55 — Adelante

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

Andlisis e interpretacion:

Las encuestas se realizaron a las personas mayores de 18 afios, debido a que este
segmento ya posee poder adquisitivo para la compra de productos farmacéuticos.
Los resultados muestran una distribucién entre todas las edades, a pesar que la
mayoria de los posibles consumidores serian de 26 a 35 afios con un 27% de los
encuestados, seguido con un 20% por el personas de 36 a 45 afios, entre estas

edades se encuentra casi el 50% de del total.

Cabe recalcar que en esta parroquia la edad promedio de acuerdo al estudio del
INEC es de 31 afios, por esta razon, se encontrd el mayor nimero de encuestados

dentro del rango de 26 a 35 afios.
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TABLA N° 16
1.  ¢Cuales son los productos farmacéuticos que mas adquiere?
Opciones NUmero Porcentaje
Cosméticos 24 6,28%
Utiles de aseo personal 153 40,05%
Medicamentos 205 53,66%

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

GRAFICO N° 19

1. ¢Cuales son los productos
farmacéuticos que mas adquiere?

H Cosméticos
m Utiles de aseo personal

= Medicamentos

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

Analisis e interpretacion:

El grafico N° 19 muestra que los medicamentos son los productos que mas
adquieren con un 54%, seguido por los utiles de aseo personal con un 40%, apenas
el 6% de los encuestados adquieren cosméticos. Dentro del sector existen escasas
farmacias naturistas, por lo que la mayoria de la poblacion adquiere la medicina

tradicional, ademas por tener mas confianza en estas.
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TABLA N° 17
2. Al adquirir medicamentos, prefiere:
Opciones NUmero Porcentaje
Genéricos 187 48,95%
Marca 195 51,05%

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

GRAFICO N° 20

2.

Al adquirir medicamentos,
prefiere:

B Genéricos

® Marca

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

Analisis e interpretacion:

Los encuestados respondieron a esta pregunta de manera equitativa, existe una
distribucion semejante de preferencias entre medicamentos genéricos y de marca
con un 49 y 51 por ciento respectivamente. Farmacia Inglesa posee una variedad

de productos entre genéricos y de marca y con amplio stock para las distintas

preferencias del mercado.
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TABLA N° 18
3. Al momento de adquirir estos productos, ¢Donde prefiere comprar?
Opciones NUmero Porcentaje
Tienda 2 0,52%
Farmacias 285 74,61%
Cadenas farmacéuticas 61 15,97%
Supermercado 34 8,90%

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

GRAFICO N° 21

3. Al momento de adquirir estos
productos, ¢{Donde prefiere comprar?

0%

H Tienda
B Farmacias
Cadenas farmaceuticas

B Supermercado

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

Anélisis e interpretacion:

Los encuestados indicaron que prefieren adquirir los productos mencionados
anteriormente en las farmacias con un 75% de aceptacién, seguido por las cadenas
farmacéuticas con un 16%, esto se debe porque en el sector establecido para la
muestra, no existen muchas cadenas farmacéuticas, sino mas farmacias
independientes y son reconocidas por el servicio que ofrecen, por esta razon la

preferencia a las farmacias.
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TABLA N° 19
4.  ¢Con qué frecuencia realiza sus compras en el lugar mencionado en
la pregunta anterior?
Opciones NUmero Porcentaje

Diario 24 6,28%

Semanal 122 31,94%
Quincenal 88 23,04%

Mensual 148 38,74%

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

GRAFICO N° 22

4. ¢Con qué frecuencia realiza sus
compras en el lugar mencionado en la
pregunta anterior?

MW Diario
B Semanal
Quincenal

H Mensual

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

Andlisis e interpretacion:

El grafico muestra que los consumidores realizan sus compras de manera mensual
con un 39%, seguido por un 32% semanal y un 23% quincenal. Son casos escasos
que las personas compren productos farmacéuticos de manera diaria, reflejando un
6% de la poblacion. La gran parte de la poblacion compra de manera mensual por

lo menos sus Utiles de aseo.
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TABLA N° 20
5. Al momento de adquirir sus productos, ¢Qué factor es lo que mas
le atrae?:
Opciones NUmero Porcentaje

Calidad 175 45,81%
Precio 66 17,28%
Variedad 27 7,07%
Atencion 114 29,84%

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

GRAFIC

O N°23

5. Al momento de adquirir sus
productos, ¢ Qué factor es lo que mas le

atrae?:

V

M Calidad
M Precio
Variedad

W Atencidn

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

Analisis e interpretacion:

El factor mas importante para los encuestados al momento de adquirir estos

productos es la calidad, representando un 46 % de los encuestados, seguido por la

atencion

que muestra un 30%; la calidad depende de los laboratorios

farmacéuticos y todas las empresas comercializadoras de medicamentos, poseen la

misma ca

lidad en sus productos.
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Pero es muy importante que los consumidores prefieran el servicio antes que el
precio, buscan un lugar que les proporcione un valor agregado y Farmacia Inglesa
es reconocida por sus clientes, por brindar un buen servicio, ademas de precios

competitivos.

TABLA N° 21
6. ¢Cudl es su presupuesto mensual para la compra de productos
farmaceéuticos?
Opciones NUmero Porcentaje
0 — 5 ddlares 24 6,28%
6 — 10 dolares 54 14,14%
11 - 20 dolares 71 18,59%
20 — 30 dolares 121 31,68%
31 — 40 dolares 46 12,04%
Maés de 40 dolares 66 17,28%

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

GRAFICO N° 24

6. ¢éCual es su presupuesto mensual
para la compra de productos
farmacéuticos?

m0-5dodlares

B 6— 10 ddlares
B 11-20ddlares
B 20— 30 ddlares
B 31-40ddlares

= Mas de 40 ddlares

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez
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Anélisis e interpretacion:

El 32% de los encuestados destinan desde 20 a 30 dolares mensuales para la
compra de los productos farmacéuticos, el 19% presupuesta para sus consumos de
11 a 20 ddlares, y el 12% de 31 a 40 dolares, si se realiza un promedio mensual de

consumo de todos los encuestados, seria 35,80 dolares.

TABLA N° 22
7. Los precios de venta de los productos que adquiere en las farmacias
son:
Opciones NUmero Porcentaje
Altos 51 13,35%
Moderados 304 79,58%
Bajos 27 7,07%

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

GRAFICO N° 25

7. Los precios de venta de los
productos que adquiere en las farmacias
son:

M Altos
B Moderados

Bajos

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez
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Anélisis e interpretacion:

Los precios de venta de los productos farmacéuticos, a percepcion de los
encuestados son moderados con un 80% del total, el 13% opinan que son altos y el
7% bajos. La percepcion de los encuestados hacia referencia al precio de venta al
publico, el cual es impuesto por cada laboratorio, sin embargo Farmacia Inglesa
brinda a sus clientes descuentos para reducir el precio en sus adquisiciones,

caracteristicas fundamental para ser competitivos en el mercado farmacéutico.

TABLA N° 23
8. ¢Cual es la forma de pago de las compras que realiza?:
Opciones NUmero Porcentaje
Efectivo 341 89,27%
Tarjetas de créedito 19 4,97%
Crédito personal 22 5,76%

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

GRAFICO N° 26

8. ¢éCuadl es la forma de pago de las
compras que realiza?
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M Tarjetas de crédito

Crédito personal

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez
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Anélisis e interpretacion:

La cultura del sector indica que los pagos lo realizan en efectivo, representando el
89% del total encuestados, mientras que las personas que compran con crédito
personal lo realizan en las farmacias independientes, ya que las cadenas no ofrecen
este servicio y son el 6%; apenas el 5% lo realizan con tarjeta de crédito en otros
establecimientos, porque en el sector las farmacias independientes no cuentan con

el servicio de cobro con tarjetas.

TABLA N° 24
9. ¢Considera que la accesibilidad que usted tiene a una farmacia es?
Opciones NUmero Porcentaje
Muy buena 187 48,95%
Buena 146 38,22%
Regular 49 12,83%

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

GRAFICO N° 27

9. ¢Considera que la accesibilidad que
usted tiene a una farmacia es?

B Muy buena
M Buena

Regular

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez
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Anélisis e interpretacion:

La accesibilidad que tienen a una farmacia en el Sector de San Bartolo es muy
buena con un 49% del total de los encuestados, es decir que no tienen que
movilizarse demasiado para poder adquirir sus productos farmacéuticos, pero se
debe considerar también que para el 38% la accesibilidad es buena y para el 13%

es regular.

TABLA N° 25
10.  ¢Las compras de productos farmacéuticos las realiza dentro
del sector de San Bartolo?

Opciones NUmero Porcentaje
Si 263 68,85%
No 119 31,15%

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

GRAFICO N° 28

10. ¢Las compras de productos
farmacéuticos las realiza dentro del
sector de San Bartolo?

mSi

H No

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez
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Anélisis e interpretacion:
El 69% realiza sus compras dentro del sector de San Bartolo, mientras que el 31%

las adquieren en locales fuera del sector.

TABLA N° 26
11. ¢Le gustaria recibir a domicilio los productos farmacéuticos que requiere?
Opciones NUmero Porcentaje
Si 214 56,02%
No 168 43,98%

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

GRAFICO N° 29

11. ¢Le gustaria recibir a domicilio los
productos farmacéuticos que requiere?

mSi

H No

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

Analisis e interpretacion:
En base a las respuestas de los encuestados, se indica que al 56% de los mismos
les gustaria recibir sus productos a domicilio, pero el 44% respondié que no

porque prefieren comprarlos personalmente para poder revisar su adquisicion e
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incluso comprar productos adicionales que encuentran el momento de visitar las

farmacias.

TABLA N° 27
12. ;Sabia usted que se encuentra en ejecucion el proyecto “Hospital
Santa Cruz” del IESS, junto al Parque El Calzado?

Opciones NUmero Porcentaje
Si 168 43,98%
No 214 56,02%

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

GRAFICO N° 30

12. ¢Sabia usted que se encuentra en
ejecucion el proyecto “Hospital Santa
Cruz” del IESS, junto al Parque El Calzado?

mSi

H No

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

Andlisis e interpretacion:

Hay una distribucion equitativa entre las personas que no conocen sobre el
proyecto Hospital Santa Cruz del IESS, que son el 56% de los encuestados;
mientras que los que saben es el 44%, colocar la sucursal de Farmacia Inglesa

cerca de este proyecto es una gran oportunidad, porque el momento que se termine
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la construccion y lo inauguren, aumentara el nUmero de personas que conozcan,

ademas vendran de otros sectores, obteniendo un mayor mercado.

TABLA N° 28

13. ¢Le gustaria que en el sector San Bartolo existiera una farmacia que le

proporcione los productos que requiere con excelentes precios, de calidad y
con un buen servicio?

Opciones NUmero Porcentaje
Si 346 90,58%
No 36 9,42%

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

GRAFICO N° 31

13. ¢Le gustaria que en el sector San Bartolo
existiera una farmacia que le proporcione los
productos que requiere con excelentes precios,
de calidad y con un buen servicio?

m Si

H No

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

Anélisis e interpretacion:
La pregunta de aceptacion del proyecto refleja que un 91% de la poblacion estaria
de acuerdo en que se coloque una farmacia en el Sector de San Bartolo, la cual

cuente con productos de calidad, con excelentes precios y con un buen servicio; las
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cudles reflejan las caracteristicas de Farmacia Inglesa. Por lo que la aceptacion del

sector en cuanto a la factibilidad del proyecto es excelente.

2.3 ESTUDIO DE LA DEMANDA

Se entiende por demanda a la cantidad de bienes o servicios que el mercado requiere

o solicita, para buscar la satisfaccion de una necesidad especifica a un precio

determinado. (Urbina, 2010).

La demanda de esta industria no posee datos historicos de acceso publico, por esta

razon la proyeccion de la demanda se desarrollard en nimero de personas que

demandaran los productos y en base a las proyecciones desarrolladas por el Instituto

Nacional de Estadisticas y Censos, la cual fue indicada al determinar el grupo

objetivo y se demuestra en la siguiente tabla proyectada hasta el 2014, debido a que

datos oficiales solo se tiene del Censo 2010:

TABLA N° 29
PROYECCION DE LA DEMANDA
Detalle 2010 2011 2012 2013 2014
Quito 2.239.191 2.365.973 2.412.427 2.458.900 | 2.505.344
San Bartolo 63.771 67.430 68.754 70.079 71.402
Cabezas de hogar 18.756 19.832 20.222 20.611 21.001

FUENTE: INEC — Municipio de Quito
ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

La diferencia de esta tabla se puede observar en la segregacion de la columna final,

en la cual se toma en cuenta unicamente a la cabeza de familia para poder tener un
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dato mas aproximado a la realidad del sector, esta demanda de 21.001 personas
para el 2014, se encontré mediante la division entre el nimero de personas del sector

para el promedio de personas por hogar, que es 3.4 personas, dato obtenido del INEC.

ESTUDIO DE LA OFERTA

La oferta es la cantidad de bienes o servicios que un cierto numero de oferentes estan
dispuestos a poner a disposicion de los demandantes a un precio determinado.

(Arboleda, 2001)

La oferta de los productos que se comercializaran en la sucursal de Farmacia Inglesa
tampoco poseen un histérico, tan solo se refleja el porcentaje de market share en los
medicamentos genéricos versus los de marca, el cual fue analizado en el analisis del

entorno externo dentro de la industria farmacéutica.

Aunque, IMS Health desarrolla un informe de los oferentes que se encuentran
comercializando este tipo de productos, es decir la competencia directa que tendra la

sucursal de Farmacia Inglesa en el sector y es la siguiente tabla:
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BRICK DE'IFS,IA(I:_IEE FARMACIA DIRECCION CADENA
_ MALDONADO 510213
3064 Séi?géEl E’E‘E'FEECC? NOMICAEL | /oAl vas Y ECONOMICAS
ALAMOR
. AV.PEDRO VICENTE
3064 | <20 FAR.CRUZ VERDE | MALDONADO 512137 | INDEPENDIENTE
Y ADRIANO COBO
_ PEDRO VICENTE
3073 gl_sgglt;; i Eé?i(;(lgENcéol\JR MALDONADO $10194 |FYBECA
Y CALVAS
Q: Sector  |FAR.FYBECA EL MALDONADO S/N. -
3073 | E| Calzado |RECREO CC. EL RECREO FYBECA
AV.PEDRO VICENTE
Q: Sector  |FAR.CRUZ AZUL UIO | MALDONADO -
3073 | E| Calzado |EL RECREO C.C.EL RECREO CRUZ AZUL
LC.27-F
_ ALONSO DE ANGULO
3073 ELSCeglt;; i ;’&R'GLOBALFARMA 1711 Y GALO GLOBALFARMA
MOLINA
O: Sector TENIENTE HUGO
3073 | £ Catzado | FAR-SIGLO XXI ORTIZ S12C OE-318Y | INDEPENDIENTE
CARDENAL DE LA
_ TEODORO GOMEZ
3076 Sénsg‘;tgglo EQESEMARKET DE LATORRE501Y |INDEPENDIENTE
MANGLAR ALTO
Q: Sector M.ONTANEDA 1472 Y
3076 | & “pott o |FARFLEMING BABAHOYO INDEPENDIENTE
_ MAXIMILIANO
3076 Sénsg‘;tﬁglo EQR'GLOBALFARMA ONTANEDA 186 Y GLOBALFARMA
JUAN DE LA VE
Q: Sector | FAR.GLOBALFARMA | TOMAS GUERRA 115
3076 San Bartolo [#8 Y TEODORO GOMEZ GLOBALFARMA
O: Sector TEODORO GOMEZ
3076 | & “pott | FARINGLESA DE LA TORRE Y INDEPENDIENTE
MANGLAR ALTO
Q: Sector PUNGALA 126 POR
3076 | & Cpo ot |FARSANBARTOLO |l s INDEPENDIENTE
_ TENIENTE H.ORTIZ Y
3463 Suﬁﬁcéﬂrr E'XRL'ZS:B'SSANA EL | cARDENAL DE SANASANA
TORRE
O Sector FRANCISCO PEREZ
3463 | Suitosur | FARELCALZADO | DE QUEZADA OE4128 | INDEPENDIENTE
Y DIEGO PALOMINO

FUENTE: IMS Health

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez
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En el siguiente gréafico, se puede realizar un analisis de la tabla:

GRAFICO N° 32

Oferta por Sectores

4
(of
- 3
o
® 2
E
© 1 —- l—l—
u-
0 ECONOMIC GLOBALFA | INDEPENDI
CRUZ AZUL AS FYBECA RMA ENTE SANASANA
W Q: Sector EL Calzado 1 2 1 1
W Q: Sector Quito Sur 1 1
Q: Sector San Bartolo 2 4
W Q:Sec.El Recreo 1 1

FUENTE: IMS Health

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

Se puede observar que existen 15 farmacias que ofertan productos farmacéuticos

dentro del sector, es decir los competidores directos de la nueva sucursal. Ademas es

importante prestar atencién que existen una mayor cantidad de farmacias

independientes que cadenas farmacéuticas representando el 47% de participacion en

el sector, esto se alinea con las preferencias de consumo gue arrojaron las encuestas,

en las cuales la poblacion preferia adquirir sus productos en una farmacia que en una

cadena.

En promedio se puede definir que cada farmacia tendria 1.400 cabezas de familia que

consuman en cada una, esto dependera de las estrategias que cada farmacia realice

para captar a sus clientes y mantenerlos fieles. EI nUmero de nuevos cupos para el
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2015 dependera del Ministerio de Salud Publica junto con sus organismos de control,

al momento no existen cupos disponibles por lo cual se mantiene esta proyeccion.

DESARROLLO DEL MARKETING MIX (5P°S)

El objetivo primordial del marketing es producir una reaccién en el mercado, que le
permita involucrarse en la industria, mantener o disminuir la participacion de la
empresa y a su vez aumentar la rentabilidad, la industria dependera de los productos o

servicios que ofrezca la empresa.

Para cumplir con los objetivos de participacién y rentabilidad antes mencionados es
importante manejar los cuatro componentes del marketing, los cuales son: producto,
precio, plaza y promocién, conocidos como las 4P’s del marketing mix. Lo
importante es sefialar que todas las acciones que realice la empresa formaran parte de
uno de estos cuatro elementos béasicos. A continuacion se describen los cuatro

componentes aplicados a Farmacia Inglesa.

2.5.1 Producto

El producto es instrumento del marketing del que dispone la empresa para
satisfacer las necesidades del consumidor. De ahi que no se debe considerar el
producto a partir de sus caracteristicas fisicas, sino teniendo en cuenta todos los

beneficios que se derivan de su utilizacion. (Guia de Plan de Marketing, 2014)
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Los productos que ofrecerd la sucursal de Farmacia Inglesa al segmento meta
definido deberdn cumplir con lo establecido en el reglamento de control y
funcionamiento de los establecimientos farmacéuticos; en el articulo N° 2 se
mencionan los productos autorizados para la dispensacion y expendio por parte de

las farmacias, incluyen los siguientes, que seran los ofertados por la sucursal:

e Medicamentos en General
e Cosmeéticos

o Utiles de Aseo Personal

Medicamentos en general

Un medicamento es considerado a cualquier forma, la cual se encuentre compuesta
por sustancias quimicas que han sido estudiadas, experimentadas y aprobadas por
las entidades de control porque tienen un beneficio profilactico, terapéutico o de

diagnéstico en el ser humano.

Los medicamentos para la comercializacion como se analiz6 en el estudio del

mercado farmacéutico en el capitulo uno se clasificaran de la siguiente manera:
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Por tipo de mercado, en éticos y populares:

1. Medicamentos éticos.- son aquellos que se deben comercializarse con la receta,
es decir bajo prescripcion médica, porque se trata de drogas que si no son
administradas bajo de acuerdo a las instrucciones del médicas pueden producir

efectos al ser humano.

2. Medicamentos populares.- son los productos que no requieren prescripcion o
receta médica para su comercializacién, son solicitados por iniciativa propia de los
clientes y no produce darfios ni efectos colaterales, son medicamentos basicamente

para el alivio, dolor, tratamiento o prevencion de afecciones menores.

Por tipo de producto, en genéricos y de marca:

1. Medicamentos de marca.- son aquellos que se encuentran protegidos por una
patente hasta la fecha de caducidad de ésta, en ratificacioén del estudio realizado

para determinar sus beneficios.

2. Medicamentos genéricos.- medicamentos genéricos tienen la misma
composicion quimica y los mismos efectos que los medicamentos de marca, pero
deben esperar el vencimiento de las patentes de los medicamentos de marca para
poder comercializarlos utilizando la misma composicion con diferente nombre

comercial.
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En la sucursal de Farmacia Inglesa se expendera productos genéricos y de marca
aprobados por el Ministerio de Salud Publica y sujetdndose a la lista de
medicamentos éticos y populares, es decir los medicamentos que tengan
impedimento de venta libre serdn entregados al publico solamente bajo receta

médica.

Ademas, Farmacia Inglesa comercializara los medicamentos que cumplan con los
requisitos estipulados en el Art. 170 de la Ley Organica de la Salud:

e Debidamente identificados, sin alteraciones ni enmiendas.

e Contener en las etiquetas: el nimero de registro sanitario, el precio de venta y
fecha de expiracion.

e No estar caducados.

¢ No provenir de donaciones ni muestras médicas.

¢ No haber sido introducidos clandestinamente.

e No ser falsificados o adulterados.

Ademas dependiendo de los productos, Farmacia Inglesa define algunos requisitos

adicionales:

Fecha de elaboracion marcada en el envase o caja.

Laboratorio fabricante.

Cajas o envases pulcros.

Cajas o envases no maltratados, en buen estado.

Informacion de los componentes.



e |nstructivos de uso: dosificacién, indicaciones, contraindicaciones, accién

terapéutica; esto sirve para que el cliente este bien informado de sus adquisiciones.

En base a los resultados de la encuesta, los medicamentos representara el 54% de

las ventas, de los cuales se repartirdn equitativamente entre genéricos y de marca

por lo que es importante que se cumplan los requisitos antes mencionados para lo

correcta comercializacion.

Cosmeéticos

La sucursal también ofrecerd cosméticos, productos autorizados de acuerdo a la

ley, en base a las ventas e inventario de la matriz de Farmacia Inglesa, se ha

considerado comercializar lo siguiente:

Perfumes

Tintes

Protectores solares y labiales

Cremas corporales y faciales
e Bases en polvo y crema
facial

e Labiales, brillos labiales

e Tonicos de limpieza facial

e Maquillaje: sombras,

delineadores, rimel

e Mascarillas de pestafas,
rizadores

e Esmaltes, removedor de
esmalte, limas, corta ufias

e Crema de peinar, gel capilar,
tratamientos

e Lociones para después de
afeitarse

e Peinillas, cepillos

e Espejos
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Utiles de aseo personal

Los productos de aseo personal son de vital importancia en la sucursal,
representarian el 40% de las ventas de acuerdo a los resultados de las encuestas,
ademas de acuerdo a la cultura de la poblacion, las farmacia no sirven solo de
expendio de medicamentos, sino también son referentes al momento de adquirir
productos de higiene, por lo tanto se comercializaran los siguientes productos

como Utiles de aseo personal:

e Shampoo e Hilo dental

e Acondicionador e Enjuague bucal

e Jabon en barra y liquido e Talcos

e Papel higiénico e Preservativos

e Desodorantes: barra, roll on e Gel antibacterial

y spray e Baélsamo para después de
o Pafales afeitarse

e Toallas y tapones femeninos e Cremas de afeitar

e Pafios y toallitas humedas e Ceras y cremas depilatorias
e Pasta dental e Vaselina

Cepillos de dientes

Como parte indispensable en la comercializacion de los productos, viene el valor
agregado que ofrece Farmacia Inglesa, caracteristicas que fueron mencionadas por

parte de los clientes de la misma:
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e Altos niveles de servicio personalizado y capacitado

e Descuentos todos los dias

¢ Productos de alta calidad y variedad, nacionales e internacionales

Las actividades que Farmacia Inglesa realiza para mantener estas caracteristicas en
la mente de los consumidores y se relacionan con el producto son:

e Presentacion del local comercial, tanto de limpieza como infraestructura.

e Exhibicién de mercaderia, por la distribucion de los mismos clasificados por
tipos de productos.

e Variedad de los productos, debido a que provienen de laboratorios y
proveedores reconocidos y de alta calidad nacionales e internacionales.

¢ Disponibilidad de parqueo en la avenida principal.

e Atencién permanente y continua durante el horario de 8:30 a 21:00, de lunes a

sabado.

2.5.2 Precio

Para determinar el precio de venta que ofrece Farmacia Inglesa, se utilizan dos

métodos de acuerdo a los productos que se van a comercializar, se explicaran en el

siguiente cuadro en base a los margenes de rentabilidad minimos:
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TABLA N° 31
PRODUCTOS RENTABILIDAD
MEDICAMENTOS GENERICOS 25%
MEDICAMENTOS DE MARCA 20%
COSMETICOS 20%
UTILES DE ASEO PERSONAL 20%

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

Medicamentos

Para los medicamentos el precio de venta al publica viene marcado en las cajas o
frascos dependiendo del producto y de acuerdo a la ley no debe estar alterado o
modificado, los distribuidores brindaran a las farmacias el 25% en medicamentos
genéricos y el 20% en medicamentos de marca del precio de venta a farmacia,

como se puede visualizar en algunos ejemplos en el Anexo 1.

Pero ademaés de este descuento, los distribuidores brindan descuentos adicionales a
Farmacia Inglesa por pertenecer a sus clientes Tipo A, en el siguiente cuadro se
puede visualizar a los distribuidores con los que trabaja Farmacia Inglesa y los
respectivos descuentos adicionales que le proporcionan del precio de venta de

farmacia:
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TABLA N° 32
Distribuidores % descuento del P.V.F
Farmaenlace Fluctta entre el 10 y 13%
Difare Fluctla entre el 10 y 13%
Quifatex Fluctla entre el 8 al 10%
Ecuaquimica 25%
Leterago 10 % en promedio
Otros menor al 10 %

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

De acuerdo a estos descuentos, Farmacia Inglesa no comercializa al precio de
venta marcado en los productos, sino brinda descuentos adicionales dependiendo

de algunos factores:

Tipo de clientes

Montos de compra

Tipos de productos

Tipo de pago

En conclusién, los medicamentos no tienen un precio establecido, variara de
acuerdo a los factores mencionados, los descuentos proporcionados por la
distribuidora y la competencia, para saber el precio que ellos ofrecen y poder ser

competitivos en la industria.

Cosméticos y utiles de aseo personal

En la mayoria de los productos de aseo personal y en los cosméticos, el precio de

venta no viene marcado en la caja, pero si consta en las facturas el precio
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aconsejado por el distribuidor para la venta, como se muestra en el Anexo N° 2,

pero es irreal porque varia de acuerdo al distribuidor.

Farmacia Inglesa para calcular el precio de venta de estos productos, realiza un
analisis basado en la competencia, el cual establece los precios de acuerdo al
precio que ofrecen los competidores, tomando en cuenta los costos y margenes de
rentabilidad. La formula para calcular el precio de venta basado en la competencia

es la siguiente:

PRECIO DE VENTA AL PUBLICO (P.V.P) =

Costo del producto + Margen de utilidad deseado (promedio de las competencia)

El margen de rentabilidad deseado para Farmacia Inglesa en promedio es el 20%
como se muestra en la tabla N° 26, tanto para cosméticos como para Utiles de aseo

personal.

Para aumentar el margen de utilidad para medicamentos, cosméticos y Utiles de
aseo, Farmacia Inglesa utiliza varios mecanismos que le proporciona descuentos
adiciones por diferentes condiciones como son:

e Descuento por pronto pago

e Cantidad de mercaderia comprada

e Tipo de producto (menor rotacion)

e Monto de compra



115

¢ Bonificaciones (productos adicionales sin costo)

25.3 Plaza

La comercializacion del producto se realizara en un local establecido para la
sucursal de Farmacia Inglesa ubicado en la ciudad de Quito, en la parroquia de San
Bartolo y se hara directamente al consumidor establecido en el segmento de

mercado.

2.5.4 Promocion y publicidad

Las promociones Yy la publicidad se incluyen dentro del Plan de marketing como
marketing promocional, cuyo objetivo es realizar acciones que ayuden a
incrementar las ventas, conseguir nuevos clientes y fidelizar a los clientes actuales,
introducir nuevos productos, potencializar y posicionar la marca Farmacia y el
nombre comercial de Farmacia Inglesa, ademas es importante que estas acciones
estan alineadas a contrarrestar las acciones de la competencia o fortalecer un plan

de comunicacion.

Las promociones que realizara Farmacia Inglesa se desglosaran en las siguientes

actividades:
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TABLA N° 33
TIPO DE PPTO PRESUPUE
PROMOCION ACTIVIDAD PASOS A SEGUIR FECHAS RECURSOS POR STO
PROMOC | ANUAL
Coordinacion con las distribuidoras para 5 banderines plsticos
Semana de descuentos: Se | establecer productos con descuentos . . P
5 establecera % de especiales. Primera medianos, en fo”.”a
ECONOMICAS descuentos para productos _ i _ semana de | rectangular adheridos a $10 $ 120,00
: Elaboracién de banderines, se utilizan cada mes una cuerda para hacer una
seleccionados. para ambientar el punto de venta en secuencia.
épocas promocionales.
Adqumgon de productos Productos promocionales Inventarlo $0,00
promocionales. para 3 afios
1,000 cartillas de carton +
Impresién de cartillas, acumulan puntos. 5,000 stickers por 200 $ 600,00
consumo
Impresion de catalogo por la Durante un )
FIDELIDAD Acumulacion de puntos | acumulacién de puntos. mescada | CAtalogos S $15,00
para canje de premios cuatro
Elaboracion de tent cards o rompe meses. 3 tent cards, 3 rompe
traficos para informar sobre la dinAmica Lo ' 12 $ 36,00
L traficos
de la promocién.
:mpresmn.c,ie flyers informativos sobre 1,000 flyers 30 $90,00
a promocion.
Recopilacion de informacion de los Durante un
DE CONSEJO gglilﬁég?r;zr;%trl]cos, planes |temas c-ie mter-es del se(-:tor. g:;s:[r(;ada 1,000 flyers N/A N/A
Impresién de informacion en los flyers
de la promocion. MESes.
Entrega de muestras . .
PRO(I\)AEFEZ'?SNES fntregada}s por los er]]\t/reerg:rno de promocionales para Todo el afio | N/A N/A N/A
aboratorios
PRESUPUESTO
ANUAL $861,00
NECESARIO

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez
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Ademas de promociones, es importante manejar actividades de publicidad, para el
caso de la nueva sucursal de Farmacia Inglesa, no se utilizard&n comunicaciones
masivas como es el ATL o digital, el enfoque se realizara en actividades BTL,
formas de comunicaciones no masivas sino segmentadas y dirigidas, las cuales se

pueden controlar y cuantificar.

Las farmacias para incrementar sus ventas necesitan generar trafico, para lo cual se

realizaran actividades clasificadas por su nivel de inversion:

e De atencion primaria de la salud, algunos laboratorios farmaceuticos o
distribuidores se ofrecen ser sponsor de estas actividades, sin ningdn costo
para la entidad farmacéutica, liberan a las farmacias de la inversion y los
riesgos de las actividades. Algunos laboratorios realizan jornadas de
nutricion, de deteccion de Helicobacter pylori, de Osteoporosis, de
Dermatologia, se encargan de llevar un médico especializado, el cual
efectuara diagnosticos o consultas gratuitas. Con estas actividades las
ventas incrementan notablemente al menos un 20% y ademas beneficia a la

comunidad al prevenir enfermedades comunes.

e Se realizaran actividades de BTL que generen experiencias en el

consumidor, se programara una actividad al afio y se destinara $500.



3. ESTUDIO TECNICO DEL NEGOCIO

3.1. MARCO LEGAL

El principal organismo gubernamental de control para el desarrollo de este proyecto
es el Ministerio de Salud Pdblica, basado en el marco legal que es la Ley Organica de
la Salud, en el cual menciona en su Art. N° 2.- “Todos los integrantes del Sistema
Nacional de Salud para la ejecucion de las actividades relacionadas con la salud, se
sujetaran a las disposiciones de esta Ley, sus reglamentos y las normas establecidas

por la autoridad sanitaria nacional.” (Ministerio de Salud Pablica, 2006)

Adicionalmente, las farmacias estan reguladas por el Registro Oficial 818, el cudl es

el Reglamento de control y funcionamiento de los establecimientos farmacéuticos.

3.1.1. Normas generales de las Farmacias

El reglamento de control y funcionamiento de los establecimientos
farmacéuticos, en su articulo 2 establece que: “Las farmacias son
establecimientos autorizados para el expendio de medicamentos de uso y
consumo humano, especialidades farmacéuticas, productos naturales
procesados de uso medicinal, productos bioldgicos, insumos y dispositivos
médicos, cosméticos, productos dentales, asi como para la preparacion y venta

de formulas oficiales y magistrales.” (Ministerio de Salud Pdblica, 2009)
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Ademas, las farmacias deben tomar en cuenta el articulo 9, el cual indica que
los medicamentos para poder ser comercializados deben cumplir con los
requisitos definidos en los requerimientos del producto en el capitulo dos de

esta tesis.

Adicionalmente, los establecimientos farmacéuticos para cumplir con las
buenas practicas de farmacias, requieren de la direccion técnica y de
responsabilidad de un profesional quimico o bioquimico farmaceéutico, requisito

indispensable para obtener el permiso de funcionamiento.

En el articulo N° 3 se menciona que la Direccion Provincial de Salud, en el
transcurso del primer trimestre de cada afio, realizara el estudio de sectorizacion
para poder determinar los lugares en donde se podra autorizar el
funcionamiento y traslado de farmacias, este informe serd aprobado por el
Proceso de Control y Mejoramiento en Vigilancia Sanitaria y publicado en las

Direcciones Provinciales de Salud.

3.1.2. Instalacién de la farmacia y permiso de funcionamiento por el Ministerio

de Salud Publica

Para la instalacion y obtencion del permiso de funcionamiento, de acuerdo al
articulo N°10 del reglamento se debera iniciar el trdmite presentando la

siguiente documentacion en la Direccion Provincial de Salud:
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1. Solicitud suscrita por el duefio y quimico-farmacéutico responsable por

cuadruplicado, constatando los siguientes datos:

. Nombre del propietario

o Nombre o razon social del establecimiento

. Numero de registro unico de contribuyente y cédula de ciudadania del
propietario

J Ubicacion del establecimiento

. Nombre del profesional quimico-farmacéutico responsable con titulo

debidamente registrado en el Ministerio de Salud Publica.

2. El plano del local a escala de 1:50, con un area minima de 40 metros
cuadrados.

3. Record policial del propietario y del quimico-farmacéutico responsable.
4. En caso de personeria juridica, todos los documentos que acrediten.

Dentro de un plazo de 48 horas, el Area de Salud emitira el informe de
evaluacion y verificacion de la ubicacion del local; si el informe es favorable, la
comision de supervision e inspeccion conformada por el Director Provincial de
Salud realizard la inspeccion para verificar los requerimientos del local,

saneamiento ambiental y seguridad, los cuales son los siguientes:

o El local debera estar destinado exclusivamente para la farmacia.

o Debera poseer luz natural y artificial y una ventilacion adecuada.
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o Los pisos del local deben ser impermeables y lisos, de un material que
pueda lavarse.
o Las paredes deben ser de superficies lisas o tratadas con material

impermeabilizante.

. El cielo raso debe ser de superficie lisa y limpia.

o Poseer ventanilla para la atencién en los turnos nocturnos.

o Agua potable de acuerdo a las disposiciones sanitarias.

. Baterias sanitarias y lavabo de manos en buen estado y aislados del area
de trabajo.

o Basureros adecuados para desechos con su respectiva tapa y rotulados.

o Extintor de incendios.

o Rétulo con el nombre de la Farmacia y otro letrero adicional con la

palabra turno, debe ser luminoso y debe estar ubicado en los exteriores del local

y en un sitio visible.

Ademas, las farmacias deben contar con areas de atencion al publico y areas

auxiliares, las secciones de cada una seran:

. Areas de atencion al publico.- Deben ser de fécil acceso, con perchas o
vitrinas apropiadas y suficientes para la exhibicion de los productos; los
medicamentos deberan estar rotulados conforme a las buenas practicas de
almacenamiento, separando los medicamentos homeopaticos con los productos

naturales de uso medicinal y de los cosméticos y utiles de aseo personal.
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. Areas auxiliares.- Son destinadas cuando las farmacias se van a dedicar

a la elaboracion de férmulas magistrales, para este proyecto no aplicaria.

Adicionalmente, las farmacias deberan contar lo siguiente:

o Fechador y sello con el nombre y direccion de la farmacia.

o Facturas autorizadas por el Servicio de Rentas Internas.

o Listado oficial de precios a disposicion permanente del publico.

. Archivo para recetas de estupefacientes y psicotrépicos.

. Mandil de color blanco para el personal que labora en la farmacia.

o Textos de consulta profesionales, leyes, reglamentos y libros de control

emitidos por el Ministerio de Salud Publica.

Una vez verificada la inspeccion por la comision, dentro de un plazo de 8 dias
emitirdn su informe, en caso de ser favorable, el interesado debera cumplir los

siguientes requisitos para obtener el permiso de funcionamiento anual:

. Licencia para el manejo y dispensacion de medicamentos que contienen
sustancias estupefacientes y psicotrdpicas, emitidas por el Instituto Nacional de
Higiene.

o Certificado de cumplimiento de buenas préacticas de dispensacion y

farmacia.
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o Copia del titulo del quimico-farmacéutico registrado en el Ministerio de
Salud Publica.
o Contrato del quimico-farmacéutico registrado en el Ministerio del

Trabajo, en el que conste un horario no menor a veinte horas mensuales.

. Certificado ocupacional de salud del personal de la farmacia conferido
por un Centro de Salud del Ministerio de Salud Publica.

o Permiso otorgado por el Cuerpo de Bomberos.

. Comprobante de pago del permiso de funcionamientos anual.

. Copia del Registro Unico de Contribuyente.

Cumplidos todos los requisitos sefialados se otorgara el permiso de

funcionamiento que tiene vigencia un afio calendario.

Permisos para creacion de una sucursal

Registro Unico de Contribuyentes - Servicio de Rentas Internas (SRI)

Para la creacion de la primera sucursal de Farmacia Inglesa, es necesario

inscribir el nuevo local en el Registro Unico de Contribuyentes, para este

tramite se debera llevar al Servicio de Rentas Internas la siguiente informacion:

o Documento de identificacion: original y copia de la cédula de

identidad y certificado de votacion.
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o Original y copia de la planilla de servicios béasicos (agua, luz o
teléfono), en este documento deberd constar el nombre de la sociedad o
propietario y corresponder a uno de los Ultimos tres meses anteriores a la fecha

de inscripcion.

o Original y copia del contrato de arrendamiento o comprobante de venta
valido emitido por el arrendador, en el cuél debe constar el nombre de la
sociedad, representante legal. EI emisor del comprobante deberd tener

registrado en el RUC la actividad de arriendo de inmuebles.

. Original y copia del estado de cuenta bancario o tarjeta de crédito, el
documento deberé constar a nombre del contribuyente o de su conyuge, padres,
hermanos o hijos en caso de persona natural y corresponder a uno de los

ultimos tres meses anteriores a la fecha de inscripcion.

o Copia de la patente municipal y permiso de bomberos, este podra

constar en caso de personas naturales a nombre del contribuyente o conyuge.

o Original y copia del comprobante de pago del impuesto predial, debe
constar a nombre del representante legal y corresponder al del afio en que se

realiza la inscripcion o del inmediatamente anterior.
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Patente Municipal — Municipio de Quito

La Patente Municipal es un tributo que deben pagar todas las personas naturales
0 juridicas que ejercen actividad econdémica dentro del territorio del Distrito
Metropolitano de Quito. ElI pago comprende la emision de la “Patente

Municipal” como permiso de funcionamiento.

Para obtener la patente se debe acercar a la administracion zonal

correspondiente a la zona de ubicacion del local con los siguientes requisitos:

1. Formulario de inscripcion de patente.

2. Acuerdo de responsabilidad y uso de medios electrénicos.

3. Copia de la cédula de identidad y certificado de votacion del
representante.

4. Copia del RUC.

5. Correo electronico personal y numero telefonico del contribuyente.

Al presentar estos documentos le entregaran la clave en la ventanilla y se
debera solicitar la clave electronica mediante la web, con la cual se podra
ingresar a realizar la declaracion del tributo, para posteriormente cancelar el

valor respecto en las Instituciones Financieras autorizadas.
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3.2. LOCALIZACION DEL PROYECTO

La localizacion tiene como objetivo establecer el mejor lugar para colocar un
proyecto, se analiza los diferentes lugares y se decide dependiendo del que ofrezca

mayores beneficios, los mejores costos y la mejor ubicacion.

La localizacion de la sucursal de Farmacia Inglesa es importante para que los clientes
puedan llegar adquirir los productos que la empresa esta ofreciendo, ademas es un
requisito para constituir la empresa, el tener un domicilio fiscal de conocimiento

publico y que sea facil de identificar.

Para el estudio de localizacion del proyecto, es necesario tener en cuenta dos
aspectos: la macro localizacion, la cual consiste en evaluar el sitio que cumplan con
mayor grado las condiciones establecidas por el proyecto en pais, provincia, region,
canton y parroquia; la micro localizacion permite determinar el punto preciso donde
se constituira la empresa, en barrios y calles, ademas se hara la distribucion de las

instalaciones del local elegido.

3.2.1. Macro localizacion del proyecto

Las instalaciones de la primera sucursal de “Farmacia Inglesa” estara ubicada

en la Republica del Ecuador, en la Region Sierra, Provincia de Pichincha,

Cantdn Quito, Parroquia San Bartolo.
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GRAFICO N° 33
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ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

PROVINCIA

La farmacia se implementara en la provincia de Pichincha, es una de las 24
provincias que conforman el Ecuador, se encuentra ubicada al norte del pais,
pero en la parte central de la Sierra Ecuatoriana, su hombre se origina por el
gran volcan Pichincha que presenta varias cumbres, entre las que destaca el

Guagua Pichincha, él cual es famoso por su permanente actividad volcanica.

CANTON
Luego de haber realizado el estudio de la Provincia de Pichincha, ha sido

seleccionado el Cantén Quito, la capital administrativa de Pichincha y la ciudad
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capital del pais, es la segunda ciudad mas grande y poblada del Ecuador, se
encuentra ubicada sobre la hoya de Guayllabamba, en las laderas orientales del
volcan Pichincha, en la parte occidental de los Andes, esta ciudad esta dividida
en 32 parroquias, las cuales a su vez se subdividen en barrios. Quito fue
declarada como la primera ciudad Patrimonio Cultural de la Humanidad, es

reconocida por su zona colonial que refleja un pasado trascendental.

PARROQUIA

Después de establecer el canton, se ha definido a la parroquia San Bartolo para
la factibilidad del proyecto. Este es un sector de clase media y media-baja, esta
parroquia cuenta con algunos condominios pertenecientes a gente de este

segmento.

Micro localizacion del proyecto

A continuacion se presenta el croquis de ubicacion del proyecto:
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GRAFICO N° 34
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FUENTE: Google Maps
ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

Adicionalmente a la foto del local en donde se encontrara ubicado:

GRAFICO N° 35
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ELABORADO POR: Marjorie Vasquez



130

SECTOR

El sector donde se va a ejecutar el proyecto es una zona urbana localizada al
Sur de la ciudad de Quito, se determind los siguientes barrios como enfoque
principal: El Calzado, San Bartolo, Villaflora, Clemente Ballén, Ciudadela del

ejército, EI Recreo.

DIRECCION
La sucursal se encontrard ubicada en el Barrio El Calzado, en la avenida
Pinllopata y Moraspungo esquina como refleja el grafico N° 36, se encontrara

situado diagonal al Proyecto Santa Cruz, el nuevo Hospital del IESS.

VIAS DE ACCESO
El lugar en donde se encontrara ubicado el proyecto de la sucursal de Farmacia
Inglesa cuenta con vias de acceso asfaltadas que ingresan a la avenida

Pinllopata, las cuales son: Teodoro Gomez de la Torre y Moraspungo.

3.3. DISTRIBUCION DEL LOCAL

Para obtener el permiso de funcionamiento, es necesario entregar el plano de la
farmacia para la correcta aprobacion por parte del Ministerio de Salud Pablica, en el
siguiente grafico se presenta el plano a escala 1:50 ubicado en la propuesta

preliminar:
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GRAFICO N° 36
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ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

3.4. PLAN DE OPERACIONES

Es importante definir el proceso que se sigue la organizacion para ciertas operaciones
relevantes del negocio, el plan de operaciones explica paso a paso determinado

proceso.

Un proceso se presenta partiendo de un sujeto en una situacion inicial conocida y se
desea llevar a otra situacion distinta. Los procesos que normalmente se realizan en la

farmacia son de compra y almacenamiento de medicamento y la venta de los mismos,
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se muestran a continuacion con el fin de demostrar de mejor manera como funciona

el flujo de cada uno.

3.4.1. Proceso de compra

A continuacion se describe el proceso de compra y almacenamiento de la

mercaderia:
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ELABORADO POR: Marjorie Vasquez




3.4.2. Proceso de venta

El siguiente gréafico describe el proceso de venta de la mercaderia:

GRAFICO N° 38
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3.5. CAPACIDAD PRODUCTIVA DEL PROYECTO

Para determinar la capacidad productiva de un proyecto es necesario analizar varios

aspectos que se generan al momento de constituir la empresa:

3.5.1.

Disponibilidad de la Mano de Obra
Tamario del local

Inversion fija y variable

Disponibilidad de la Mano de Obra

Se generaran cuatro fuentes de empleo: tres vendedores que laborara ocho horas
diarias como se estable en la ley y percibirdn un salario de $500.00 y un
administrador con un salario de $1.000; cada uno percibira adicionalmente los
beneficios establecidos en la ley, es decir incluir décimo tercero, décimo cuarto,

vacaciones, afiliacion al IESS y a partir del primer afio los fondos de reserva.

Ademas, se contratara bajo honorarios profesionales a la Representante
Quimica Farmacéutica, la cual percibird $150.00 mensual y un Contador

Publico Autorizado $100.00.
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3.5.2. Tamano del local

En el articulo N°10 del reglamento de control y funcionamiento de
establecimientos farmacéuticos, el numeral b menciona que el plano del local
debe ser a escala 1:50, tal como se muestra en el grafico N° 38, el mismo
debera tener un &rea minima de cuarenta metros cuadrados, con esta
especificacion se desarrolld la localizacion del proyecto, definiendo el local
antes mencionado, el arriendo mensual establecido por el propietario del local
sera de $600.00. En base a un sondeo a 13 locales del sector, el precio es

adecuado debido a que estos locales comerciales pagan en promedio $528,46.

3.5.3. Inversion fija, variable y diferida

Estos rubros son parte de la inversion necesaria para el funcionamiento de la
nueva sucursal de Farmacia Inglesa, sin el equipamiento necesario la sucursal
no podria funcionar adecuadamente ni brindar el servicio de calidad que se

desea ofrece a los clientes. Los rubros se detallan a continuacion:

Inversion Fija

TABLA N° 34

MUEBLES Y ENSERES
Perchas de 6 divisiones 10
Vitrinas exhibidoras vertical con
altura completa
Mostradores cerrados a media 2
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altura

Camilla acolchonada

Nevera pequefia

Sillén de dos brazos

Sillas de madera

Escritorio pequefia

Muebles de computadora
FUENTE: Matriz Farmacia Inglesa
ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

TABLA N° 35
EQUIPOS INFORMATICO

RPlR|lWIN|FP| -

Computadora de escritorio

Impresora multifuncional

FUENTE: Matriz Farmacia Inglesa
ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

TABLA N° 36

EQUIPOS DE SEGURIDAD

Circuito cerrado de grabacién de
seguridad

Sistema a control remoto de
puertas

Sistema de alarma y monitoreo

Lamparas de emergencia

Sefialética de evacuacion (Kit)

Extintor de incendios

Candados para lanfor

SRR |N|R| -

FUENTE: Matriz Farmacia Inglesa
ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

TABLA N° 37

MATERIALES GENERALES

Dispensador y botellén agua

Ventilador de ambiente grande

Articulos y utensilios de
limpieza

FUENTE: Matriz Farmacia Inglesa
ELABORADO POR: Marjorie Vasquez
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Inversion Variable

Mientras, las inversiones variables incluyen a los inventarios, como se muestra
en la siguiente tabla, distribuido en base a los hébitos de consumo en las

farmacias que arrojo el analisis de las encuestas:

TABLA N° 38
INVENTARIOS
PRODUCTOS PARTICIPACION
Medicamentos genéricos 9,11%
Medicamentos de marca 44,56%
Cosméticos 6,28%
Utiles de aseo personal 40,05%

FUENTE: Matriz Farmacia Inglesa

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

Para los habitos de consumo de medicamentos se definio el 53.66% y se
distribuyé la participacion entre medicamentos genéricos y de marca de

acuerdo a la tendencia de market share por producto analizada en la industria.

Inversion Diferida

Es importante mencionar que no existen inversiones diferidas, es decir gastos
de constitucién debido a que es una sociedad de hecho constituida por personas
naturales, sin embargo cuenta con gastos anuales fijos establecido por ley y son

mencionados en el siguiente cuadro:
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TABLA N° 39

Concepto Cantidad |Valor individual |Valor total

GASTOS DE FUNCIONAMIENTO

LUAE Licencia para el

gjercicio de actividades 1 90,00 90,00
economicas
Permiso de funcionamiento 1
ARCSA 50,00 50,00
TOTAL GASTOS DE
FUNCIONAMIENTO 140,00 140,00

FUENTE: Matriz Farmacia Inglesa
ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

Estructura de Financiamiento

El financiamiento de la nueva sucursal, se realizard con el aporte del

propietario, el mismo sera depositado en una cuenta corriente.

La compra del inventario se realizara en base a las politicas establecidas con los
proveedores, en el cual se establece crédito para 60 dias, sin embargo el
inventario necesario para aperturar la nueva sucursal, se financiara $15.000 por

aporte del propietario y la diferencia con préstamo bancario.



4. ESTUDIO FINANCIERO

La evaluacion financiera de un proyecto es el proceso mediante el cual se realizan los
calculos necesarios para determinar la viabilidad del proyecto desde el punto de vista
de la rentabilidad de la inversion, en este capitulo se ordena y sistematiza los datos
recolectados en las etapas anteriores para utilizarlos al aplicar cualquier método de
evaluacion, la técnica o método elegido debe generar un resultado financiero que
permita compararlo con un criterio previamente definido y se puedan tomar

decisiones.

Se debe realizar un andlisis del monto de las inversiones requeridas para la ejecucién

del proyecto, el financiamiento, la proyeccion de ingresos y gastos que se aspira en

cada uno de los periodos proyectados y en base a los resultados obtenidos sustentar la

factibilidad del proyecto en un futuro.

4.1. PRESUPUESTOS

4.1.1. Presupuestos de Inversion

Se valorizara la inversion fija requerida, la cual engloba los activos fijos y se

muestra a continuacion;
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TABLA N° 40

Concepto Cantidad |Valor individual |Valor total
MUEBLES Y ENSERES
Perchas de 6 divisiones 10 130,00 1.300,00
Vitrinas exhibidoras vertical con 6
altura completa 200,00 1.200,00
Mostradores cerrados a media 9
altura 250,00 500,00
Camilla acolchonada 1 155,00 155,00
Nevera pequefia 1 180,00 180,00
Sillon de dos brazos 2 55,00 110,00
Sillas de madera 3 15.00 45,00
Escritorio pequefia 1 85.00 85,00
Muebles de computadora 1 35,00 35,00
TOTAL MUEBLES Y ENSERES 1.105.00 3.610,00
FUENTE: Matriz Farmacia Inglesa
ELABORADO POR: Marjorie Vasquez
TABLA N° 41
Concepto Cantidad |Valor individual |Valor total
EQUIPOS INFORMATICO
Computadora de escritorio 1 700,00 700,00
Impresora multifuncional 1 87,00 87,00
TOTAL EQUIPOS INFORMATICOS 787.00 787.00

FUENTE: Matriz Farmacia Inglesa
ELABORADO POR: Marjorie Vasquez
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TABLA N° 42
Concepto Cantidad |Valor individual |Valor total
EQUIPOS DE SEGURIDAD
Circuito cerrado de grabacién de 1
seguridad 800,00 800,00
Sistema a control remoto de 1
puertas 680,00 680,00
Sistema de alarma y monitoreo 1 500,00 500,00
Lamparas de emergencia 2 24,00 48,00
Sefialética de evacuacion (kit) 1 48,00 48,00
Extintor de incendios 1 33,00 33,00
Candados para lanfor 4 8,00 32,00
TOTAL EQUIPOS DE SEGURIDAD 2.093,00 2.141,00
FUENTE: Matriz Farmacia Inglesa
ELABORADO POR: Marjorie Véasquez
TABLA N° 43
Concepto Cantidad |Valor individual |Valor total
MATERIALES GENERALES
Dispensador y botellén agua 1 20,00 20,00
Ventilador de ambiente grande 1 97,00 97.00
Articulos y utensilios de 1
limpieza 50,00 50,00
TOTAL MATERIALES GENERALES 167,00 167,00

FUENTE: Matriz Farmacia Inglesa

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

Ademas, se debe realizar el analisis de la depreciacién de los activos fijos que

se van adquirir, para considerar el gasto por depreciacion; el método utilizado

para los célculos es el de linea recta y su formula es la siguiente:




Depreciacion =

Y los afios establecidos de la vida util de cada activo fijo, se realizar en base a
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Costo
Vida util

los afios determinados por la ley, para lo cual se muestra la siguiente tabla:

TABLA N° 44
DEPRECIACION ACTIVOS FIJOS
P 0 'l N N N N
DESCRIPCION | VALOR Dé"P ANO 1 | ANO2 | ANO3 | ANO 4 | ARO 5
Mueblesy 1 3.610,00 | 10,00 | 361,00 | 361,00 | 361,00 | 361,00 | 361,00
enseres
_ Equipos 787,00 |33,33%| 262,31 | 262,31 | 262,31
informaticos
Equiposde 441 00 10,00% | 214,10 | 21410 | 214.10 | 214,10 | 214,10
seguridad
Materiales | 167,00 |10,00%| 16,70 | 1670 | 1670 | 16,70 | 16,70
generales
TOTAL 854,11 854,11 854,11 591,80 591,80

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

4.1.2. Presupuestos de Operacion

Presupuesto de Ventas

Para determinar los ingresos por las ventas, es importante tomar en cuenta el
estudio de la demanda desarrollado para la ciudad de Quito y su posible
crecimiento para los ultimos cinco afios establecidos por el Instituto de
Estadistica y Censos (INEC), a continuacién se determina la participacion del
sector respecto a la ciudad, el cual es el 2.85% y este indice se multiplica por la

proyeccion establecida para obtener la proyeccion aproximada del sector; en un




144

escenario pesimista tomaremos en cuenta Unicamente una persona por hogar y
para calcular las cabezas de hogar se realizé la division de la proyeccion de San
Bartolo sobre el nimero de personas por hogar, este nimero es determinado por
estadisticas municipales y es 3.4 personas; ademas al tener competencia directa
dentro del sector, se establecio como objetivo abarcar un nicho de mercado del
7% en el primer afio y un punto porcentual incremental cada afio, el analisis se

muestra en la siguiente tabla:

TABLA N° 45
PROYECCION DE LA DEMANDA

Detalle 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Quito 2551.721 | 2.597.989 | 2.644.145 | 2.690.150 | 2.735.987 | 2.781.641
San Bartolo 72.724 74.043 75.358 | 76.669 | 77.976 | 79.277
ﬁggaerzas‘je 21.389 21.777 22164 | 22550 | 22.934| 23317
% Nicho de
e 1.497 1.742 1.995 2.255 2523 2798

FUENTE: Matriz Farmacia Inglesa

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

Por otro lado, analizamos los precios de los diferentes productos establecidos
para comercializar por Farmacia Inglesa y se recalca que los precios se
encuentran marcados en cada uno de los empaques, los mismos que por Ley no
pueden ser modificados en base a la conveniencia de la farmacia. Sin embargo,
de acuerdo a los resultados obtenidos de las encuestas en el estudio de mercado,
la poblacion de San Bartolo establecidé un medio de consumo mensual en
productos farmacéuticos de $35,80 por persona, asi se determino la proyeccion
de ingresos, con su respectiva variacion de acuerdo a las proyeccion de la tasa

de inflacién del pais establecida por el Banco Central del Ecuador:




TABLA N° 46
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Afios Tasa de inflacion
proyectada

2014 3,62%
2015 3,90%
2016 3,66%
2017 3,49%
2018 3,35%
2019 3,60%
2020 3,60%

FUENTE: Banco Central del Ecuador
ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

TABLA N° 47
PRESUPUESTO DE VENTAS
Afios Poblacion Gasto Ventas Ventas anuales
meta mensual mensuales
2014 1470 | $ 3580 | $ 52.627,70 | $ 631.532,38
2015 1497 | $ 3857 | % 57.74791 | $ 692.974,86
2016 1.742 | $ 36,20 $ 63.059,25| $ 756.710,96
2017 1995 $ 3451 | $ 68.848,36 | $ 826.180,33
2018 2255 % 33,13| $ 7470707 | $ 896.484,84
2019 2523 $ 3564 | $ 89.91495| $ 1.078.979,37
2020 2798 | $ 3564 | % 99.725,79 | $ 1.196.709,54

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

Presupuesto de Compras

Para determinar el margen de rentabilidad y el costo de ventas se realiz6 un

analisis sobre el promedio ponderado de los productos, como se muestra en la

siguiente tabla:
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TABLA N° 48

MARGEN z .

PRODUCTOS RENTABILIDAD PARTICIPACION | PONDERACION

Medicamentos 25,00% 9,11% 2,28%
genéricos

Medicamentos de 20,00% 44,56% 8.91%

marca

Cosméticos 20,00% 6,28% 1,26%

Utiles de aseo personal 20,00% 40,05% 8,01%

Margen de rentabilidad promedio ponderado 20,46%

Costo de ventas promedio ponderado por productos 79,54%

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

TABLA N° 49
PRESUPUESTO DE COMPRAS
ARos Ventas anuales Compras anuales
2015 $ 692.974,86 | $ 551.223,39
2016 $ 756.710,96 | $ 601.921,95
2017 $ 826.180,33 | $ 657.181,01
2018 $ 896.484,84 | $ 713.104,38
2019 $ 1.078.979,37 | $ 858.268,75
2020 $ 1.196.709,54 | $ 951.916,62

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

A continuacién, se determind el stock minimo de inventario por tipo de

producto:

Consumo maximo * dias de seguridad (5)
30

Stock minimo =

] 45.935,28 * (5)
Stock minimo = 30 = 7.655,88
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En donde:
Consumo méaximo = Costo de ventas mensual

Consumo méaximo = $ 45.935,28

TABLA N° 50
CLASIFICACION DEL INVENTARIO POR TIPO DE PRODUCTO
PRODUCTOS PARTICIPACION INVERSION
Medicamentos genéricos 9,11%| $ 4.184,70
Medicamentos de marca 4456% | $ 20.468,76
Cosméticos 6,28% | $ 2.884,74
Utiles de aseo personal 40,05% | $ 18.397,08
TOTAL INVENTARIO PROFORMA $ 45.935,28

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

Es importante mencionar, que al pertenecer a una sucursal de Farmacia Inglesa
se obtendran mejores beneficios con los distribuidores, por tanto, la diferencia
obtenida seré trasladada directamente como descuento al cliente para ganar
fidelizacion con el mismo y estar alineados a los precios de la competencia, sin
desenfocarse del valor agregado que ofrece Farmacia Inglesa que es el servicio,

su caracteristica diferenciadora.

Presupuesto de Gastos de Administracion

En los gastos administrativos se han tomado en cuenta los desembolsos

necesarios para el pago del personal, servicios basicos y arriendo mensuales, es

decir el capital de trabajo necesario, pero se incluyd alguno el pago por
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permisos de funcionamiento que es un gasto anual que también interviene en la

administracion del negocio, a continuacion los gastos administrativos:

TABLA N° 51
ROL DE PAGOS
NUme Total IS Total Sueldo a
ro R SUEEl Ingresos ZEEOTEL Egresos ercibir
g 9,45% | 9 P
3| Vendedores |500,00 500,00 47,25 47,25 |452,75
1 | Administrador | 1 555 00 | 1.000,00 94,5 94,5 905,50
TOTAL 1.500,00 |1.500,00 141,75 141,75|1.358,25
ELABORADO POR: Marjorie Vasquez
TABLA N° 52
BENEFICIOS LEGALES
Aporte -~ -~ Fondos .| Total
, Decimo | Decimo Vacaci _
Numero| Cargo patronal de benefici
tercero | cuarto ones
11,15% reserva 0S
Vendedore
3]s 55,75 41,67 28,33 41,67 |41,67 209,08
Administra
1|dor 111,50 83,33 28,33 83,33 83,33 389,83
TOTAL 167,25 125,00 |56,67 125,00 (125,00 |[598,92

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

TABLA N° 53
HONORARIOS PROFESIONALES
NUmero Cargo Sueldo Ve
Ingresos
Honorarios Quimica
1| farmacéutica 150,00 |150,00
1 Honorarios Contador 100,00 | 100,00
TOTAL 250,00 |250,00

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez
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GASTOS FIJOS MENSUALES

Arriendo 1 600,00 600,00
Agua 1 15,00 15,00
Luz 1 38,00 38,00
Telefono e 1 35,00 35,00
internet

TOTAL GASTOS FlJOS

MENSUALES 688,00 688,00

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

Los servicios basicos incluyen: agua, luz, teléfono e internet, valores obtenidos

en el sondeo realizado a los locales de las mismas caracteristicas y

funcionalidad.

TABLA N° 55

GASTOS DE FUNCIONAMIENTO

LUAE Licencia
para el ejercicio
de actividades
economicas

90,00

90,00

Permiso de
funcionamiento
ARCSA

50,00

50,00

TOTAL GASTOS DE
FUNCIONAMIENTO

140,00

140,00

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

TABLA N° 56
PRESUPUESTO DE GASTOS ADMINISTRATIVOS
Gastos 2015 2016 2017 2018 2019

Sueldos 30.000,00 | 31.080,00 | 32.198,88 | 33.358,04 | 34.558,93
Beneficios

sociales 970500 | 15 644 38 | 13.099,58 | 13.571,16 | 14.059,72
Honorarios 3.000,00 | 3.108,00 | 3.219,89 | 3.335,80 | 3.455,89
Arriendo 7.200,00 | 7.459,20 | 7.727,73 | 8.005,93 | 8.294,14
Servicios basicos 1.056,00 | 1.094,02 | 1.133,40 | 1.174,20 | 1.216,47
Depreciacion 854,11 854,11 854,19 591,80 591,80
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Permisos de

] . 140,00
Funcionamiento

145,04 150,26 155,67 161,28

Total gastos
administrativos 51.955,11 | 56.384,74 | 58.383,93 | 60.192,61 | 62.338,24
anuales

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

Se asume un incremento anual en los gastos de administracion de un 3.6%,
promedio de la inflacién proyectada para los préximos cinco afios; excepto los
gastos de depreciacion, los cuales se mantienen de acuerdo a la tabla de

depreciacién de activos fijos.

En los beneficios sociales hay una variacion en el primer afio, debido a que no
se toma en cuenta fondos de reserva porque la ley obliga a cancelar este rubro

después de cumplir el primer afio de trabajo.

Presupuesto de Gastos de Venta

Por otro lado, los gastos de comercializacion o venta son los egresos
directamente relacionados con la venta y entrega de los productos, dentro de los
gastos de venta se debe tomar en cuenta los egresos destinados a la promocion
y publicidad de la Farmacia Inglesa, se proyecta un incremento del 5% anual
para ir fomentando la comunicacién de la Farmacia, no es un valor
representativo porque como se mostré en el plan de promocién y publicidad son
actividades especificas para motivar la compra de nuestro segmento definido, al

cual no podemos comunicarle de manera masiva sino segmentada y directa; por
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esta razon se prioriza la comunicacion BTL, las cuales en su mayoria seran

auspiciadas por los laboratorios o distribuidores; a continuacion los gastos de

publicidad y promocion alineados a nuestro plan:

TABLA N° 57
GASTOS DE VENTA
GASTOS 2015 2016 2017 2018 2019
Promocion 861,00 904,05 949,25 996,72 1.046,55
Publicidad 500,00 525,00 551,25 578,81 607,75
TOTAL 1.361,00 1.429,05 1.500,50 1.575,53 1.654,30

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

A continuacion, se presenta el presupuesto de requerimiento de capital de

trabajo; el capital de trabajo se determina con todos los rubros necesarios para

iniciar las actividades y financiar un periodo determinado hasta que la empresa

comience a manejar las operaciones adecuadamente; Farmacia Inglesa para

comenzar las actividades de la sucursal y financiar un periodo de tres meses,

tiempo en el cudl el negocio estara instalado y podra continuar sus actividades

con capital propio del mismo, requiere los siguiente rubros:
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TABLA N° 58
PRESUPUESTO DE REQUERIMIENTO DEL CT
Gastos ReqL_Je_ri_miento 2015
inicial
Sueldos 7.500,00| 30.000,00
Beneficios sociales 2.426,25| 9.705,00
Honorarios 750,00 3.000,00
Arriendo 1.800,00| 7.200,00
Servicios basicos 264,00| 1.056,00
Total caja / bancos 12.880,25| 51.101,00

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

Presupuestos de Financiamiento

Como se menciono en la estructura de financiamiento, la adquisicion de los
activos fijos necesarios mas el capital de trabajo durante los primeros tres
meses seré financiada con aporte del propietario, ademas se destinara del aporte

del propietario un inventario fijo de $15.000; la diferencia del inventario

$30.935,28 se financiara con préstamo bancario a tres afios plazo.

TABLA N° 59

INVERSION TOTAL

Inversion Fija

Muebles y enseres 3.610,00
Equipos informaticos 787,00
Equipos de seguridad 2.141,00
Materiales generales 167,00

Total inversion fija 6.705,00
Capital de Trabajo

Sueldos 7.500,00

Beneficios sociales 2.426,25
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Honorarios 750,00

Arriendo 1.800,00

Servicios basicos 264,00

Permisos de Funcionamiento 140,00

Total capital de trabajo 12.880,25
Mercaderia

Inventarios 45,935,28

Total mercaderia 45.935,28

INVERSION TOTAL 65.520,53

FINANCIAMIENTO

Aporte propietario 34.585,25

Préstamo bancario L/P 30.935,28

FINANCIAMIENTO TOTAL 65.520,53

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

La estructura de financiamiento se visualiza mejor en el siguiente gréfico:

GRAFICO N° 39

FINANCIAMIENTO

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez
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Adicionalmente, se presenta la tabla de amortizacion correspondiente al
préstamo adquirido con la entidad Bancaria “Banco del Pacifico” para un plazo

de 3 afios, a una tasa de interés nominal de la categoria productivo pymes:

TABLA N° 60

c

TABLA DE AMORTIZACION DE PRESTAMO BANCARIO L/P

Monto 30.935,28

Interés 11,23%

Plazo 3 afos

Periodo Capital Interés Dividendo Saldo
0 - - - 30.935,28
1] 10.311,76 3.475,02 13.786,78 | 20.623,52
2| 10.311,76 2.316,68 12.628,44 | 10.311,76
3| 10.311,76 1.158,34 11.470,10 -
6.950,04 | 37.885,33

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

4.2. ESTADOS FINANCIEROS PROFORMA

El proceso de planeacion financiera de un proyecto es muy importante para conocer
la rentabilidad de una inversion, implica conocer el entorno de las operaciones futuras
y prever las decisiones que se llevaran a cabo tomando en cuenta ciertos indicadores,
como es tasa de inflacion, de intereses, participacion del mercado, crecimiento de la

empresa, la competencia, entre otros.
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Los estados financieros proyectados constituyen una herramienta sutil que se enfoca
en dos ambientes: en el interior de la empresa, permite cuantificar la efectividad de
los planes a implementar y el resultado de su ejecucion, ademas ayuda a prevenir
situaciones futuras; en el exterior para tomar decisiones importantes sobre inversion o

financiamiento.

4.2.1. Estado de situacion inicial

Al iniciar las actividades de una empresa, es de vital importancia realizar el
balance inicial para conocer de manera clara y completa la situacion inicial de

su patrimonio.

En este proyecto, el balance inicial se laborara al empezar las operaciones de la
sucursal de la farmacia, sera la presentacion ordenada de los valores iniciales en

base a los estudios realizados anteriormente y se muestra a continuacion:
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TABLA N° 61
FARMACIA INGLESA SUCURSAL 1
ESTADO DE SITUACION INICIAL
AL 01 DE ENERO DEL 2015
ACTIVOS
ACTIVOS DISPONIBLES

Caja / Bancos 12.880,25
TOTAL ACTIVOS DISPONIBLES 12.880,25
ACTIVOS REALIZABLES

Mercaderia 45.935,28
TOTAL ACTIVOS REALIZABLES 45.935,28
ACTIVOS FIJOS

Muebles y enseres 3.610,00
Equipos informéticos 787,00
Equipos de seguridad 2.141,00
Materiales generales 167,00
TOTAL ACTIVOS FIJOS 6.705,00
TOTAL ACTIVOS 65.520,53
PASIVOS

PASIVOS NO CORRIENTES

Préstamo por pagar L/P 30.935,28
TOTAL PASIVOS NO CORRIENTES 30.935,28
TOTAL PASIVOS 30.935,28
PATRIMONIO

CAPITAL SOCIAL

Aporte propietario 34.585,25
TOTAL CAPITAL SOCIAL 34.585,25
TOTAL PATRIMONIO 34.585,25
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 65.520,53

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez
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4.2.2. Estado de resultados proyectado

El Estado de Resultados Integral Proyectado indica el rendimiento de las
operaciones que realizara la empresa anualmente, es decir encontrar la utilidad
o0 pérdida al final del afio econdémico, esto depende de las decisiones y acciones
que el administrador gestiono en el transcurso de la actividad. El estado de
resultados es el primero en ser proyectado porque se parte de la informacion
sobre las ventas y gastos realizados en el ejercicio econdmico para determinar
los siguientes balances. El Estado de Resultados Integral Proyectado para cinco
afios a partir del 01 de enero del 2015 para la primera sucursal de Farmacia

Inglesa se muestra a continuacion:
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TABLA N° 62
FARMACIA INGLESA SUCURSAL 1
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS
DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE
2015 2016 2017 2018 2019

INGRESOS

Ventas proyectadas 692.974,86 756.710,96 826.180,33 896.484,84 1.078.979,37
) Costo de ventas 551.223,39 601.921,95 657.181,01 713.104,38 858.268,75
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 141.751,47 154.789,01 168.999,32 183.380,46 220.710,63
) GASTOS ADMINISTRATIVOS

Sueldos 30.000,00 31.080,00 32.198,88 33.358,04 34.558,93

Beneficios sociales 9.705,00 12.644,38 13.099,58 13.571,16 14.059,72

Honorarios 3.000,00 3.108,00 3.219,89 3.335,80 3.455,89

Arriendo 7.200,00 7.459,20 7.727,73 8.005,93 8.294,14

Servicios basicos 1.056,00 1.094,02 1.133,40 1.174,20 1.216,47

Depreciacion 854,11 854,11 854,19 591,80 591,80

Permisos de Funcionamiento 140,00 145,04 150,26 155,67 161,28

TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 51.955,11 56.384,74 58.383,93 60.192,61 62.338,24
) GASTOS COMERCIALIZACION

Promocion 861,00 904,05 949,25 996,72 1.046,55

Publicidad 500,00 525,00 551,25 578,81 607,75

TOTAL GASTOS COMERCIALIZACION 1.361,00 1.429,05 1.500,50 1.575,53 1.654,30
) GASTOS FINANCIEROS

Intereses pagados - 3.475,02 2.316,68 1.158,34 -

TOTAL GASTOS FINANCIEROS - 3.475,02 2.316,68 1.158,34 -
UTILIDAD ANTES DE PARTICIP. TRABAJ. 88.435,37 93.500,20 106.798,21 120.453,98 156.718,08
O] 15% Participacidn trabajadores 13.265,30 14.025,03 16.019,73 18.068,10 23.507,71
UTILIDAD ANTES DEL IMP. RENTA 75.170,06 79.475,17 90.778,48 102.385,88 133.210,37
) 22% Impuesto a la renta 16.537,41 17.484,54 19.971,26 22.524,89 29.306,28
UTILIDAD NETA PROYECTADA 58.632,65 61.990,63 70.807,21 79.860,99 103.904,09

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez
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Al definir la utilidad del ejercicio se descontara el 15% para distribucion a los
empleados y el 22% para el pago del impuesto a la renta y se cancelara el

siguiente afio de acuerdo a las fechas establecidas por las entidades de control.

Flujo de efectivo proyectado

El flujo de efectivo refleja las entradas y salidas de efectivo derivadas de los
ingresos y egresos proyectados que la empresa genere, constituye el circulante
que tiene la empresa para seguir operando. En definitiva, se trata de
estimaciones de entrada y salida de efectivo, siendo una referencia importante
que nos permite evaluar la liquidez o solvencia en que se encuentra la empresa

o si requiere realizar actividades de financiamiento.

El flujo de efectivo se elabora a partir de la informacion obtenida en el estado
de resultados y es necesario para la proyeccion de los estados financieros,
debido a que se determinara el saldo final que tendré la cuenta de efectivo en el

balance general proyectado.

El flujo de efectivo para la primera sucursal de Farmacia Inglesa, proyectado a

cinco afos es el siguiente:



TABLA N° 63

INGRESOS / ENTRADAS

Ventas

Depreciacion

Cuentas por cobrar

TOTAL INGRESOS
EGRESOS / SALIDAS

Compras

Gastos administrativos

Gastos de venta

Cuentas por pagar proveedores
Cuentas por pagar propietario
Préstamo bancario L/P

15% Participacion trabajadores
22% Impuesto a la renta

TOTAL EGRESQOS

FLUJO DE CAJA NETO
SALDO INICIAL DE CAJA
NUEVO SALDO
INVERSION/ FINANCIAMIENTO

Préstamos

Pago de Préstamos
Inversiones temporales
Recuperacion de Inversion

SALDO FINAL DE CAJA
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FARMACIA INGLESA SUCURSAL 1
FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO

2015 2016 2017 2018 2019
658.326,12 718.875,41 784.871,31 851.660,60 1.025.030,40
854,11 854,11 854,19 591,80 591,80

- 34.648,74 37.835,55 41.309,02 44.824,24
659.180,22 754.378,26 823.561,05 893.561,41 1.070.446,45
459.352,82 501.601,63 547.650,84 594.253,65 715.223,96
51.955,11 56.384,74 58.383,93 60.192,61 62.338,24

1.361,00 1.429,05 1.500,50 1.575,53 1.654,30

- 91.870,56 100.320,33 109.530,17 118.850,73

- - 29.316,32 30.995,31 35.403,61

- 13.786,78 12.628,44 11.470,10 -

- 13.265,30 14.025,03 16.019,73 18.068,10

- 16.537,41 17.484,54 19.971,26 22.524,89
512.668,93 694.875,48 781.309,93 844.008,37 974.063,82
146.511,29 59.502,78 42.251,12 49.553,04 96.382,62
12.880,25 159.391,54 218.894,32 261.145,44 310.698,49
159.391,54 218.894,32 261.145,44 310.698,49 407.081,11
116.669,13 160.988,03 196.036,28 240.364,45 325.909,12
42.722,41 57.906,29 65.109,16 70.334,03 81.171,99

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez
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4.2.4. Estado de fuentes y uso de efectivo

El estado de fuentes y usos es una gran herramienta para realizar la evaluacion financiera y determinar la viabilidad
del proyecto.

TABLA N° 64
FARMACIA INGLESA SUCURSAL 1
ESTADO DE FUENTES Y USOS DE EFECTIVO
DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE
[ 2015 | 2016 | 2017 | 2018 [ 2019

Ventas proyectadas 692.974,86 756.710,96  826.180,33  896.484,84  1.078.979,37
(-) Costo de ventas 551.223,39 601.921,95 657.181,01  713.104,38 858.268,75
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 141.751,47 154.789,01 168.999,32 183.380,46 220.710,63
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS

Sueldos 30.000,00  31.080,00 32.198,88 33.358,04 34.558,93

Beneficios sociales 9.705,00 12.644,38 13.099,58 13.571,16 14.059,72

Honorarios 3.000,00 3.108,00 3.219,89 3.335,80 3.455,89

Arriendo 7.200,00 7.459,20 7.727,73 8.005,93 8.294,14

Servicios basicos 1.056,00 1.094,02 1.133,40 1.174,20 1.216,47

Depreciacion 854,11 854,11 854,19 591,80 591,80

Permisos de Funcionamiento 140,00 145,04 150,26 155,67 161,28

TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 51.955,11  56.384,74 58.383,93 60.192,61 62.338,24
() GASTOS COMERCIALIZACION

Promocion 861,00 904,05 949,25 996,72 1.046,55

Publicidad 500,00 525,00 551,25 578,81 607,75

TOTAL GASTOS COMERCIALIZACION 1.361,00 1.429,05 1.500,50 1.575,53 1.654,30
() GASTOS FINANCIEROS

Intereses pagados - 3.475,02 2.316,68 1.158,34 -

TOTAL GASTOS FINANCIEROS - 3.475,02 2.316,68 1.158,34 -
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION TRABAJ. 88.435,37 93.500,20 106.798,21 120.453,98 156.718,08
(-) 15% Participacion trabajadores 13.265,30  14.025,03 16.019,73 18.068,10 23.507,71
UTILIDAD ANTES DEL IMP. RENTA 75.170,06 79.475,17 90.778,48 102.385,88 133.210,37
(-) 22% Impuesto a la renta 16.537,41  17.484,54 19.971,26 22.524,89 29.306,28
UTILIDAD NETA PROYECTADA 58.632,65  61.990,63 70.807,21 79.860,99 103.904,09
(+) AJUSTE DEPRECIACION 854,11 854,11 854,19 591,80 591,80
(+) VALOR DE SALVAMENTO - - - - 2.959,00
() PAGO DEL CAPITAL PRESTAMO - 10.311,76 10.311,76 10.311,76 -

FLUJO NETO 59.486,75  52.532,98 61.349,64 70.141,03 107.454,89

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez
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4.2.5. Estado de Situacion Financiera proyectado

En el estado de situacion financiera proyectado muestra el efecto acumulado de las operaciones efectuadas al
finalizar un periodo contable, se refleja los activos con los que cuenta la empresa para sus operaciones, asi como los

derechos y obligaciones sobre los mismos, estos aparecen con el nombre de pasivo y patrimonio.

El estado de situacion financiera se prepara en base del estado de resultados proyectado y el presupuesto de caja para

determinar el saldo final para la cuenta de efectivo; para Farmacia Inglesa se muestra a continuacion:
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TABLA N° 65
FARMACIA INGLESA SUCURSAL 1
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
AL 31 DE DICIEMBRE
[ 2015 [ 2016 2017 [ 2018 | 2019
ACTIVOS
ACTIVOS DISPONIBLES
Caja / Bancos 42.722,41 57.906,29 65.109,16 70.334,03 81.171,99
TOTAL ACTIVOS DISPONIBLES 42.722,41 57.906,29 65.109,16 70.334,03 81.171,99
ACTIVOS EXIGIBLES
Cuentas por cobrar clientes 34.648,74 37.835,55 41.309,02 44.824,24 53.948,97
Inversiones 116.669,13 160.988,03 196.036,28 240.364,45 325.909,12
TOTAL EXIGIBLES 151.317,88 198.823,58 237.345,30 285.188,70 379.858,09
ACTIVOS REALIZABLES
Mercaderia 45.935,28 45.935,28 45.935,28 45.935,28 45.935,28
TOTAL ACTIVOS REALIZABLES 45.935,28 45.935,28 45.935,28 45.935,28 45.935,28
ACTIVOS FIJOS
Muebles y enseres 3.610,00 3.610,00 3.610,00 3.610,00 3.610,00
(-) Depreciacion acumulada Muebles y enseres 361,00 722,00 1.083,00 1.444,00 1.805,00
Equipos informaticos 787,00 787,00 787,00 787,00 787,00
(-) Depreciacion acumulada equipos informaticos 262,31 524,61 787,00 787,00 787,00
Equipos de seguridad 2.141,00 2.141,00 2.141,00 2.141,00 2.141,00
(-) Depreciacion acumulada equipos de seguridad 214,10 428,20 642,30 856,40 1.070,50
Materiales generales 167,00 167,00 167,00 167,00 167,00
(-) Depreciacion acumulada materiales generales 16,70 33,40 50,10 66,80 83,50
TOTAL ACTIVOS FIJOS 5.850,89 4.996,79 4.142,60 3.550,80 2.959,00
TOTAL ACTIVOS 245.826,46 307.661,94 352.532,34 405.008,81 509.924,36
PASIVOS
PASIVOS CORRIENTES
Cuentas por pagar proveedores 91.870,56 100.320,33 109.530,17 118.850,73 143.044,79
Cuentas por pagar accionistas - 29.316,32 30.995,31 35.403,61 39.930,49
15% participacion trabajadores por pagar 13.265,30 14.025,03 16.019,73 18.068,10 23.507,71
22% impuesto a la renta por pagar 16.537,41 17.484,54 19.971,26 22.524,89 29.306,28
PASIVOS CORRIENTES 121.673,28 161.146,21 176.516,48 194.847,33 235.789,28
PASIVOS NO CORRIENTES
Préstamos por pagar L/P 30.935,28 20.623,52 10.311,76 - -
PASIVOS NO CORRIENTES 30.935,28 20.623,52 10.311,76 - -
TOTAL PASIVOS 152.608,57 181.769,74 186.828,24 194.847,33 235.789,28
PATRIMONIO
CAPITAL SOCIAL
Aporte socios 34.585,25 34.585,25 34.585,25 34.585,25 34.585,25
TOTAL CAPITAL SOCIAL 34.585,25 34.585,25 34.585,25 34.585,25 34.585,25
RESULTADOS
Utilidad Neta 58.632,65 61.990,63 70.807,21 79.860,99 103.904,09
Utilidad Retenida - 29.316,32 60.311,64 95.715,24 135.645,74
TOTAL RESULTADOS 58.632,65 91.306,95 131.118,85 175.576,23 239.549,83
TOTAL PATRIMONIO 93.217,90 125.892,20 165.704,10 210.161,48 274.135,08
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 245.826,46 307.661,94 352.532,34 405.008,81 509.924,36

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez
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. De acuerdo a las politicas de clientes, se establecio crédito personal
para los clientes frecuentes, por esta razon se determin6 un 5% de las ventas
proyectadas que se quedaran en cuentas por cobrar pendientes al finalizar el
afio.

o Las inversiones son resultado del excedente de dinero que queda al
finalizar un periodo, se coloca como inversién para obtener intereses
ganados.

o El inventario de mercaderia se mantiene contante durante los cinco
anos, se desarrolld en base al consumo maximo mensual, ademas se debe
tomar en cuenta que la mercaderia es rotativa y se mueven de acuerdo a las
ventas por lo que nunca se quedara sin inventario.

o Las cuentas por pagar a los proveedores es con crédito a 60 dias
como se establece en las politicas, por lo que de las compras se estima tener
2 meses en cuentas por pagar correspondiente a los meses de noviembre y
diciembre al finalizar el afio.

. Sobre el resultado del ejercicio se determind el 50% para distribuir al
propietario, el otro 50% se capitalizara con utilidades retenidas los proximos
5 afios para invertir en nuevos proyectos.

o Ademas, el 15% participacion trabajadores y el 22% impuesto a la

renta se cancelara de acuerdo a lo establecido legalmente.
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4.3. EVALUACION FINANCIERA

Al momento de realizar una inversion se incurre en un desembolso de efectivo
con la finalidad de generar beneficios econdémicos futuros que ofrezcan un
rendimiento atractivo para quienes invierten. El objetivo de una evaluacion
financiera consiste en determinar si el proyecto genera o no el rendimiento
deseado del inversionista y mediante estos resultados tomar la decision de

realizarlo o cancelarlo.

4.3.1. Calculo de la tasa de descuento

La tasa de descuento es clave para que se acepte o rechace una propuesta de
inversion, es la tasa de rendimiento minima aceptable y como es tan
importante para el éxito de las decisiones se debe determinar de manera
objetiva, para analizar este proyecto la tasa de descuento serd el WACC
(Weighted Average Cost of Capital), es un promedio ponderado entre un
costo y una rentabilidad exigida, siendo dos términos diferentes; costo es de
la deuda (Kd), la cual si no se paga puede tener consecuencias legales y la
rentabilidad exigida de los accionistas (Ke), es encargada de analizar el
ambiente externo para definir un costo de oportunidad para el inversionista,

a continuacion el desarrollo de cada una.
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Costo de la deuda (Kd)
Kd=i*(1-T)
En donde:
Kd = Costo de la deuda
I = Tasa de interés de la deuda

T = Tasa de impuestos locales

Reemplazando la formula, se obtiene una tasa para costo de la deuda de

7.45%
TABLA N° 66
Kd (Costo de la deuda) 7,45%
Tasa de interés 11,23%
T (Impuestos) 33,70%

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

Rentabilidad exigida por los accionistas (Ke)
Ke = Rf + B * (Rm — Rf) + EMBI
En donde:
Rf = Rentabilidad libre de riesgo
B = Beta apalancado de la industria
Rm-Rf = Rentabilidad del mercado

EMB = Riesgo pais

Reemplazando la formula, se obtiene un rendimiento exigido por los
accionistas de 8.78%; se puede visualizar en los anexos la fuente de cada

indicador.
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TABLA N° 67
Ke (Rendimiento requerido) 8,78%
Rf 3,04%
B 1,03%
Rm-rf 5,00%
EMB 5,69%

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez
Por ultimo, se calcula la tasa de descuento para el analisis del proyecto, el

WACC:

((E «Ke) + (D » Kd))
(E+ D)

WACC =

En donde:

WACC = Promedio Ponderado del Costo de Capital

Ke = Tasa de costo de oportunidad de los accionistas, utilizando el método
del CAPM

E = Aporte de los accionistas

D = Deuda financiera contraida

Kd = Costo de la deuda financiera

Para el andlisis del proyecto el WACC, determinado a partir del rendimiento
requerido por los accionistas y los acreedores por los recursos otorgados

serd de 8.15% como se muestra a continuacion:
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TABLA N° 68
Célculo del Tasa de descuento WACC

Deuda (Wd) 47,21% |30.935,28
Recursos propios (We) 52,79% | 34.585,25
Inversion total 65.520,53
Ke (Industria Farmaceutica) 8,78%
Kd (Costo de la deuda) 7,45%
Deuda 3,52%
Patrimonio 4,64%

Tasa de descuento 8,15%

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

4.3.2. Célculo del VAN

El Valor Actual Neto es un indicador financiero, mediante el cual se puede

calcular el valor presente de flujos de caja futuros de una inversion.

El VAN que el proyecto con una tasa de descuento de 8.15% es de
$206.779,06 como se muestra en el siguiente cuadro y se obtiene mediante

la formula descrita:

At
(1+nr)t

Valor actual neto (VAN) = £

En donde:
r = tasa de rendimiento minimo aceptada
At = cada uno de los flujos de efectivo netos del proyecto

t = periodo en que se obtiene cada flujo de efectivo
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TABLA N° 69
. Valor
Afo clzjlgcr)]edt% actual
(8,15%)
0 (65.520,53) | (65.520,53)
1 50.486,75| 55.003,06
2 52532.08| 44.912.29
3 61.349.64| 48.496.66
4 70.141,03| 51.267,08
5 107.454.89| 72.620,50
VAN 206.779,06

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

De acuerdo al VAN, el proyecto es VIABLE, es lo que se ganaria por
encima de la tasa de descuento, dard un valor agregado rentable al

inversionista, mas alla de sus requerimientos minimos.

4.3.3. CalculodelaTIR

La Tasa Interna de Retorno es aquella tasa que permite que el valor actual
neto sea igual a cero, es decir la TIR es la méaxima tasa de descuento que

puede tener un proyecto para que sea rentable.

La TIR que arroja el proyecto es de 88.75%, lo que indica la
VIABILIDAD del proyecto, debido a que el mismo genera un 80.42%
adicional a la tasa minima requerida del proyecto que es un 8.15%. En
conclusion el proyecto genera un 96.72% de retorno sobre los flujos de

caja netos futuros en las condiciones planteadas para el analisis.
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4.3.4. Costo / Beneficio

Es un indicador financiero, conocido también como indice de rentabilidad
de un proyecto, es complementario al VAN y permite evaluar la viabilidad

del proyecto como alternativa de inversion.

La formula a utilizar es la siguiente:

Relacion Costo/Beneficio

_ Valor presente de los flujos de efectivo del proyecto

Valor de la inversion inicial

TABLA N° 70
. Valor
ARo ijlgﬂfti actual
(8,15%)
0 (65.520,53) | (65.520,53)
1 59.486,75( 55.003,06 )
2 52.532,98 44.912,29
3 61.349,64| 48.496,66| —VAN 272.299,60
4 70.141,03 51.267,08 lo 65.520,53
5 107.454,89 72.620,50 RBC 4,16
VAN 206.779,06 | —

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

Por cada $1.00 de inversién inicial el proyecto obtiene $4.16 de valor
presente de los flujos de efectivo neto, por lo tanto es indice de rentabilidad

indica que el proyecto es VIABLE y muy rentable.
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4.3.5. Periodo de recuperacion del capital

El periodo de recuperacion de la inversion indica el tiempo necesario que

tarde la inversion en ser recuperada con los flujos de efectivo que generan

las operaciones, puede ser valorado como indicador importante al momento

de evaluar un proyecto, debido a que mide tanto la liquidez como el riesgo

relativo que permite anticipar los eventos en el corto plazo y al igual que los

tres indicadores analizados anteriormente permite optimizar la toma de

decisiones.
TABLA N° 71
Periodo de recuperacion de la inversion (PRI)
(65.520,53) 59.486,75 | 52.532,98 61.349,64 | 70.141,03| 107.454,89
Inversion 2 3 4 5
Afos
Se recuperara la inversion entre el afo 1y 2
Costo no recuperado de la inversion al finalizar el afio 1 6.033,78
Dividir el costo no recuperado para el flujo del afio 2 0,11
Tiempo de recuperacion de la inversion 1,11
Afos 1
Meses 1,37828351 0,38 1
Dias 4,53940212 5

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez

El periodo de recuperacion de la inversion serd en 1.11 afios, para analizar el

tiempo exacto se debe identificar la unidad de tiempo utilizada en la

proyeccion, es decir transformar la variable de 0.11 afios en unidades mas

exactas, dejando como conclusion que la recuperacion de la inversion sera

realizada en 1 afio 1 mes y 5 dias.
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Se han analizado los principales indicadores para tomar decisiones de

inversion en un proyecto, a continuacion un resumen de la viabilidad del

proyecto.

TABLA N° 72

Resumen de métodos de evaluacién de proyectos

Tasa de rendimiento minima aceptable para evaluar el proyecto de

inversion (PRI)

a un maximo requerido

< 3 anos

0
acuerdo al WACC 8,15%
Método Criterio de aceptacion CElUB R 6 Conclusién
proyecto
Valor actual neto _Sl VAN es mayor o 206.779.06 > 0 VIABLE
(VAN) igual a cero
Tasa interna de Si TIR es mayor o igual
a la tasa de rendimiento | 88,57 % > 8,15 % | VIABLE
retorno (TIR) .
minima deseada
Indice de rentabilidad | Si IR es mayor o igual a
- Relacion C/B uno 4,16>1 VIABLE
Periodo de . . ~ .
recuperacion de la Si PRI es menor o igual | 1 afio 1 mes 5 dias VIABLE

ELABORADO POR: Marjorie Vasquez
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5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. CONCLUSIONES

La sociedad esta cambiando y los emprendedores son protagonistas de este
cambio, el pensamiento actual se inclina a incursionar en negocios propios y no
trabajar en relacion de dependencia, por esta razén Ecuador ha aumentado su
nivel de productividad en el pais colocandose en el puesto 71 dentro del ranking
de competitividad y aumentando 15 puntos en el ultimo afio, ademas tienen una
tendencia de crecimiento con expectativas bastante altas, al poner en marcha este
proyecto se aporta a la productividad del pais y a mejorar la competitividad dentro

de la industria farmacéutica.

Farmacia Inglesa esta considerada como MIPYMES, que abarcan el 81.44% del
total de industrias nacionales, el Ministerio de Industrias y Productividad
promueve el desarrollo de este mercado a traves de herramientas que mejoran la
productividad y competitividad, la nueva sucursal se apalancara de este proyecto

para fomentar ventajas competitivas dentro de su mercado.

Las cadenas farmacéuticas tienen un market share del 82%, mientras las
independientes de un 18% a nivel nacional; sin embargo en el sector analizado, la
oferta prevalece por las farmacia independientes con un 47%, esto se alinea a las
preferencias de consumo del Sector que arrojaron las encuestas, en las cuales la
poblacién preferia en un 75% adquirir sus productos farmacéuticos en las
farmacias independientes; incluso el 91% de los encuestados respondio

favorablemente a la inclusion de una nueva farmacia que le proporcione productos
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de calidad, excelentes precios y buen servicio, caracteristicas fundamentales de

Farmacia Inglesa, por lo que la factibilidad dentro del sector es muy viable.

Para el estudio de la demanda se tomo en cuenta tan solo una persona por hogar
del Sector San Bartolo, incluso se establecio abarcar tan solo un 7% como nicho
de mercado, en este escenario tampoco se toma en cuenta las personas de otros
sectores, ni las personas que se acercaran al Hospital Santa Cruz del IESS y
adquiriran sus productos en ese momento; a pesar de considerar un escenario
pesimista se obtienen ventas anuales representativas que arrojan excelentes

indices de rentabilidad.

Las farmacias del sector no realizan publicidad, es decir no utilizan ningiin medio
de comunicacién para hacerse conocer; Farmacia Inglesa desarrollé un plan de
promocion y publicidad que le ayudara a incrementar las ventas, fortalecer la

fidelizacidn de sus clientes e incluso conseguir nuevos.

La estructura de financiamiento sera un 53% con aporte del propietario y un 47%
por préstamo adquirido con la entidad bancario “Banco del Pacifico” para un

plazo de 3 afios a un interés del 11.23%.

La evaluacion financiera arrojé los siguientes resultados: VAN de 206.779,06 de
5 afios con una tasa de descuento (WACC) del 8.75%; La TIR de 88.75%; la
relacion costo / beneficio de 4.16; y el periodo de recuperacion de capital es de 1

afio, 1 mes y 5 dias. Estos resultados indican que el proyecto es viable y rentable.
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5.2. RECOMENDACIONES

Se debe implementar lo antes posible este proyecto para tener una estabilidad al
momento que comience a funcionar el Hospital Santa Cruz del IESS en el sector,
ademas se aprovecha los indices financieros que se estimaron para este afio, como

su atractiva rentabilidad y pronta recuperacion.

Se debe tomar en cuenta todo el sustento tedrico que se ha realizado con la

finalidad de tener una base y apoyo al momento de tomar decisiones.

Mantener el servicio de calidad como valor agregado, mediante el desarrollo de
un programa de capacitacion al personal, en temas de quimica farmacéutica,
ventas y servicio al cliente, ademas se deben incluir charlas sobre el
funcionamiento del negocio, designacion de funciones y responsabilidad de cada
uno, de esta manera se estd alineando todo el equipo para construir el mismo

objetivo.

Apalancandonos de los planes para MIPYMES que proporciona el Ministerio de
Industrias y Productividad, se puede acceder a las herramientas de BPM (Business
Proccess Management) que busca mejorar el desempefio de los negocios a traves
de la gestion de los procesos, que se deben disefiar, moldear, organizar,
documentar y optimizar de forma continua, incluso se puede automatizar los

procesos para que el tiempo sea eficiente.
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Con las utilidades retenidas se puede evaluar la posibilidad de conseguir un
terreno cercano para proporcionar a los clientes parqueaderos, a pesar que existe
el parqueadero del hospital y del parque El Calzado, seria una oportunidad para

tener un valor agregado con respecto a las farmacias del sector.

En un mediano plazo, también se puede evaluar la posibilidad de tener servicio a

domicilio, porque salié como factible para el sector en el estudio de mercado.
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ANEXQOS

ANEXO I: Modelo de la Encuesta

ENCUESTA

Indicaciones:
e Leadetenidamente las preguntas antes de contestar.
e Conteste con total libertad y honestidad las siguientes preguntas.
Marque con una X las respuestas que llene sus expectativas.

Informacion General

Género:

[J Femenino

1 Masculino
Edad:

- Del8-25 ] De45-55

O De26-35 1 De 55— Adelante

[l De36-45

Informacién Especifica
1. ¢Cuales son los productos farmacéuticos que mas adquiere?
71 Cosmeéticos 1 Medicamentos

[ Utiles de aseo personal

2. Al adquirir medicamentos, prefiere:
1 Genéricos

(] Marca

3. Al momento de adquirir estos productos, ¢Donde prefiere comprar?
71 Tienda 71 Cadenas farmaceduticas

71 Farmacias 1 Supermercado

4. ¢Con que frecuencia realiza sus compras en el lugar mencionado en la
pregunta anterior?
1 Diario T] Quincenal

[1 Semanal [1 Mensual
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5. Al momento de adquirir sus productos, que factor es lo que mas le atrae:
Calidad ] Variedad

Precio [] Atencion

6. Cual es su presupuesto mensual para la compra de productos farmacéuticos
0 — 5 ddlares 1 20— 30 dolares 7 Més de 40
6 — 10 ddlares 1 31-40dolares dolares
11— 20 ddlares

7. Los precios de venta de los productos que adquiere en las farmacias son:

Altos 1 Moderados 1 Bajos

8. Cual es la forma de pago de las compras que realiza
Efectivo 1 Tarjetas de 1 Crédito personal

crédito

9. ¢Considera que la accesibilidad que usted tiene a una farmacia es?

Muy buena 1 Buena 1 Regular

10. ¢Las compras de productos farmacéuticos las realiza dentro del sector de
San Bartolo?
Si 7 No

11. ¢ Le gustaria recibir a domicilio los productos farmacéuticos que requiere?
Si 7 No

12. ;Sabia usted que se encuentra en ejecucion el proyecto “Hospital Santa
Cruz” del IESS, junto al Parque El Calzado?
Si 1 No

13. ¢Le gustaria que en el sector San Bartolo existiera una farmacia que le
proporcione los productos que requiere con excelentes precios, de calidad y
con un buen servicio?

Si 7 No
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14. Sugerencias

MUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACION

ANEXO II: Tasa de interés activa — Banco del Pacifico

€1 Banco peL PaciFico
i:_(" LI Barca Barnds para Todoes

TASAS DE INTERES ACTIVAS
CARGOS AS0CIADOS ¥ OTROS SERVICIOS POR TIPC DE CREDITO

PRODUCTIVO COMERCIAL

- CONSUMO VIVIENDA
Nominal i Efsctiva Efsctiva | Mominal | Efsctiva | Nominal | Efactiva
Taza Maxima Varlable 10.21% 11.83% 15.20% 16.30%] 10.7610% 11.35%|
[ [ [ [
PO A PACI 0
REAJUSTE: Tasa Pasiva Referenclal Mominal Mas Margan
Margen: Taga Pashva Referencial Hominal Manoa: Tasa de Amangue
PROYECTOS PARTICULARES
Financiamiento 60,01% - 70,00%, Plazo maxma 10 afios| 9.25% OLES%|
Financiamiento 50,01% - 60,00%, Plazo maxmo 10 afios| 3.50% SR
Financiamiento 0,01% - 50,00%, Piazo madma 10 afos| T75% 8.05%,
Financiamiento 60,01% - 70,00%. Piazo magma 15 afios) 9.50% 9.50%
Financiamients 50,01% - 50,00%, Piaza mamma 15 afos 9.75% 9.11%)|
Financlamiento 0,01% - 50,00%, Piazo masmo 15 afos| 4.00% B.20%|
Financlamiento 50,01% - 70,00%, Plazo maxmo 20 afos 975% 1020
Financlamiento 50,01% - 50,00%, Plazo maximo 20 aflos 9.00% 0.35%)|
Financlamiento 0,01% - 50,00%, Piazo masmo 20 afos| 4.25% BET%|
PROYECTOS FINANCIADOS POR EL BANCO
Financiamiento 60,01% - 30,00%, Piazo maxma 10 afios| 9.25% OLES%|
Financiamiento 50,01% - 60,00%. Plazo maxima 10 afios| 4.50% BB
Financiamiento 0,01% - 50,00%, Piazo madma 10 afos| T75% 8.05%,
Financiamients 50,01% - 80,00%, Piaza mamma 15 afos 9.50% 9.52%)|
Financlamiento 50,01% - 50.00%, Plazo madmo 15 aflos 9.75% 9.11%)|
Financlamiento 0,01% - 50,00%, Piazo masmo 15 afos| 4.00% B.20%|
TABAS DE Financlamiento 50,01% - 80,00%, Plaza maximo 20 aflos 975% 1020
INTERES Financlamiento 50,01% - 50,00%, Plazo maximo 20 aflos 9.00% 0.35%)|
Fnanclambento 0,01% - 50,00%. Piazo masmo 20 afos| 3.25% B.57%)
CONSTRUYE CON EL PACIFICO
Financiamienio soia de consiniceion (CCC)
Financiamiento 60,01% - 70,00%. Piazo maxma 12 afios) 10.00% 0.47%
Financiamients 50,01% - 50,00%, Piaza mamma 12 afos 975% 1020
Financlamiento 0,01% - 50,00%. Piazo maxmo 12 afos| 9.50% 9.52%)|
Financiamiiento de construccion y tarmeno (CCS)|
Financlamiento £5,01% - 50,00%, Plazo maximo 12 afos 10.50% 11.02%|
Financlamiento £0,01% - 45,00%, Plaza maximo 12 aflos 1025%  10.75%|
Financlambento 0,01% - 40,00%. Piazo masmo 12 afos| 10.00%  10.47%]
13.50% 14.37%
1375% 14.65%
14.00% 14.93%
14.25% 15.22%
14,50% 15.50%
15.20% 16.30%
5.25% 5.57%
0.7612% 10.21%
10.00%| 10.47%
10.50% 1.02%
11.2332% 11.63%

[*] 51 &l crédito sollcitade yio fespe acumulado s mayor o igual da US$ 200,000 hasta 5% 1,000,000, 54 la salgnara ka dal ssgmento Productiva Empresarial
ok ed® e



183

ANEXO I1I: Andlisis Beta Farmacéutico — Damaodaran Online

Date of Analysis: Data used iz as of January 2013
Download as an excel file instead: hitp-/www stern myu edu/'~adamodar/pe/datasets/totalbeta xls
For global datasets: http:/'www.stem myu edu/~adamodar/New_Home_Page/data htm]
- can be obtained by clicking here
-m which companies are included in each industry
Total Total
Number of | Average Unleversed Unlevered | Levered
Industry firms Bets Average Levered Beta Average correlatien Beta Beta
iddvertising 52 0.83 1.18 16.05% 5.15 7.36
erospace/Defense 53 1.06 1.16 30.81% 2.43 3.76
lir Transport 22 0,61 0.98 31.63% 1.92 2.09
lApparel 64 0.86 0.3% 13.57% 4,33 35.07
lAuto & Truck 22 0.59 1.0% 22.34% 2.64 4.50
Wuto Parts 75 1.14 1.35 25.75% 4.44 5.24
Bank (Money Canter] 13 0.34 0.81 42.81% 0.73 1.88
Banks (Regional] 676 0.37 0.53 22.15% 1.58 2.37
Eeverage (Alcoholic) 22 0.83 1.06 18.50% 4,83 5.71
Beverage (Soft) 45 0.98 1.14 15.84% 6.16 7.18
roadcasting 28 0.83 1.30 28.26% 2.95 4.59
Erokerage & In tment Bank 45 0.41 1.1g 30.44% 1.35 3.81
ilding Materials 33 0.93 1.12 36.453% 2.54 3.05
Business & Consumer Services 177 1.00 1.1% 24.47% 4.07 4.88
ICable TV 18 0.70 0.51 30.01% 2,32 3.04
IChemical (Basic) 45 0.75 0.34 20.26% 3.72 4.62
IChemical {Diversified) i0 0,99 1.17 45.95% 2,10 2,50
IChemical (Specialty) 103 0.91 1.03 31.84% 2.87 3.22
(Coal & Related Energy 42 0.83 1.64 18.97% 4,39 8.66
IComputer Services 113 0.99 1.16 21.91% 4.50 5.29
IComputers/Peripherals 64 1.17 1.21 33.71% 4.94 5.11
(Construction Supplie: 33 1.22 1.50 38.26% 2,13 4,18
(8] fied 23 0.70 1.00 39.14% 1.73 2,33
Crrugs {Biotechnology] 400 1.08 1.10 15.01% 7.07 7.36
rugs {Pharmaceutical) 151 0,95 1.03 16.78% 5.66 6.12
d i 42 0.95 1.13 19.88% 4.76 5.67
Electrical Equipment 126 1.14 1.24 22.3%% 5,11 3.33
Electronics [Consumer & Office) 28 1.38 1.37 15.42% 2.94 8.90
Electronics (General} 183 1.01 1.03 21.02% 4,83 4,89
I" ring/Construction 56 1.19 1.21 30.11% 2.96 4.34
ANEXO IV: Bonos del tesoro — Damodaran Online — Archivo compfirm
™ MG compfirm [Modo de compatibilidad] - Microsoft Excel Sl |
Inicio Insertar Disefio de pagina Farmulas Datos Revisar Vista Complementos [A) e o
== ¥ Cortar .. = = H 7 e S X Autosuma ~
7j X Calibri 12 v A A =| - = Ajustar texto General - ij}i ?;d _’;‘d ?‘ IE—_\ %V lﬁ
123 Copiar = - L @ Rellenar = =
Pegar fCoplarformato LIFLESS & A " élj(nmhinary(entrar MR R :o:gggtfal' ia’;lgotr:;ii;o' Es{t;:g; SE \nse'rtar E\imvinar FWTm & Borrar * !?rrﬁte’;ai seFeu:z\{:r’W:’r
Partapapeles Fl Fuente u Alineacion Fl Nimera u Estilas Celdas Maodificar
A2 - 13 | Mature market ERP =
|
A B c D E F G H | J K L M N
1 Riskfree rate in US dollars 3,04%|
2 |Mature markbt ERP = 5,00%
3 Marginal tax rate = 40,00%
Total Default
Spread for
cost of debt
Company Exchange:Tick Bottom up Bottom up ERP for Costof equity (Company+  Pre-tax costof After-tax cost ROE -1
4 Hame - er + Industry Grd ¥ Country |+ Broad Groug v | Sub Group |+ |Beta for secl v | levered betd = |Country [+ |inus$. v |Country) [+ |debtinUS§ |+ ]of debtin US | Cost of capital in U v | Equity
JinZangHuang  OTCPKJZHG Pharma & United States  United States  United States 1,0268 1,0272 5,00% 8,18% 2,50% 5,54% 3,30% 8,17%
Tibet Drugs
Pharmaceuticals,
Inc.
4544 (0TCPKIZHE)
Lescarden nc.  OTCPK.LCAR  Pharma & United States  United States  United States 1,0268 14867 5,00% 1047% 4,00% 7,04% 4,22% B8,54% NA
4750/ (0TCPK:LCAR) Drugs
Acusphere, Inc. OTCPKCACUS  Pharma & United States  United States  United States 1,0268 1,0268 5,00% B,17% 2,50% 5,54% 332% B,17%
4921 | (0TCPK:ACUS) Drugs
Ore Holdings, Inc OTCPK:ORXE ~ Pharma & United States  United States  United States 1,0268 1,0268 5,00% B,17% 2,50% 5,54% 332% B8,17% NA
(OTCPK:ORXE) Drugs
Immtech OTCPK: Pharma & United States  United States  United States 1,0268 1,0268 5,00% 81T% 2,50% 5,54% 332% 817% NA
Pharmaceuticals, Drugs
Inc.
5005 (oTePk:MMP)
Synvista OTCPK:SYNI Pharma & United States  United States  United States 1,0268 1,0268 5,00% 8,17% 2,50% 5,54% 3,3%% 8,17%
Therapeutics, Drugs
Inc.
5026 (oTCPK:SYNI)
Cortex OTCPK:CORX  Pharma & United States  United States  United States 1,0268 1,0268 5,00% 817% 2,50% 5,54% 332% 817%
Pharmaceuticals Drugs
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ANEXO V: Riesgo pais — Banco Central del Ecuador

Banco Central del Ecuador

b

Inicio Transparencia Comunicacion Centro de Atencion Ciudadana v’ Dinero Electronico
Elsgueda

Usted esta aqui: Inicic » Indicadores Econdmicos

SINTESIS MACROECONOMICA

ESTADISTICAS ECONOMICAS

~
[Selecrione otro indicador i MERCADOS FINANCIEROS
g :?v:ses un concepea Engnarnlno que ha sido FECHA VALOR
4o académica y empiricaments mediante |a Enero-15-2015 553,00
&n de mzmduiy izs de la mas variada indole: Enero-14-2015 569.00
= utilizacidn dE indices de mercado como & indice Enero-13-2015 569.00 PUBLICACIONES
= paises emergentes de Chase-JPmorgan hasta
15 que incorpors variables econdmicas, politicas y Enero-12-2015 5€5.00
wras, El Embi se define como un indice de banos de Enero-11-2015 569.00 NUEVAS PUBLICACIONES
os emergentes, &l cual refleja el movimiento en los Enero-10-2015 569.00
df;': ;ﬁﬁ:ﬁfﬁ"ﬁ:&"&"ﬁ Stranjers. En=ro-09-2015 569.00 PUBLICACIONES DE BANCA CENTRAL
|dad sobre aquella implidta en honus del tesoro de Enero-08-2015 5€5.00
das Unidos. Enero-07-2015 569,00
Enero-06-2013 569.00
Enero-05-2015 569.00
Enero-04-2015 569.00 REICE AR
Enero-02-2015 5€9.00
Enero-02-2013 569.00 -
Enero-01-2015 5£9.00 INDICADORES ECONOMICOS
Diciembre-21-2014 5€9.00
Diciembre-30-2014 S569.00
Diciembre-23-2014 569.00
Diciembre-28-2014 569.00
Diciembre-27-2014 5€9.00
Diciembre-26-2014 S569.00
Diciembre-23-2014 569.00
Diciembre-24-2014 569.00
Diciembre-23-2014 5€9.00
Diciembre-22-2014 569.00
Diciembre-21-2014 569.00
Diciembre-20-2014 569.00
Diciembre-15-2014 5€9.00
Diciembre-18-2014 569.00

Diciembre-17-2014 569.00




