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RESUMEN

La creacion de una farmacia como iniciativa empresarial para suplir las necesidades identificadas
en la comunidad de Juticalpa, en la zona del Hospital San Francisco que presenta como limitante
la falta de logistica de medicamentos. La competencia en el rubro farmacéutico se divide en las
cadenas de farmacia y los negocios independientes de venta de medicamentos, la libre competencia
apoya a la apertura de estos establecimientos sin seguir las normativas del colegio quimico. Se
realizo la investigacion de mercado para conocer a los competidores, los servicios que ofrecen estos
establecimientos, se cred un plan de Marketing estratégico para el posicionamiento del negocio,
diferenciacion de productos y servicios con la finalidad de mejorar la atencién al cliente. Para una
mejor inversién se considera realizar una apertura de farmacia completamente nueva con un
inventario de acuerdo a la necesidad del cliente que se analizé en la investigacion, obteniendo una
rentabilidad a un plazo de 3 afios para el retorno de la inversion. Finalmente un analisis de

factibilidad del negocio detallando el costo de la inversion y sustentabilidad de la farmacia.

PALABRAS CLAVES: Competidores, Factibilidad, Farmacia, Financiamiento, Inversion,
Marketing, Regente.
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ABSTRACT

The creation of a pharmacy as a business initiative to meet the needs in Juticalpa's community
Olancho's department in the zone of the Hospital San Francisco that presents like bounding the
lack of logistics of medicines. The competition in the pharmaceutical item divides in the chains of
drugstore and the business independent from sale of medicines, the free competition rests to the
opening of these establishments without following the regulations of the chemical college. The
investigation of market was realized to know the competitors, the services that offer these
establishments, a strategic marketing plan was created for the positioning of the business, product
differentiation and services by the purpose of improving the attention to the client. For a better
investment it is considered to realize an opening of completely new drugstore with an inventory of
agreement to the need of the client who was analyzed in the investigation, obtaining profitability
to a term of 3 years for the return of the investment. Finally an analysis of feasibility of the business

detailing the cost of the investment and sustentabilidad of the drugstore.

Keywords: Competitors, Drugstore, Feasibility, Financing, Investment, Marketing, Regent.
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CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

Es un planteamiento del problema a tratar, como ser la introduccion, los antecedentes del problema,
el enunciado y formulacion del problema, las preguntas de investigacion y los objetivos a
comprobar dando una completa justificacion acerca del problema en estudios. Se aborda la
problematica al cual se busca darle una solucion describiendo detalle a detalle los pasos para

lograrlo.

1.1 INTRODUCCION

El objetivo del presente trabajo es elaborar un plan de creacion para implementar una farmacia en
la ciudad de Juticalpa, Olancho que permita cubrir las necesidades de medicamento, por falta de
logistica, manejo de inventario de producto. En la ciudad de Juticalpa, existen farmacias centradas
en una zona especifica de la ciudad dejando zonas descubiertas como ser el Hospital San Francisco.
El alcance de este documento es disefiar todos los pasos previos para ver la rentabilidad del negocio,
incluye, plan de actividades, presupuestos y mecanismo de control para incrementar el nimero de

clientes potenciales.

Este trabajo esta estructurado en seis capitulos, a continuacion seran explicados brevemente:

Capitulo I: Es Planteamiento del problema en que se encuentra la ciudad de Juticalpa. Se exponen

los objetivos, preguntas de investigacion.

Capitulo Il: Es la resefia bibliografica que sustenta el proyecto con un andlisis macro entorno,

analisis micro entorno y un analisis interno de la industria farmaceéutica en la ciudad de Juticalpa.

Capitulo I11I: Se detalla la metodologia que se aplicé en la investigacion, las diferentes variables,

métodos y enfoques que se basd para comprobar las hipotesis.

Capitulo IV: Presenta los resultados obtenidos de los instrumentos de trabajo, se disefia un estudio

de prefactibilidad con el presupuesto financiero y estratégico para lograr captar clientes.



Capitulo V: Describe las conclusiones y recomendaciones que se obtuvieron de la investigacion

que se realizo.

Capitulo VI: en este capitulo se centra en la formulacién de la propuesta para el proyecto, la

aplicabilidad que se pretender hacer para implementar la farmacia en la ciudad de Juticalpa.

1.2 ANTECEDENTES DEL PROBLEMA

El sistema de Salud hondurefio estad constituido por el sector publico, integrado por la secretaria
de salud, que presta servicios a 60% de la poblacion, el Instituto Hondurefio de Seguridad Social,
que cubre a 15% de la poblacién trabajadora y sus dependientes, y el sector privado que atiende a
10% de la poblacion.(Organizacién Panamericana de la Salud, 2013).

De acuerdo con la OMS sobre el desempefio de los sistemas nacionales de salud. La comunidad
cuenta con un hospital regional ubicado en el Barrio EI campo como un centro de atencién de
primera mano para las personas de bajo recursos que no tienen la posibilidad de pagar una consulta
médica en clinica privada, una pequefia parte de la poblacién se avocan a las farmacias para

comprar medicamentos que alivien los problemas de salud.

La productividad de la red de atencidn hospitalaria es baja si se toma en cuenta que acapara el 42%
del presupuesto de la secretaria de salud. Esto afecta en la poblacion en todos los niveles, las
consultas médicas son limitadas, los medicamentos no son dispensados, enfermedades no tratadas
aumentan las crisis. Se estima que el sistema publico cubre el 60% y el IHSS cubre un 18%, el

17% no tienen acceso a ningun servicio de salud.(Secretaria de Despacho, 2005)

Las farmacias en Juticalpa estan ubicadas en diferentes puntos de la ciudad pero no estan cerca del
hospital, esto se hace complicado para el paciente poder movilizarse hacia la entrada de la ciudad
o0 en la calle del comercio para ir a una farmacia, estos negocios se centran la mayoria en la calle

del comercio.

Las farmacias independientes que se encuentra en la ciudad, se han visto afectadas de manera

directa en lo econdémico con la llegada de las grandes cadenas de farmacia (Kielsa, ElI Ahorro,



Farmacity) con sus grandes descuentos que han hecho que la utilidad de las farmacias

independientes bajen su rentabilidad.

1.3 DEFINICION DEL PROBLEMA

1.3.1 ENUNCIADO DEL PROBLEMA

Las cadenas de farmacia han forzado indirectamente a los duefios de las farmacias independientes
(locales pequefios) a adquirir franquicias o alianzas con las cadenas, para participar en el mercado.
La calidad del servicio en un establecimiento de farmacia en la ciudad de Juticalpa, se encuentra
deteriorada y con poca importancia de los duefios de farmacia, ofreciendo un servicio de calidad
media, con un inventario bajo para la alta demanda. Las limitaciones que presentan las farmacias
individuales y cadenas de farmacias en la actualidad con la ley de competencia repercuten en la
rentabilidad del negocio. La creciente demanda de medicamentos tiene limitada cobertura para el
abastecimiento y venta de medicamentos en la ciudad de Juticalpa, Olancho.

1.3.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢Qué tan factible es desde la perspectiva de marketing y logistica ampliar la capacidad de

abastecimiento y ventas de medicamentos en la ciudad de Juticalpa, Olancho?

1.3.3 PREGUNTAS DEL PROBLEMA

Adicionalmente se plantear un conjunto de preguntas de investigacion que se responderdn como

producto de la investigacion:

1. ¢Qué alternativa seria la mas factible para ampliar el servicio de medicamento en la ciudad de
Juticalpa?

2. ¢Qué factores han limitado la ampliacion de la cobertura para el abastecimiento y venta de
medicamentos en Juticalpa, Olancho?



¢ Cuales son servicios que ofrecen los establecimientos de farmacia en Juticalpa actualmente?
¢Cual es la linea de medicamentos de mayor demanda en la ciudad de Juticalpa, Olancho?

¢Cuales son las ventajas y desventajas de tener una franquicia versus farmacia independiente?

o a ~ w

¢Qué estrategias se deberan adoptar para ser la diferencia entre la competencia?

1.4 OBJETIVOS DEL PROYECTO

1.4.1 OBJETIVO GENERAL

Ampliar la cobertura para el abastecimiento y venta de medicamentos en la ciudad de Juticalpa
Olancho, mediante la creacion de una farmacia para facilitar el acceso a estos productos por parte

de los habitantes de la zona.

1.4.1 OBJETIVOS ESPECIFICOS

1 Identificar los factores que potencian o limitan la apertura de una farmacia en la ciudad de
Juticalpa.

2 Determinar los diferentes competidores que operan en la ciudad de Juticalpa.

3 Analizar la oferta y la demanda de productos, servicios los diferentes competidores.

4 Proponer la creacion de una farmacia en la ciudad de Juticalpa.

1.5 JUSTIFICACION

El alcance de esta investigacion es la creacion de un plan para la creacion de una farmacia,
compuesto por un disefio de mercadeo y financiero para captar los clientes del casco urbano de
Juticalpa. Con aporte de un concepto de farmacia que marque la diferencia entre los competidores
directos e indirectos, con la idea de dar el apoyo necesario al sistema de salud publico con la
implementacion de nuevos servicios en atencion al cliente, consulta con médico general, servicio
a domicilio. Para poder dar un aporte a la sociedad hondurefia que cuenta con limitaciones por
parte de las autoridades del pais con el presupuesto ineficiente para atender a la poblacion de esta

Zona.



CAPITULO Il. MARCO TEORICO

En este apartado se presenta un sustento tedrico de la situacion actual que influye en la
investigacion, conceptualizacion de los términos utilizados asi como los antecedentes de forma

general a través de la consulta de fuentes bibliograficas.

2.1 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

2.1.1 ANALISIS DEL MACRO-ENTORNO

En la historia para el siglo XIX se logran avances cientificos consiguiendo a través de métodos de
extraccion tradicional para principios activos encontrada en las plantas medicinales, que tienen
efectos terapéuticos utilizados en el tratamiento de enfermedades. Las consecuencias de la
revolucion industrial junto con los avances cientificos abre el espacio para que las grandes
empresas o fabricas pudieran iniciar la produccion de medicamentos, constituyéndose como
compafiia farmaceéuticas Europeas y Norteamericanas (Godinez Reséndiz & Aceves Pastrana,
2014).

Es desde los siglos XIX la farmacia se vuelve un negocio rentable para la poblacion, las industrias
farmaceéuticas canaliza los niveles de venta de sus productos a puestos de venta locales. Esta
condicidn con el paso del tiempo ha permitido establecer organizaciones que se encargan de velar

por el bienestar social.

La salud a nivel mundial es un factor que afecta a todas las personas en forma general, sin
determinar de qué raza o género, se tiene organizaciones que respaldan el bienestar social de las

personas.

Organizacién Mundial de la Salud (2006) menciona:

La labor de la OMS afecta a la vida de todas las personas de este planeta en sus aspectos cotidianos,
desde los alimentos que consumimos hasta el agua que bebemos, la seguridad de los medicamentos
gue tomamos y la prevencion y el control de las enfermedades que nos amenaza. (p.2)

La OMS, se proyecta en todo el mundo crea alianza con los gobiernos para poder distribuir la ayuda y hace

revisiones periddicas para ver si se cumplen los objetivos.



Las organizaciones como Organizacion Mundial de la Salud (OMS), Organizacion Panamericana
de la Salud (OPS) son las que respaldan que se cumplan la ley de salud a nivel mundial, para que

sea equitativo en todos los paises.

Los paises enfrentan diferentes situaciones cada dia, para lograr cumplir sus objetivos con el
pueblo, siendo el sistema de salud unos de los temas mas utilizados en la politica que cada
candidato en sus campafias prometen mejorar el sistema, con la promesa de mejorar la calidad de

atencion y abastecimiento de medicinas, son pocos los paises que logran estos objetivos.

La industria farmacéutica se caracteriza por una economia atipica y una interseccién poco usual
entre la regulacion, las patentes y la legislacion en materia de competencia. En todos los paises los
productos estan sujetos a una amplia regulacion en cuanto a acceso al mercado, debido a que son
productos tecnoldgicamente complejos que pueden suponer un riesgo alto, pero no detectable, para
la salud. (Danzon, 2004)

En el sector farmacéutico posee varios sectores dependiendo del area en que se quiera invertir y
segun el estado financiero que se tenga se puede adquirir:

e Laboratorio Farmacéutico (productores)

e Distribuidor de medicamentos (mayoristas)

e Importador de medicamento
En menor escala de inversion se puede la creacién de

e Farmacia

e Venta de medicamentos OTC

e Farmacia Magistral
La mejor inversion para los paises latinoamericanos es licenciar productos y fabricarlos en otros
paises. El Salvador es el Unico pais en Centro América que su principal objetivo es favorecer a la
industria farmacéutica local, crearon una ley para que la venta de medicamento sea equitativa al
publico en general, sin importar el laboratorio internacional o nacional todos se vende al mismo
precio, no se permite bonificaciones en escala. Las compafiias nacionales pueden tener preferencia

en sus compras con el porcentaje de bonificacion.



Segln sea el monto a invertir puede elegir diferentes actividades en el sector farmacéutico para

tener mayor ingreso.
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Figura 1. La Cadena de valor de la Industria Farmacéutica.
Fuente: (Danzon, 2004)

Cada uno tiene sus costos y beneficios, dependera de la inversion que se quiere hacer.

Las caracteristicas que presentan una farmacia es:
A. Estructura empresarial: comprende monto de inventario, grado de integracion, nimero de
empleados.
B. Tecnologia empleada en el aprovisionamiento de medicamento: consiste en la tecnologia de

almacenamiento y de servicio (Ramirez Escobar, 2009).

Las cadenas de farmacias son el producto de la evolucion de las farmacias tradicionales. Ramirez
Escobar (2009) refiere que las cadenas de farmacias toman la idea desarrollada en los Estados
Unidos, donde las farmacias se han convertido en "Drugstores™, esto es que el 90% del espacio del
piso de venta lo ocupa productos de conveniencia. Para que se designe como cadena de farmacia

debe de tener mas de 10 locales en la ciudad.

Se tienen una gran diferencia, en los Estados Unidos las presiones competitivas ha fortalecidos
estas tendencias, las cadenas se han beneficiado de las bonificacion en escala, adquisiciones a un

mejor precio, esto ofrecen al consumidor horarios de atencion muy amplios hasta de 24 horas,
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amplia variedad de productos, facil acceso (Danzon, 2004). Que las farmacias independientes no
pueden ofrecer, esta precision de los Estados Unidos ha sido tanto que ha expandido este concepto

a toda Latinoameérica.

Uruguay cierra las puertas a las cadenas de farmacia, para una sana competencia. Segun el
Presidente José Mujica se debe de crear una competencia sin fines de lucro para las grandes
cadenas, debe de existir una igualdad en la sociedad farmacéutica.

El Presidente de la republica decreta:

Articulo 1°.- Ninguna persona fisica o juridica, conjunto econémico o grupo de sociedades, podra
ser titular de mas de quince (15) establecimientos de farmacia de primera categoria. Tampoco podré
ser titular de dos 0 méas farmacias de primera categoria instaladas en un radio menos a 1.000 metros.
A partir de la promulgacién del presente decreto, no se autorizara la apertura o transferencia a
cualquier titulo, de establecimientos de farmacia de primera categoria en infraccion de esta norma.
(RCM-Prensa, 2013)

Uruguay es uno de varios paises que se han negado a las cadenas de farmacias, salvando la sana

competencia.

Existe una federacion Centroamericana de Laboratorios Farmacéuticos (FEDEFARMA) es una
entidad gremial que tiene un compromiso con una promocion de la libre competencia dentro de un
marco juridico adecuado (FEDEFARMA, 2012). Esta federacion esté en todos los paises de Centro
América y América del Sur. Busca lograr la competencia en el marco juridico, siempre

favoreciendo al consumidor final.

El perfil de salud de Costa Rica menciona que no existe un mecanismo de regulacion en cuanto al
precio, sin embargo han considerado que se pueda hacer sustituciones de productos baratos y de
buena calidad para asegurar que sea a un precio accesible... Es importante considerar los factores
de tipo social, econdmico, el nivel de ingreso, para considerar el precio de los medicamentos.

(Organizacion Panamericana de la Salud, 2009).

Guatemala crea una ley para el manejo del descuento en las farmacias, se mantenga todas las
farmacias en el mismo porcentaje de descuento sin afectar a pequefios negocios, esto logra

mantener una competencia sana, sin dafiar al consumidor final.



2.1.2 ANALISIS DEL MICRO-ENTORNO

El gobierno de Honduras en el 2013 crea un modelo de salud, que es la reforma del sector salud

orientada a satisfacer las necesidades de la poblacion en las diferentes comunidades del pais.

Secretaria de salud de Honduras (2013) establece:
El documento Marco Conceptual, Politico y Estratégico de la Reforma del Sector Salud establece
gue "El disefio del Modelo Nacional de Salud estd fundamentado en la vision de una institucion
descentralizada, con una gestion de recursos centrada en la obtencién de resultados, con la capacidad
de toma de decisiones apropiadas en forma oportuna, mas cercana a donde los problemas se
enfrentan y con una eficaz y eficiente prestacion de servicio de salud" y, constituye la primera norma
de cardcter politico técnico. (p.13)

Se mantiene un modelo nacional de salud como compromiso por parte del gobierno para mejorar
el sistema de salud en la poblacién hondurefia. Este mismo esta compuesta por el sector privado y
publico.
Bermudez Madriz, Sdenz, Mulser, & Acosta (2011) refiere:
La primera ofrece atencion a toda la poblacion. Sin embargo, se estiman gue Gnicamente cerca del
60% de los hondurefios acceden a estos servicios de manera regular. EI segundo cubre a menos de
la mitad de la poblacion asalariada del sector formal de la economia, lo cual equivale

aproximadamente a 18% de la poblacion hondurefia. Ambas cuentan con centro de salud y
hospitales. (p.4)

La mayor parte de ingreso que recibe es para el sector privado por medio de las deducciones que
realiza las empresas para aportar al seguro social, aun con las deducciones las personas que no
laboran en empresas y sus ingresos son bajos mantienen una alta asistencia los centros asistenciales
de primera opcién como ser los hospitales de cada departamento, ellos atienden a la mayoria de la
poblacion, haciendo un desabastecimiento en medicina por la alta cantidad de paciente y la mal

uso de las finanzas.

El codigo de Salud de Honduras define como: "La salud considerada como un estado de bienestar
integral, bioldgico, psicoldgico, social y ecoldgico es un derecho humano inalienable y corresponde
al Estado, asi como a todas las personas naturales o juridicas, el fomento de su proteccion,
recuperacion y rehabilitacion™ (Codigo de Salud, 1991).



El sistema se conforma de la siguiente manera:

Sector | Publico Privado
Fuentes i i i .
Asistencia Intemacional Gobierno Empleadores Empleados Hogares
_wfsarrollo
Aseguradoras Pagos de
Fondos Secretaria de Salud Poblacién con capacidad de Pago Privadas bolsillo
y y A
Proveedores . ’
Unidades de la Secretaria de - . Proveedores privados con y sin fines de
» . Trabajoy Seguro Social Clinicas y Hospitales del lucro
Centros de salud, clinicas y hospitales de la SS IHSS
Usuarios ) ) )
Todos los habitantes de Honduras, sobre todo los Trabajadores del sector formal, pensionados y sus
trabajadores informal, y los pobres de la ciudades y familias, ademas de trabajadores independientes Poblacion con capacidad de pago
el campo. asegurados yasegurados voluntarios

Figura 2. Sistema de Salud de Honduras
Fuente: (BermUdez Madriz, Saenz, Mulser, & Acosta, 2011)

Este sistema es de forma general, en el departamento de Olancho el hospital San Francisco atiende
el 60 % de la poblacidn el 40% es atendido en las clinicas privadas de la comunidad. La poblacion
total de Honduras es de 8, 303,771 para el 2013, para el departamento de Olancho es de 520,761
habitantes (Instituto Nacional de Estadistica, 2015).

Tabla 1. XVII Censo de Poblacion y VI de Vivienda.

DEPARTAMENTO Y AREA
. TOTAL PAIS
EDAD EN ANOS URBANA RURAL
SIMPLES Total  Hombres Mujeres  Total  Hombres Mujeres  Total  Hombres  Mujeres

TOTALNACIONAL 8303771 4.052316 4.251.456 4.480.746 2116113 2.364.633 3.823.025 1.936.203 1.886.823

Olancho 52761  257.606  263.155  185.124 85.666 99458 335637 171941  163.697
Fuente:(Instituto Nacional de Estadistica, 2015)

En el codigo de la Salud de Honduras se detalla las normas y reglamentos en que se debe de laborar
al momento de vender productos farmaceéuticos. "Corresponde a la Secretaria el registro de los
productos quimicos...ejerciendo conjuntamente con el Colegio Quimico Farmacéutico de

Honduras la inspeccion y control sanitaria” (Cddigo de Salud, 1991).
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La atencién al cliente en todo tipo de negocio es prioridad, deben manejar estandares donde
promueve la calidad para poder mantenerse como primera opcion de compra en la mente de los
consumidores, en el ambito de la salud estan obligadas bajo la ley del colegio quimico, el tener un
regente farmacéutico permanente para atender todas las inquietudes que puedan presentar los sobre
el medicamento, dosis, efectos secundarios, entre otras inquietudes. La participacion de los
consumidores en los estudios de mercado orientados en la preferencia de compra, demuestra que
las personas tienen mayor preferencias en las tiendas por la atencion que reciben que por el precio
en su mayoria. Es importante que el gerente de farmacia tome en cuenta, que segun la atencion que
del regente da, va a tener impacto en el consumidor. Las farmacias rurales poseen obstaculos por

que no todas las farmacias tienen atencion de un regente de farmacia.

El bienestar de una poblacion depende de las acciones que realicen las entidades gubernamentales,
a nivel mundial las enfermedades no distinguen raza, pais, sexo. “Existen 2000 millones de
personas en todo el mundo se enfrentan cada dia a amenazas para salud. En la actualidad, personas
de maés de 40 paises sufren situaciones de emergencia como resultados de desastres naturales, crisis

econdmicas o conflictos” (Organizacion Mundial de la Salud, 2006, p.10).

Honduras pertenece a ese listado que sufren situaciones de emergencia, se encuentran un estado
epidemioldgico con las enfermedades transmitidas por vectores, como ser el dengue (clasico y
hemorrégico), chikungunya. Estas enfermedades producen un estado de crisis debilitando al
sistema de salud en el abastecimiento de medicamentos para el tratamiento, asi mismo la saturacion
de las salas de los hospitales para atender a las personas que padecen de estas enfermedades. El
pais no tiene la capacidad para enfrentar esta problematica, pueden tener el presupuesto pero la

asignacion se desvia para otras area quedando desprotegido la adquisicion de medicamentos.

Debido a las crisis en el area de salud que esta pasando, las farmacias independientes tienen
oportunidad de crecimiento al mantener un inventario abastecido para atender las emergencias de

las enfermedades como el dengue.

El inventario en las farmacias independiente suele ser pequefio por la falta de credito para la
adquision de productos a un precio de escala mayor, estas limitantes no la presenta las cadenas o

franquisias de farmacias, las distribuidoras dan buenas escalas en la adquisicion de producto asi
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mismo el credito de las facturas es mayor por el prestigio que tienen. EIl horario es un factor

importante

El Instituto Nacional de Estadistica INE (2010) tiene como objetivo para este 2015 hacer un estudio
sobre el acceso a servicio de Salud, con el objetivo de evaluar el grado de acceso que tiene la
poblacion a la oferta de servicios de salud del sector publico y privado (p.54).

En el entorno Nacional el acceso al medicamento es limitado por el factor econdmico. En términos
de poblacion, el 70.5% de los habitantes del pais son pobres... hay 4.5 millones de personas cuyos
ingresos mensuales no les permiten cubrir pagos (Estrada , Sanchez, Avila , Consenza, & Garcia ,
2005).

La productividad de la red de atencién hospitalaria es baja, en Olancho la situacion se ve afectada
por el bajo presupuesto asignado. Esto provoca que los habitantes de la comunidad accedan a una

clinica privada y la compra de medicamento en farmacias privadas.

Al estado Hondurefio, es un reto el cambio del sistema de salud, con las adversidades que ha
padecido en los ultimos afios del robo del IHSS, se ha realizado la creacion de leyes, cobro de

impuestos para poder solventar esta situacion.

Segun el Codigo de Salud ( 1991) menciona:

Articulo 134.- El porcentaje maximo de utilidad bruta en la venta o suministro de producto
farmacéuticos sera determinado por la secretaria de economia y comercio, con base en el precio CIF
cuando se trate de productos manufacturados nacionalmente.

El margen de utilidad en la venta de productos genéricos pueda ser distinto al fijado para la venta
de productos comerciales bajo marca de fabrica.

En la venta o suministros de productos farmacéuticos en hospitales o policlinicas privadas, a
pacientes que reciban tratamiento médico, el porcentaje de utilidad bruta no excedera del 25% sobre
el costo original, siendo obligatorio el desglose en la factura del o los medicamentos utilizados con
su respectivo valor para su comprobacién. (p.21)

Los precios hoy en dia no se rigen como lo dicta el cddigo de salud, las cadenas de farmacias tienen
sus precios y dan un descuento mayor del 25%, dejando paralizado a las farmacias independientes
que no pueden competir con los descuentos, porque los precios que adquieren el producto es

diferente no reciben escala por la compra, el crédito es menor.
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La comision para la defensa y promocion de la competencia (CDPC) realizo un proceso para
ordenar al colegio quimico sobre la medida regulatoria sobre la ubicacién y distancia entre
farmacias distorsiona el proceso libre competencia en el pais, fomentando el monopolio geografico.
La libertad de establecer una farmacia en cualquier punto geografico se ve limitada por la
regulacion relacionada con la distancia que debe fijarse entre una farmacia y otra, la que va desde
250 metros en la zona urbana Tegucigalpa y San Pedro Sula) y 100 metros en la zona rural, lo que
implica una restriccion geografica que priva a los consumidores de obtener mejores opciones de

precios y calidad (Comisién para la Defensa y promocién de la competencia, 2008, p.2).

Las cadenas de Farmacias en Honduras son:

e Farmacias del Ahorro

e Kielsa
e Regis (CORDE)
e Farma City

e Farmacias Punto Farma
e Phasmaster

e Cooperativa mixta SOLFAHSA

2.1.3 ANALISIS INTERNO

El gobierno de Honduras, se ha visto involucrado en los Gltimos 3 afios en el defalco del Instituto
Hondurefio de Seguridad Social (IHSS), se ha afectado a miles de hondurefios con la falta de
medicamento en los hospitales, siendo esto un problema para el gobierno y una ventaja para las
farmacias de la comunidad, en vista de la falta de abastecimiento las personas que no reciben su

medicina en los hospitales, deberan comprar de forma obligatoria en las farmacias independientes.

Los establecimientos de venta de medicamento son esenciales para el paciente siendo el primer
puesto de adquisicion de medicamento para el tratamiento. Se debe de cumplir con los requisitos
por ley bajo la supervision de la secretaria de salud, el colegio quimico farmacéutico de Honduras.
El regente farmacéutico estda comprometido con el paciente en brinda una atencion de calidad,

aclarando dudas que el paciente pueda presentar sobre los medicamentos, crea un lazo de confianza
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entre el médico-paciente-farmacéutico. Logrando llevar el concepto de Salud a la practica de forma

integral.

La comunidad de Olancho mantiene un flujo de migracion rural-rural por sus tierras ricas para la
produccion de cultivos (Estrada , Sanchez, Avila , Consenza, & Garcia , 2005). EI municipio de
Juticalpa en el sector salud, tienen presente en su comercio alrededor de 18 Farmacias 8 son cadenas
y 10 son farmacias independientes. La competencia en esta region aun no es tan marcada, se rigen
bajo normas de la competencia leal que les indica un horario de apertura y cierre, farmacias de

turno.

La localizacion de las farmacias es limitada en la ciudad ya que se encuentran la mayoria de ellas
en la calle principal del comercio, a los alrededores del Hospital San francisco no tienen acceso a

un local de venta de farmacia, siendo la oportunidad para la implemantacion de la farmacia.

La cuidad de Juticalpa posee oportunidades de crecimiento de la farmacia, ofreciendo oportunidad
de empleo para lacomunidad. Con la investigacion se logro detallar las necesidades de la poblacion
en cuanto al servicio de atencion al cliente y un servicio a domicilio, logrando tener una ventaja

competitiva clara.

El estudio de mercado nos permita conocer més a fondo, la situacion social y cultural de Jutical pa.
Crear una estrategia de mercado para conocer bien a los competidores, cuales son los servicios
que ofrecen a la comunidad para poder definir estrategia que diferencie de los deméas negocio. En
la ciudad de Juticalpa, existen farmacias en la zona de la entrada en el centro comercial UNIPLAZA
y en la calle del comercio, pero no se encuentra una farmacia en las cercanias del hospital San

Francisco. Siendo una oportunidad para la implementacion del negocio.
2.2 TEORIA DE SUSTENTO

A continuacion se presenta una revision de los principios y fundamentos encontrados en la creacién

de una empresa para el sector farmaceéutico.
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2.2.1 TEORIA DE LA ADMINISTRACION DE EMPRESA

Se debe de tener claro el concepto de administracion de empresa, para poder manejar todo los
tramites en la administracion. Segun la Real Academia Espafiola (2015) define:"La empresa: como
unidad de organizacion dedicada a actividades industriales, mercantiles o de prestacion de servicios

con fines lucrativos".

Administracion: Es Gobernar, ejercer la autoridad o el mando sobre un territorio y sobre las

personas que lo habitan.

Los emprendedores pueden asumir todos los retos por cuenta propia o apoyarse en organizaciones
publicas y privadas que forman lo que podria denominarse la industria de la iniciativa empresarial,

en la cual la materia prima es el talento de los emprendedores y sus equipos de apoyo (Vidal , 2006,
p.1).

Toda iniciativa para la empresa debe de tener una formacion de estudio, para lograr los objetivos
del plan de negocio que se quiere emprender. Para la administracion de empresa se debe de

considerar los pasos para llevar acabo el proyecto.

LA CADENA DE VALOR DE LA INDUSTRIA DE LA INICIATIVA EMPRESARIAL

Incubacién Financiamiento gm‘m

Internacionalizacién

Promocion de la Establecimiento legal Prowvision de recursos Continuidad Adaptacién a

cultura emprendedora de la empresa de las operaciones estandares
internacionales

Formacion Consolidaciéon del Captacion

del emprendedor equipo de nuevos mercados Captacién de mercados
internacionales

Elaboracion del plan Apoyo para el inicio de e

de negocio las operaciones:

= instalacion fisica

= capacitacion
de mercado

* hiisqueda
de financiamiento

Figura 3. La Cadena de Valor de La industria de la Iniciativa Empresarial
Fuente: (Vidal , 2006)

Para que un negocio logre pontencializar los recursos se puede implementar la estrategia de las 5
fuerzas de Porter, si no se tiene en cuenta con un plan perfectamente elaborado no se puede

sobrevivir en el mundo de los negocios de ninguna forma.
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Proveedores

4. Poder de negociacion
de los proveedores

3. Amenaza de los
nuevos entrantes Competencia
en el mercado

entrantes

Nuevos Q Sustitutos

2. Rivalidad entre
las empresas

[

5. Amenaza de productos
sustitutos

1. Poder de negociacion
de los clientes

Clientes

Figura 4. Diagrama de las 5 Fuerzas de Porter
Fuente: (Porter, 2015)

Para tener una vision estrategica del servicio hay cuatro elementos basicos:

1.
2.
3.
4.

La identificacidn del segmento-objetivo

El disefio del concepto de servicio capaz de atender dicho segmento

La estrategia operativa que apoye dicho concepto

El disefio de un sistema de prestacion de servicios capaz de desarrollar tal estrategia.

Y tres elementos integradores:

1. El posicionamiento de la empresa
2. El apalacamniento valor/coste
3. Laintegracion estrategica/sistema

Por su parte Richard Norman sefiala como componentes principales de un sistema de gestion de

Servicios:

1.

2
3
4.
5

El segmento de mercado

El concepto de servicio

El sistema de prestacion de servicio

La imagen

La filosofia. (Angulo Larrea, 1991, p.119-122)

16



El concepio
de servicio

El segmento
de mercado

La cultura

¥y
l1a filosofa

El sistema de
prestacidn
del servicio

Figura 5. El sistema de Gestidn del Servicio.
Fuente: (Angulo Larrea, 1991)

Para el negocio farmacéutico se requiere la autorizacion por parte de la Superintendencia General
de Medicamento la ley menciona las siguientes responsabilidades:

El Congreso Nacional(2013) ractifica:

a) Contar con regrente profesional quimico farmacéutico permanente

b) Dar cumolimiento en lo aplicable a la normativa CSR en las operaciones que realice;

c) Dar cumplimiento estricto a las normas sobre aplicacion farmacologica, dispensancion,
prescripcion y recetado medico (p.24).

Segun el reglamento de la ley del colegio de quimico farmacéutico de Honduras en el articulo siete
menciona los requisitos minimos para su buen funcionamiento:

Ubicacién
Sala de despacho al publico
Recetario

o Libro de consulta

o Libros de trabajo

o Mobiliario

o Materiales y Equipos
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o Sustancias Quimicas necesarias para un recetario famaceutico
e Almacen
e Telefono
¢ Rotulo. (Colegio Quimico de Honduras, 2015)

2.2.2 TEORIA DE ESTRATEGIA DE MERCADO

Las estrategias de Marketing, tambien conocidas como estrategias de mercadotecnia, “consiste en
acciones que se llevan a cabo para lograr un determinado objetivo relacionado con el marketing”

(crecenegocios, 2011, p.1).

Para obtener una estrategia de marketing efectiva segun Kotler (2005) se basa en "concentracion,
posicionamiento y diferenciacion™. (p.54) La innovacion es un tema para los lideres de mercado
debe de considerar como amenaza, se debe de imitar los procesos de otros para mejorarlo y lograr

un posicionamiento efectivo.

Las estrategias de mercado deberan de ser renovadas constantemente para no quedar fuera de linea
de la competencia, la renovacion debe de considerarse segun el tiempo del producto en el mercado,

la evolucion que ha tenido y la aceptacion del mismo para poder lograr un cambio si es necesario.

La manera de segmentar un mercado, por diferentes grupos teniendo una caracteristica coman. El
andlisis de la segmentacion es la busqueda de la vision de los clientes y puede proporcionar una

rica recompensa a los especialista en marketing (Kotler, 2005).

2.2.3 TEORIA DE LA FACTIBILIDAD

El estudio de factibilidad es un andlisis completo en caso de implantacion de un negocio. Consiste
en definir el nivel de éxito para conseguir la solucién de las necesidades. "Hay varios tipos de
factibilidad de los cuales son: técnica, econémica u operacional™ (Navarro, 2012).

La toma de decision se hace en base a resultados de la investigacion, para mejorar lo invertido o lo
que se invertird, se pronostica con el estudio de factibilidad la venta que se podra obtener, conocer

las necesidades de las personas o tendencia de compra.
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La estructura que lleva un estudio de factibilidad segin Navarro (2012) es:
* Resumen del proyecto.
 Antecedentes.
* Estudio del mercado. (Aspecto General)
* Aspectos técnicos y productivos.
» Aspectos administrativos.
* Inversiones, plan de financiamiento y resultado de la operacion.
* Proyecciones financieras (Aspecto General)
* Bases para evaluar los datos.
* Conclusiones y recomendaciones.
« Instalacion y operacion del proyecto.
* Cuadros y anexos. (p.7)

2.3 CONCEPTUALIZACION

Empresa

La empresa es una entidad conformada por personas, aspiraciones, realizaciones, bienes materiales
y capacidades técnicas y finacieras; todo lo cual, le permite dedicarse a la produccion y
transformacion de productos y/o la presentacion de servicios para satisfacer necesidades y deseos

existentes en la sociedad, con la finalidad de obtener una utilidad o beneficio. (Thompson , 2012)

Clasificacion de las Empresas
La empresa puede clasificarse de acuerdo a la actividad en:
Comerciales: son intermediarios entre el productor y el consumidor , su funcion primordial es la
compra, venta de productos terminados, esta misma se clasifica es:
e Mayorista: Son aquellas que efectian ventas en gran escala a otras empresas tanto al
menudeo como al detalle.
e Menudeo: Son los que venden productos tanto en grandes cantidades como por unidad
ya sea para su reventa o para uso del consumidor final.
e Minoristas o Detallistas: Son los que venden productos en pequefias cantidades al
consumidor final.
e Comisionistas:Se dedican a vender mercancias que los productores dan en
consignacion, percibiendo por esta funcion una ganancia o comision. (Real Academia,
2015)
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Comerciantes

Segun el codigo de comercio, son comerciantes:
Articulo 2°.- Las personas naturales titulares de una empresa mercantil. Las sociedades constituidas

en forma mercantil. Se presumira legalmente que se realizan profesionalmente actos de comercio

0 que la sociedad quedd constitida en forma mercantil, cuando de uno o de otro hecho se realice

una publicacidad sufucuente para llevar el convencmiento al animo de un comerciante prudente, y

cuando se abra un establecimiento al publico (Congreso Nacional de Honduras, 1899).

Sociedades

Se entiende como sociedad a un contrato que se realiza entre dos 0 mas personas con el objetivo

de realizar un negocio, exiten diferentes tipos de sociedad:

Sociedad ColectivaEsta clase de sociedad es menos comun gue las anteriores por el hecho
de que sus socios deben responder de manera ilimitada, poniendo en riesgo su patrimonio
personal. A pesar de esto, como son muy faciles de constituirlas, en casos de emergencias
se recurre a su creacion. A diferencia de las S.R.L., las sociedades colectivas el nimero de
socios que la integran es ilimitado.

Sociedad en Comandita Simple En estas sociedades existen dos tipos de socios, por un
lado, los comanditados, que poseen responsabilidad ilimitada hacia terceros. Por otro, los
comanditarios, cuya responsabilidad esta limitada al capital aportado. Estos socios no sélo
aportan el capital, sino que también trabajan en la sociedad.

Sociedad de Responsabilidad LimitadaLa S.R.L. si bien tiene ciertas caracteristicas en
comdun con la anénima, difiere en ciertas cuestiones. Suelen poseer estatutos mas simples
que las S.A., a diferencia de estas, las de responsabilidad limitada no pueden cotizar en la
bolsa, su nimero de socios debe ser siempre menor a 50 y no pueden asociarse con una
sociedad andnima.

Sociedad AndnimaSe caracteriza por pertenecer a sus accionistas, que deben ser al menos
dos y cuya responsabilidad esta limitada a los aportes realizados. La sociedad an6nima
puede o no cotizar en la bolsa y debe tener un minimo de 500 accionistas. (Simple
Organization, 2012)
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Estudio de Mercado

Un estudio de mercado debe servir para tener una nocion clara de la cantidad de consumidores que
habran de adquirir el bien o servicio que se puensa vender, dentro de un espacio definido, duranteun
periodo de mediano plazo y a que precio estan dispuesto a obtenerlo. Adicionalmente, el estudio
de mercado va indicar si las caracteristicas y especificaciones del servicio o producto corresponden

a las que desea comprar el cliente.

Es la funcion que vincula a los consumidores, clientes y publico con el mercadologo a través de la
informacion, la cual se utiliza para identificar, definir las oportunidades y problemas del mercado;

para generar, refinar y evaluar las medidas de mercadeo y para mejorar la comprension del mismo.

Con esta herramienta obtenemos datos que facilite la recaudacién de informacion, resultados que
de una u otra forma seran analizados, procesados mediante herramientas estadisticas y asi obtener
como resultados la aceptacion o no y sus complicaciones de un producto dentro del mercado (Guias
empresariales, 2009, p.1)

Producto
Cualquier cosa gue se pude ofrecer a un mercado para su atencion, adquisicion, uso 0 consumo y

que podria satisfacer un deseo o una necesidad (Kotler & Armstrong, 2007).

Servicio
Cualquier actividad o beneficio que una parte puede ofrecer a otra y que es basicamente intangible

y gque no tiene como resultado la propiedad de algo (Kotler & Armstrong, 2007).

Medicamento
Sustancia simple o compuesta, de origen natural, sintética o semi-sintética que tienen propiedades
terapéuticas, profilacticas o diagnosticas y presenta en una dosis y forma adecuada para su

administracion (Congreso Nacional, 2013).

Medicamento de Marca
Medicamento de propiedad o uso exclusivo de un laboratorio de produccién y protegido por la ley

por un periodo determinado de tiempo (20 afios) (Thomas, 1999).
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Despues de cumplir el tiempo estipulado por ley, el laboratorio esta obligado a ser publico la
formula quimica del principio activo, asi mismo su fabricacion bajo licencia para otros laboratorios,
que son los medicamentos que se conocen COMO genericos.

Medicamento Generico

Medicamento que se registra y emplean con la denominacion comun internacional del principio
activo y que demuestre ser bioequivalente al farmaco o molécula protegida por marca o patente

(Congreso Nacional, 2013).

Franquicia

Es un sisitema de comercializacion de productos o servicios o tecnologias basado en una
colaboracion estrecha y continua entre empresas legal y finacieramente distintas e independientes,
el franquiciador y sus franquiciados individuales, por el cual el franquiciador concede a sus
franquiciados individuales el derecho e impone la obligacion de llevar un negocio de conformidad
con el concepto del franquiciador. Este derecho faculta y obliga al franquiciado individual, a
cambio de una contraprestacion econdémica directa o indirecta, a utilizar el nombre comercial y la
marca de productos o servicios, el "Know how" (saber hacer), los metodos técnicos y de negocios,
los procedimientos y otros derechos de propiedad industrial o intelectual del franquiciador,
apoyado en la presentacion continua de asistencia comercial y técnicas (Parrefio,Conde, & Casado,
2001).

Regente
Profesional de las ciencias de la quimica y farmacia que ostenta un titulo valido expendido por la
facultad de Quimica y Farmacia de la Universidad Nacional Autonoma de Honduras. Responsable

dela direccion técnica de una establecimiento farmaceutico (Araujo Lagos, 1986).
2.4 MARCO LEGAL

En la ley general de medicamento en la seccion Il de las farmacias Congreso Nacional ( 2013)

menciona:

Obligaciones de Regente. El funcionamiento de farmacia requiere de autorizacion por parte de la

superintendencia general de medicamento y tienen las siguientes responsabilidades:
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a) Contar con regente profesional Quimico Farmacéutico permanente,

b) Dar cumplimiento en lo aplicable a la normativa CSE en las operaciones que realice,

c) Dar cumplimiento estricto a las normas sobre aplicacion farmacoldgica, dispensacion,
prescripcion y recetado médico,

d) Dar cumplimiento a la disposiciones sobre proteccion de derechos del consumidor
establecidos en esta ley, sus reglamentos y en leyes especiales,

e) Otras disposiciones que emita la superintendencia general de medicamentos en relacion a

estos establecimientos.

La responsabilidad legal de presentar todos los permisos legales, municipales, de salud a las

autoridades correspondientes para el funcionamiento de la farmacia. A continuacion se detalla:

1. Permiso de la Alcaldia municipal de Juticalpa
Solicitud de permiso de apertura de negocio, este permiso se extiende en las instalaciones de la

alcaldia de Juticalpa, se debera de acompafiar con los siguientes documentos

e RTN de comerciante individual o de la sociedad
e Fotocopia de Identidad
e Constancia de unidad ambiental

e Constancia de Camara de comercio en caso de ser sociedad

2. Licencia Sanitaria
Los requisitos para obtener una licencia sanitaria son:
e Presentar solicitud con la suma que indique: SE SOLICITA LICENCIA SANITARI, con
los siguientes datos:
o Organo al que se dirige: Direccion General de Regulacion Sanitaria o Jefatura
Regional Departamental segin corresponda.
o Nombre y generales del propietario o representante legal del establecimiento y del
apoderado legal
o Razdn social o denominacion de la sociedad

o Nombre del establecimiento
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o Direccion exacta del establecimiento, incluyendo teléfono, fax, correo electronico
o Actividad o actividades a que se dedicara
o Lugary fecha del solicitante
o Firma del solicitante
Poder otorgado al profesional de derecho
Fotocopia de la escritura de constitucion de la sociedad o del comerciante individual,
debidamente inscrita en el registro de la propiedad inmueble y mercantil
Fotocopia del profesional que actuara como Regente o Director médico cuando proceda.
Recibo de pago por servicios de licencia Sanitaria
Presentacion de los planos de las instalaciones fisicas, eléctricas, agua potable y agua
residuales del establecimiento aprobado por la alcaldia municipal correspondiente
(Secretaria de salud, 2010).

Esta documentacion se debera de presentar en las instalaciones regionales de salud departamental
de Olancho.

3. Licencia Regencia, Constancia de Ubicacion y Distancia por Apertura

La licencia de regencia se debera de presentar en el colegio Quimico Farmacéutico de Honduras,

todos los documentos debera de ser presentado por duplicado, en folder individual.

Los requisitos a presentar son:

Constancia de talles de induccidn (en caso de ser primera vez que laborara en Regencia)
Historia profesional (utilizando formato del colegio)

Constancia de solvencia de colegiacion

Fotocopia de renuncia de Regencia (dirigida al contratante) o en su defecto nota de despido

(del Regente anterior) OBS. La misma tiene que traer firma y sello de recibido tanto del

patrono como de la secretaria de salud
Ultima licencia de regencia Original

Contrato de trabajo
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Croquis interno con las dimensiones del local especificando las &reas: Escritorio del
regente, apartado de productos controlados, refrigeradora, area sanitaria, estantes,
mostradores, area de espera con silla para el publico en general.

Fotografias internas y externas del local, originales a colores, paredes, pisos, techos, puertas
en condiciones optimas, iluminacion, ventilacion apropiada y condiciones higiénicas.
Comprobante de pago por servicios profesionales (al profesional aperturante) en deposito
en cuenta bancaria.

Fotocopia de documentos personales (identidad, carnet del colegiacion) y del propietario o
representante legal de la empresa (RTN de la empresa o personal, identidad)

Fotocopia de la declaracion de comerciante individual o constitucion de sociedad,
debidamente inscrita en el registro de la propiedad.

Compraventa del establecimiento Farmaceutico, autenticado por un notario

Copia de contrato de franquicia, autenticado por un notario

Tres fotografias iguales, tamafio carnet recientes y vestimenta formal

Comprobantes de pagos correspondientes al trdmite solicitado. (Colegio Quimico de
Honduras, 2015)

4. Sistema de facturacion DEI (Notificacion de facturaciéon por computadora)

Requisitos y documentacion necesaria para el tramite:

Nombre del tramite o peticion que se formula

Organo a quien se dirige-DEI|

Nombre y generales del peticionario (direccion, numero de teléfono, celular y correo
electronico)

Indicar con claridad los hechos y razones en los que fundamenta su peticién

Fecha y firma del contribuyente o apoderado legal

Modelo de la factura que emitira el sistema, mismo que debera contener los requisitos

minimos siguientes:

e Nombre correlativo de factura o documento equivalente.

e Lugary fecha de emision

25



e Descripcion especifica o genérica de los articulos vendidos o de los servicios prestados

y su valor.

e EI desglose del impuesto cuando el comprador sea también responsable de su

recaudacion y asi lo solicite. En este ultimo caso se debe identificar al comprador con

su nombre o razon social y el RTN

e Valor total de la transaccion

Los tramites se deberan hacer en la administracién regional de Tegucigalpa (Direccion ejecutiva

de ingresos Honduras , 2015).

5. Registro como comerciante individual

Deberéa de presentar los siguientes documentos y presentarse a la oficina de registro mercantil:

1. Declaraciony publicacion

e Solicitar elaboracion de escritura publica para declaracion de comerciante

individual

e Firmar escritura y recibir formato de aviso de publicacion

e Solicitar publicacion en un diario de circulacion nacional

e Pagar y recibir testimonio de escritura publica

2. Inscripcion en el registro mercantil

e Calcular tasa de registro en linea

e Calcular tasa de registro (presencial)

e Solicitar registro como comerciante individual

Testimonio de escritura comerciante individual (original+ copia simple)
Publicacion de aviso comerciante individual (original+ copia simple)
Recibo de pago tasa registral (original)

Documento de identidad (original).

e Recibir matricula en el registro de comercio

3. Registro en la cAmara de comercio e industria (CCIT) de Tegucigalpa

e Solicitar registro en CCIT
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e Pagar tasa registral de comerciante
e Recibir registro de comerciante
4. Obtener afiliacién en el registro tributario nacional

o Obtener registro tributario nacional de la sociedad copia

5. Obtener el permiso de operacion
e Solicitar constancia de compatibilidad y autorizacion de rotulo copia
e Fotocopiar aviso y recibo de pago de compatibilidad copia
e Entregar aviso y recibo de pago de compatibilidad copia
e Solicitar permiso de operacion de negocio copia
e Pagar impuestos y permiso de operacion

e Retirar permiso de operacion de negocio

6. Obtener la afiliacion al Instituto Hondurefio de Seguridad Social

e Afiliacién al instituto nacional de formacién profesional

7. Obtener la afiliacion al régimen de aportacion privado
e Inscripcion al régimen de aportacion privadas RAP

¢ Recibir planilla para aportaciones y numero patronal (Gobierno de la Republica,
2015).
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CAPITULO Ill. METODOLOGIA

El siguiente capitulo determina la metodologia de la investigacion a utilizar. Esta involucra el alcance
de la misma, tipo de enfoque, método, disefio, instrumento y fuentes de informacion que seran
necesarios para llevar a cabo el estudio. La metodologia de la investigacion sirve de guia, ya que

determina que se utilizara para poder recabar informacion valiosa y como se hara

3.1 CONGRUENCIA METODOLOGICA
3.1.1 MATRIZ METODOLOGICA
Tabla 2. Matriz Metodoldgica

Titulo Problema Preguntas de Objetivos Variables
Investigacion General Especifico Independiente Dependientes

Iniciativa ¢Qué factible |1.,Qué alternativa | Ampliar la 1.ldentificar los |Econémico Creacion de
Empresarial. |es la seria la mas factible|cobertura en el factores que -Tiempo de una farmacia
Caso- ampliacion del|para ampliar el servicio de potencian o Implementacion
Creacion De [servicio de un |servicio de medicamento en la | limitan la - Tipo de
Una Farmacia]|puesto de medicamento en la |ciudad de apertura de una |Franquicia - %
En La Ciudad medicamento |ciudad de Juticalpa, Olancho |farmacia en la de Descuento al
De Juticalpa, |cerca del Juticalpa? mediante la ciudad de cliente
Olancho hospital San creacion de una Juticalpa. - Costo de Equipo

Francisco en farmacia para -Personal

la ciudad de mejorar la calidad capacitacion

Juticalpa, que |2.;Qué factores de vida mediante ]2. Determinar Mercadeo

no esta siendo|han limitado la el acceso al los diferentes -Tienda

cubierta ampliacion de la medicamento de competidores convencional o

desde el punto|cobertura para el los habitantes de lajque operan en la |tradicional

de vista de abastecimiento y zona. ciudad de -Servicios de

marketing, venta de Juticalpa. fidelizacion.

logistica de medicamentos en -Cliente final.

suministros? |Juticalpa, Olancho?

3.¢,Cudles son 3. Analizar la Operativa

servicios que oferta y la -Inventario

ofrecen los demanda de -Rotacion de

establecimientos de productos, Inventario

farmacia en servicios los -Proveedores

Juticalpa diferentes -Promociones

actualmente? competidores.

4.;Cual es la linea 4. Proponer la Costo

de medicamentos creacion de una |Financiero

de mayor demanda farmacia en la -Inversién Inicial

en la ciudad de ciudad de - Financiamiento

Juticalpa, Olancho? Juticalpa -Retorno de
Inversion

5. ¢(Cuales son las
ventajas y
desventajas de
tener una franquicia
versus farmacia
independiente?

6. éQué
estrategias se
deberan adoptar
para serla
diferencia entre la
competencia?
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3.1.2 OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Tiempo de Implementacion

Tipo de Franquicia

Descuento al cliente

Economico

Costo de Equipo

Personal

Tienda Especializada o Tradicional

Senicios de Fidelizacion

A 4

Cliente Final

Inventario

Rotacion de Inventario

A 4

Mercadeo

Proveedores

Promociones

Inversion nicial

Financiamiento

Operativa

— Creacion de Una Farmacia

Retomo de Inversion

" Costo Financiero

Figura 6. Diagrama De las Variables

A continuacion se presenta la operacionalizacion de las variables en estudio:
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Tabla 3. Operacionalizacion de Variables

Definicion
Variable . Conceptual Operacional Dimensiones Indicador Items Unidades (categorias) | Escala
Independiente
E Segin Oscar Yafiez Esla Tiempo de Implementacién |cronograma ;Cuénto tiempo se tarda en realizar (6 Meses 1
c Laeconomiaes el | extraccion, los tramites de apertura? lafo 2
0 estudio de las produccion, ;Cuénto tiempo se invierte en la
n leyes sociales que | intercambio, instalacion de equipo y productos?
, gobieman la distribucion y | Tipo de Franquicia Preferencia de farmacias en el |,Qué farmacia prefiere para comprar |Tradicional 1
0 produccion y consumo de consumidor medicamento? Cadena de Farmacia 2
r_” distribucion de los | bienes y (Qué descuento ofrece las
[ medios materiales servicios franquicias al propietario de farmacia?
c que satisfacen las
0 necesidades Descuento al cliente Tipos de descuentos (Qué descuento se ofrecera al 20% 1
humanas. cliente? 30% 2
40% 3
Costo de Equipo Obtencion de equipo ¢Se comprara equipo nuevo o de Si 1
segunda? No 2
Personal Recuerso Humano ¢Contratacion de personal con Si 1
experiencia en el area? No 2
M Segun Philip Son todas las | Tienda convencional o Preferencia de compra ¢Qué farmacia prefiere para comprar | Tradicional 1
e Kotler, el mercadeo |actividades | Tradicional medicamento? Cadena de Farmacia 2
r consiste en un que se realiza ¢{Qué considera usted al momento de [Descuento 3
c proceso para elegir una farmacia? Atencio que recibe 4
a administrativoy  [comercializar
d social gracias al  [un producto
e cual determinados |0 servicio.
0 grupos o
individuos
obtienen lo que
necesitan o desean
através del Servicios de Fidelizacion ~ |Acumula puntos por compra, |¢Prefiere una Tarjeta de descuento  |Si 1
intercambio de Tarjeta de descuento que pueda usar en otros No 2
productos o establecimientos?
servicios
Cliente Final Segmentacion de Productos |¢En su Hogar hay personas que Si 1
padecen de alguna enfermedad? No 2
(Cudles?
0] La logistica Son los Inventario Inventario Surticdo ¢(Cudles son los productos Producto de aseo 1
p tambiénes un  [procesos que farmacéuticos que mas adquiere? Alimentos, bebidas 2
e proceso, es decir, |atienden al Producto para Bebe 3
r que incluye todas |moviemento y Higiene personal 4
a las actividades que |aprovisinamie Medicamentos 5
t tienen un impacto [ntos de Rotacion de Inventario Punto de reorden ¢(Cuéntas veces modifica el punto de | Quincenal 1
i en hacer que los  [productos o reorden? Mensual 2
v bienes y servicios |equipos para Cada 6 meses 3
a estén disponibles |una empresa |Proveedores Adquisicion de inventario  |;Qué proceso de compra utilizara? Distribuidor directo 1
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3.1.3 HIPOTESIS

Se considera lo Siguiente:

H1.A mayor fortalecimiento de los servicios ofrecidos a los clientes desde la apertura, mayor

confianza en la compra y en la recuperacion de la inversion.
H2. A mayor fidelizacidn de usuarios para la farmacia, mayor serd la frecuencia de clientes

H3. La afiliacion a una franquicia es mas rentable que una farmacia independiente con fondos

propios.

3.2 ENFOQUE Y METODOS

Al analizar lo planteado de la declaracion operacional de variables que considera tanto variables
de tipo cuantitativo como cualitativo, se identifica que el enfoque de investigacion fue mixto, con
predominancia del enfoque cuantitativo para la comprobacion de las hipétesis, permitid la
cuantificacion de los resultados obtenidos en la encuesta como se tendencia de compra,
comportamiento del consumidor, preferencia en servicio. El enfoque cualitativo se centra en la
descripcion y explicacion de los datos analizados para interpretar y analizar las experiencias,

percepcion y valores donde se profundizo el contenido.

Los métodos que se aplicaron son: descriptivo que son datos obtenidos en la aplicacion del
instrumento todo lo que se observé en el proceso. EL método Hipotético-deductivo que a través de
las observaciones realizadas en las limitaciones se plasmé en el enunciado del problema para
validar las hipétesis. EI método correlacional que explicaron la fuerte relacion entre las variables
de la logistica de producto con lo econémico, mantener un inventario con alta rotacion, hace que
el retorno de la inversion sea mas rapido. EI método explicativos porque se buscd determinar la
causas del por qué los pacientes prefieren realizar la compra en cadenas de farmacias y no en
farmacias independientes. EI método histdrico que realizamos una cronologia en el tiempo a través

de los datos consultados en la base de datos de la Universidad.
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3.3 DISENO DE LA INVESTIGACION
El Disefio de un plan de investigacion, mostrando paso a paso de lo que fue la investigacion:

e Planteamiento del problema: definicion del problema que se encontro en la ciudad de
Juticalpa, Olancho. Con las farmacias comunitarias la débil atencion al cliente, con las
limitantes en los inventarios de medicamento.

e Recoleccion de Antecedentes de los hechos

e Elaboracion de Hipdtesis y Objetivos

e Comprobacion de hipétesis y métodos

o Poblacion de estudio: los habitantes del casco urbano de la ciudad de Juticalpa
o Tamafio de la muestra
e Disefio y descripcion de intervenciones Aplicacion del instrumento en la ciudad de Juticalpa
a las personas de 17 a 70 afos que frecuente los lugares de referencia como ser las
farmacias, el hospital. La muestra sera aleatoria.
e Plan de analisis
o Recoleccion de los datos de las encuestas
o Utilizacion de la herramienta de estadistica para la tabulacion
o Andlisis de los datos

e Elaboracion de Conclusiones y Recomendaciones

e Creacién de Plan de Accion o Prefactibilidad.

3.3.1 POBLACION

La poblacion se conformo6 por los habitantes del casco urbano de la ciudad de Juticalpa, que
compran medicamentos. Olancho segun el Instituto Nacional de Estaditica (2015) tienen una
poblacion de 529.761 habitantes, se tomo a las personas de 18 afios en adelante segin el INE es
de 279.522 habitantes.Para efectos de actividad se tomo solo la poblacion interesada de Juticalpa
30,073 habitantes.
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3.3.2 MUESTRA

Para el calculo de la muestra se utilizo el método probabilistico, son esenciales en los disefios de
investigacion transeccionales, tanto descriptivo como correlacionales-causales donde se pretende
hacer estimaciones de variables en la poblacion. Se considero un nivel de confiaza de 95% y un

5% de error.

Existen muchos métodos de muestreo, pero el que ha tenido mayor aceptacion es el que esta

vinculado con las distribuciones normales o gaussianas, que consideran los siguientes elementos:

1. Tamafio de la poblacion (N)

2. Niveles de confianza a ser utilizados (Z), en ciencias sociales se recomienda utilizar un
95% de confianza, con un area bajo la curva de 1.96.

3. Error de estimacidn de muestreo (e), que en ciencias sociales representa un 5%.

4. Probabilidad de seleccionar una unidad muestral (p), que se asume de un 50% o
simbolizado como 0.50.

5. Probabilidad de no seleccionar una unidad muestral (g), que se asume de un 50% o

simbolizado como 0.50.

Se calcula utilizando la ecuacion 1, expresada a continuacion:

n= N (2)2 (p) (q) Ecuacion (1)

(N-1) (e)*+ 2% (p) (@)

En donde n= tamafio de la muestra
Al sustituir los datos

n= 30,073 (1.96)?(0.50) (0.50)
(30,073-1) (0.05)2 + 1.962 (0.50) (0.50)

n = 368 personas
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3.3.3 UNIDADES DE ANALISIS

La unidad de analisis que se selecciond para este proceso de investigacion son los habitantes del
casco urbano de la ciudad de Juticalpa, en distintos horarios, predominando la mafiana para efectos

de estudio por la afluencia que tiene el hospital a esas horas del dia en diferentes zonas de la ciudad.

3.3.4 UNIDAD DE RESPUESTA

La unidad de respuesta estara en funcion de:
1. Servicios ofrecidos expresados % de eleccion de los servicios expresados.
2. Frecuencia de compra, se refleja en % de clientes que visitan la farmacia

3. Lempiras como expresion de la inversion que realizar en compra de forma unitaria por persona.

3.4 INSTRUMENTOS, TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS APLICADOS

3.4.1 INTRUMENTOS

El instrumento seleccionado para la aplicacion, es una ficha de observacién que se realizd al
momento de aplicar la técnica (encuesta) en la poblacién. EI comportamiento en las respuestas,
dudas e inquietudes mencionadas al momento de tomar la encuesta que se presento en diferentes

personas.

3.4.2 TECNICAS

Para la obtencion de datos necesarios para el estudio del problema se aplicé la encuesta tipo mixta
predominando lo cuantitativo, en segundo lugar preguntas cualitativas para complementar el
estudio y analisis en el servicio al cliente, producto, frecuencia de consumo que actualmente
reciben. Bajos los lineamientos protocolares de investigacion expuestos por (Hernandéz,
Fernandéz, & Baptista, 2009).

3.4.3 PROCEDIMIENTOS

Procedimiento:

Para la recoleccion de datos, se realizo el siguiente procedimiento:
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1. Se realiz6 1 viaje a la ciudad de Juticalpa para el levantamiento de las encuestas,
seleccionando al azar a jovenes y adultos, en la hora de la mafiana en la zona del hospital y
por la tarde en la zona principal de la calle del comercio.

La recoleccion de datos se consolido en un Excel

Se tabulo la informacion colectada

Se realizaron la construccion de graficos

o &~ N

Se interpretd los datos

3.5 FUENTES DE INFORMACION

Para conduccidn de un proceso investigativo, pueden ser de dos tipos: fuentes primarias es decir
de primera mano que son generadas mediante la colecta del investigador, y fuentes secundarias que
son un analisis documental de fuentes ya existentes y que han sido colectadas previamente dentro
de la organizacion, la comunidad, sobre los individuos de una forma mas o menos sistematica y

gue cuente con datos de registro sobre la fecha de colecta, autor o responsable de dicho proceso

3.5.1 FUENTES PRIMARIAS

Para este proceso de investigacion se consideré como fuente primaria, la recolecta de datos a través
de la encuesta de servicio y consumo farmacéutico al ser aplicado a la muestra en la comunidad

de Juticalpa, Olancho.

3.5.2 FUENTES SECUNDARIAS

Como segunda fuente se tomo la informacion presente en las revistas académicas, los libros de la
especialidad, como también los datos que esta ha hecho publicas a través de su web-site

institucional.

3.6 LIMITANTES DEL ESTUDIO

1. La limitante que comprometié el estudio es la seleccion del lugar de estudio, para la aplicacion
de las encuestas se realizd en 2 dias, debido a la poca colaboracion de las personas retardo el

estudio.
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2. La poca atencién de las personas a cargo de la negociacion para la sociabilizacion del negocio
con las franquicias de Kielsa para obtener informacion, limito a escogerlo como un proveedor

directo, se realizd cambios de seleccion para la franquicia de la farmacia.

3. La falta de informacion que presto el sistema financiero de adquisicion del préstamo, retardo la
recoleccion de datos financieros para la toma de decisién. Se eligié BAC de Honduras por la buena
atencion que brindaron y la oportunidad de adquirir el préstamo de forma inmediata, que no todos

los demas bancos brindaron en el momento de la solicitud.

4. La inseguridad que esta presente en el pais, afecto al momento de realizar la encuesta por la

falta de atencion de los encuestados para llenar la encuesta.

5. Al momento de hacer el estudio de mercado en los competidores independiente, no dieron

acceso a la informacion en referencia a la alta demanda de medicamentos.
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CAPITULO IV. RESULTADOS Y ANALISIS

Se exhiben los resultados obtenidos a través de los instrumentos aplicados a la muestra, también
de los estudios de mercado, técnico y financiero. El analisis de los mismos, permite comprobar la

hip6tesis establecida y responder a las preguntas de investigacion.

4.1 RESULTADOS Y ANALISIS DE LA ENCUESTA

4.1.1 FRECUENCIA COMPRAS MEDICAMENTOS

Tabla 4. Analisis de Frecuencia de compra de medicamento de los habitantes de Juticalpa

Indicadores Frecuencia | Participacion (%)
Mensual 122 33%
Semanal 113 30%
Diario 79 21%
Quincenal 61 16%
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Figura 7. Frecuencia de Compra de Medicamentos en Habitantes encuestados

El resultado del analisis, genera dos ideas para la estrategia de mercado. Se debe de considerar el
valor de la compra que hace el cliente no importando el nimero de visitas que realice durante la
semana, se debe de enfocar en cuanto es la inversion que hace en la compra de medicamento, el
30% de los encuestados realizan la compra semanal esta es de medicamentos con cantidades
pequefias en productos, para enfermedades crénicas (hipertension) o dolor. Los padecimientos
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comunes se encuentra en la poblacion del 21% de frecuencia de compra, que son los que compran
medicinas para dolores de cabeza, musculares, gripes. EI 33% de la frecuencia de compra son
pacientes con recetas permanentes de uso y duracion de 28 a 30 el medicamentos, con estos clientes
se deben de mantener ya que generan mayor rentabilidad por la compra mensual es alta mas de L.
2000.00 puede ser la compra.

4.1.2 MEDICAMENTOS DE MARCA O GENERICOS

Tabla 5. Andlisis de Preferencia de Compra

Indicadores Frecuencia | Participacion
Marca 173 46%
Genéricos 202 54%

a. Marca
46%

b. Genéricos
54%

Figura 8. Preferencia de Compra en Tipo de Medicamento

El en 46% de los encuestados encontramos a las personas que compran segun las instrucciones del
médico, son pacientes que se basan en la prescripcion médica y no aceptan el cambio de receta, sus
medicinas son compradas mensualmente para hipertension, diabetes entre otras, a este tipo de
pacientes se debe de cuidar y retener que compran mensualmente. Genera mayor rentabilidad. La
preferencia entre un medicamento de marca o genérico dependera de la Enfermedad o
padecimientos o del costo del producto.
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Dentro de los medicamentos genéricos que corresponden al 54% de los consumidores, se debe de
orientar medicamentos OTC o libre venta que tienen un porcentaje de ganancia mayor para poder

impulsarlos, logrando la rotacion deseada del inventario inicial con una mejor ganancia.

4.1.3 TIPO DE SERVICIOS EN LA FARMACIA

Tabla 6. Oportunidad de Servicios

Indicadores Frecuencia | Participacion (%)
Servicio a domicilio 109 23%

Consulta permanente 84 18%
Seguimiento de presion arterial 70 15%

Tarjeta de cliente frecuente 70 15%

Campafias medicas 57 12%
Seguimiento de glucosa 44 9%

Bonos 43 9%

Bonos NN 3
Seguimiento de glucosa [INNEGEGEGGNNN 44
Campafias medicas NGNS 57
Tarjeta de cliente frecuente IS 70
Seguimiento de presion arterial NG 0

Tipos de servicios

Consulta permanente IR 54
Servicio a domicilio NG 109

0 20 40 60 80 100 120

Cantidad de Encuestados

Figura 9. Tipo de Servicios que Prefieren los Consumidores

Se debe de considerar que para la farmacia nueva, como estrategia para alcanzar un ingreso
considerable en ventas, se tom0 las consultas permanentes de médico general a un precio simbdlico
0 campafias médicas semanales el 18% de la poblacion admiten la carencia de este servicio, asi

mismo la toma de presion o examen de glucosa son necesidades que se desea cubrir a solicitud del
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15% de las personas. Esto tiene como resultado enganchar al paciente con el medicamento o con
la consulta. EI 23% de los consumidores considera importante el servicio a domicilio porque es un
servicio no establecido actualmente por ninguna farmacia en la ciudad de Juticalpa, como punto de
referencia se puede establecer un servicio personalizado a los pacientes internos del hospital con
servicio a domicilio para aquellas personas que necesiten medicamentos de caracter urgente y no
tenga a un familiar cerca para que compre los medicamentos. El servicio a los clientes es un tema
frecuente en todo negocio, debe de ser objetivo y directo para impactar la mente del consumidor y

establecer en la mente del cliente que es especial para la empresa al tenerlo como visita.

4.1.4 INVERSION EN COMPRA DE MEDICAMENTOS POR LOS CONSUMIDORES

Tabla 7. Promedio de Gastos de Medicamentos en los Consumidores

Indicadores Frecuencia | Participacion (%)
d. Mas de L. 500.00 114 30%
c. Entre L. 251.00- L. 500.00 107 29%
a. EntreL.20.00y L.100.00 91 24%
b. Entre L.101.00- L. 250.00 63 17%
120 114 107

100 91

80
60
40
20

Cantidad de Encuestados

d. Masdelps.500.00 c. Entrelps.251.00-Lps. a. Entrelps.20.00y Lps. b. Entre Lps.101.00-Lps.
500.00 100.00 250.00

Promedio de Inversion

Figura 10. Histograma de Inversion que realiza los encuestados

La inversién que realiza cada paciente en mantener su salud en buen estado depende de la
enfermedad o padecimiento que presente, las personas que usan medicamentos de marca tienen
tendencia a realizar un gastos mayor. El 24% de los encuestados tienen un promedio de inversién
de L. 20 a L. 100 este tipo de consumidor son los clientes que compran medicamentos menudeados,

por dos posibles razones: una es el ingreso econémico que tienen y la segunda el tipo de
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padecimiento o malestar, estos clientes frecuenta la farmacia a diario para comprar por ejemplo

una tableta de Enalapril (Hipotensor) este tipo de personas son las que usan para las emergencias

el medicamento o no quieren hacer una mayor inversion en su salud en muchos casos. Se debe de

persuadir en el cliente para que la compra sea mayor de 20 lempiras. Se recomienda orientar por

parte del regente al cliente que realice la compra por blister (contenido de 10 tabletas) y no una

tableta, esto es para mayor rendimiento econémico para ambas partes.

4.1.5 PREFERENCIA AL MOMENTO DE ELEGIR UNA FARMACIA

Al momento de elegir un comercio para realizar la compra para un consumidor, tiene varios

factores que influyen en su mente, la experiencia e impresidn que tenga en su compras anteriores

ejerceran en su mente la decisién a qué lugar debe de ir para adquirir el producto.

Tabla 8.Grado de Importancia para elegir el lugar de compra

Indicadores Frecuencia Participacion (%)
Calidad del servicio del personal 303 81%
Disponibilidad de medicamentos 187 50%
Precios 184 49%
Informacién sobre los medicamentos 139 37%
El tiempo de atencién 139 37%
Promociones 115 31%
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Figura 11. Grado de Interés del Encuestado al Preferir el Lugar de Compra

41



La preferencia del cliente en los establecimientos tienen mayor influencia la calidad del servicio
recibido por el dependiente de farmacia con un 81% de los encuestados, el cliente quiere sentirse
bien, tener esa sensacion que su dinero vale por la atencidn que recibe, aprender a identificar un
cliente frecuente y llamarlo por su nombre aprender su medicamentos que tomas es un valor
agregado a la compra por que no pierden tiempo en decir que es lo que quieren comprar. La
informacion del medicamento debe de ser constante el apoyo del regente, debe de estar intento a
recomendar como se debe de tomar y cuidado que debe de tener el paciente al tomar el
medicamento, hace ver que para el negocio la salud del cliente es primero. EI 49% de los
encuestados comentan que el precio es muy importante al momento de elegir un lugar, quieren
recibir un descuento considerable esto se debe de enlazar con las promociones para retener al

cliente, ofrecer productos con promocidn es un valor agregado.

4.1.6 FORMA DE PAGO
Para un negocio la forma de recibir los pagos facilita el ingreso de la venta diaria, segin las
necesidades que se adquiera pueden tener un pago al contado o por medio de tarjeta de crédito a

través de los servicios POS.

Tabla 9. Preferencia de Pago en Compra

Indicadores Frecuencias Participacion (%)
Contado 191 51%

Tarjeta de Crédito 184 49%

Credito Personal 0 0%

Crédito Personal

[ 0%

Contado
51%

Tarjeta de Crédito
49%

Figura 12. Preferencia en Forma de Pago en la Compra por el Encuestado
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La preferencia de pago en los encuestados es indistinta puede realizar pagos con tarjeta o efectivo,

para el 49% de los clientes que pagan con tarjeta se puede hacer una alianza con el POS de BAC

Credomatic para darles un 10% de descuento. El 51% de los usuarios que compran al contado son

los clientes que generan la ganancia de forma inmediata.

4.1.7 LINEA DE MEDICAMENTOS MAS UTILIZADAS PARA LAS ENFERMEDADES QUE
PADECEN LOS ENCUESTADOS

Existen diferentes tipos de enfermedades, las comunes que todos suelen padecer como ser dolores

de cabeza, gripe, infeccidn en la garganta. Otras crénicas como ser Hipotiroidismo, Hipertension,

Diabetes. Cada una de ellas tiene una linea de medicamentos para tratamiento de la misma.

Tabla 10. Existencias de Enfermedades en los encuestados

Indicadores Frecuencia Participacion (%)
a. Si 273 73%
b. No 102 27%

Tabla 11. Tipos de Enfermedades
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Figura 13. Enfermedades comunes entre los encuestados

Indicadores Frecuencia Participacion (%)
Hipertension 201 54%
Neumonia 155 41%
Hipotiroidismo 153 41%
Glucosa 117 31%
Infecciones 6 2%
é Infecciones M 6
§ Glucosa I 117
é Hipotiroidismo I 153
o Neumonia I 155
©
é Hipertension I 201

200

250
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El 27% que no padecen de ninguna enfermedad 6 de los encuestados declaran que padecen con
regularidad de Infecciones en la garganta, normalmente ellos declaran que compran solo una a dos
tabletas de antibidticos para quitar los sintomas. Una de las razones por las que pasan estas
situaciones es porque el antibidtico se vende en farmacias como producto OTC. Esta venta es
incorrecta, se sugiere al regente farmacéutico dar indicaciones de uso para los antibidticos e
informar a las personas de farmacia las capacitaciones necesarias de las diferentes lineas de
medicamento en antibioticos para evitar el abuso de la misma. Las enfermedades cronicas hacen
que su cuenta sea mensual y la forma de pago por medio de tarjeta de crédito en algunos casos, se
menciona el poder de hacer canjes o trato con el visitador para incentivar al cliente a través de

muestras médicas o cartones de descuentos que ofrecen las droguerias.

4.1.8 UBICACION DE LA FARMACIA

Las Farmacias en Juticalpa Olancho tienen un lugar en particular de ubicacién y es la calle de

comercio, la mayorl’a se centra en esta zona.

Tabla 12. Ubicacion de Farmacia

Indicadores Frecuencia Participacion (%)
Inmediacion del hospital 235 63%
En un centro comercial 60 16%
Calle principal del comercio 80 21%

Calle principal del

~__

comercio .
21% Inmediacion del
hospital
63%

En un centro
comercial
16%

Figura 14. Ubicacion de la farmacia segun el encuestado
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El 16 % de los encuestados realizan sus compran en la calle de comercio, visitan las farmacias
aledanfas a los puestos. Se observa la necesidad de una farmacia a inmediaciones del Hospital San
Francisco para suplir las necesidades que los pacientes presentan. Se debe de aprovechar el grado

de aceptacion con un 63% que deberia ubicar la farmacia lo més proximo al hospital.

4.1.9 TIPOS DE PRODUCTOS QUE COMPRA EL CLIENTE EN LA FARMACIA

La Farmacias se puede centrar en una venta neta de medicamento, o combinarla con productos de
caracter popular. Se observa que las personas encuestadas asocian la farmacia con tienda
convencional donde encontraran productos de aseo personal, productos para bebe, etc. Se necesita

una farmacia especializada no solo en medicamento también en productos de venta libre.

Tabla 13. Productos de Compra NO Medicada

Indicadores Frecuencia Participacion (%)
Productos de aseo 62 17%

Alimentos, bebidas 1 0%

Productos para bebe 48 13%

Higiene personal 32 9%
Medicamentos 232 62%

Productos de aseo
17%

Alimentos, bebidas
0%

Productos para bebe
13%
Medicamentos
62%

Higiene personal
8%

Figura 15. Tendencia de Compra de Producto No Medicados
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Los encuestados consideran que las bebidas o alimentos en una farmacia no es necesario y se debe

vender productos para bebes con un 13%, como ser pafiales, cremas, toallas himedas.

Los productos de Aseo personal son importante mantener en el inventario en constante rotacion y
nuevos productos en mostrador como oportunidad de venta. EL 62% utiliza la farmacia solo para
adquirir medicamento algunos de los encuestados mencionan que realizan compras pequefias de

medicinas o producto de aseo personal.

4.1.10 SATISFACCION EN LA COMPRA

El cliente al momento de realizar la compra se dirige a las farmacias por diversas razones, ya sea

por el servicio al cliente que recibe o por que encuentra todo lo que necesita en esa farmacia.

Tabla 14. Diversas Atracciones para la eleccion de farmacia

Indicadores Frecuencia Participacion (%)
Calidad 231 62%
Precio 89 24%
Caracteristicas 55 15%
Atencion al cliente 239 64%
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Figura 16. Histograma de Servicios Ofrecidos por la Farmacia que prefiere el encuestado
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Los encuestados tienen mayor preferencia a farmacias que dan buena atencién al cliente con
calidad en el servicio, el precio del medicamento no les interesa. Se considera medir la atencién
que dan el auxiliar de venta en la farmacia para lograr impactar la mente del cliente con ventas
necesarias. EL regente debe de capacitar al personal para dar recomendaciones de algunos
productos bajo la supervisién del regente.

4.1.11 APERTURA DE FARMACIA CERCA DEL HOSPITAL SAN FRANCISCO

El ciudadano de Juticalpa tiene limitaciones en el acceso a las farmacias, mencionan que la mayoria
se encuentran en la calle principal de comercio, centro comercial. Para el area del hospital no se

encuentra actualmente una farmacia que ofrezca este servicio.

Tabla 15. Apertura de Farmacia cerca del hospital San Francisco

Indicadores Frecuencia
Si 316
No 58

No
1o \
Si
84%

Figura 17. Apertura de Farmacia cerca del Hospital San Francisco
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El 17% de la poblacidén encuestada menciona que no es necesario tener una farmacia cerca del
hospital, no frecuenta el area del hospital. Su nivel de ingreso econémico es alto, el resto de la
poblacion encuestada encuentran necesario la apertura de una farmacia especializada que tenga un

inventario de producto variado para suplir emergencias del hospital.

4.2 RESULTADOS Y ANALISIS DE ENTREVISTAS

Se procedié a entrevistar al gerente de la farmacia BERAKA, este negocio tiene 6 meses de

apertura.

1. ¢Qué le motivo emprender el negocio de una farmacia?
El tipo de negocio es lo que me motivo emprender mi propia farmacia, no estar obligado a
un patrono, es dificil y mal pagado en la ciudad el trabajo de un regente. Eso me motivo a

hacer la apertura de mi propio negocio.

2. ¢Cuanto tiempo le llevo a cabo la implementacion, lo que es equipo, productos, local?
Toda la implementacion me llevo 4 meses en total, lo que mas cuesta es decidir el tipo de
franquicia con quien usted hara el contrato para recibir producto. Mes y medio se tarda en
sacar la parte legal para emprender el negocio entre permiso de operacién, licencia Sanitaria
y Regencia. Ya obteniendo la parte de los permisos usted procede a adquirir la compra de
medicamentos, levantar inventario y revision de los productos para la venta. Colocar el

precio y el tipo de descuento que dara en cada uno.

3. ¢Qué tipo de financiamiento tuvo? ¢Propio o con un banco?
El financiamiento que tuve fue 80/20, 80% fue ingresos propios Yy el 20% fue de un

préstamo que realice con una cooperativa para poder financiar una parte.

4. ¢Qué lollevo austed a decidir por una farmacia de cadena y no una farmacia independiente?
La ganancia, tener una farmacia con el nombre de una cadena logras prestigio desde el
inicio, el descuento que me dan los distribuidores por ser parte de esta franquicia que no es
aplicable a una farmacia independiente, otra de las factibilidades es el inventario inicial con
la franquicia tienes la oportunidad de comprar a un precio menor, para poder dar un hasta

un 25% real de descuento sin afectar mi utilidad.
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¢Cuales fueron las expectativas para la apertura con la aceptacion del cliente?

Cuando eres unico local de venta de medicamento en una zona donde tu competidor se
encuentra aproximadamente a 10 km de distancia, las expectativa son altas, consideras que
estas lo més cerca posible de tus clientes, con un buen estudio de mercado basado en el tipo
de consumo que realiza las personas que rodean el negocio, podes manejar un inventario

correcto. Ese es un gran punto a tomar al momento de hacer el primer pedido

¢Cual es el promedio de clientes que atiende durante el dia?
En la farmacia la afluencia de personas que mas tengo es en la tarde de 3 pm a 7:30 pm

cuando mas clientes llegan, el promedio depende de la hora y el dia, cuando se acerca dia
de pago promedio de 70 a 90 personas que se atienden por la tarde, por la mafana tengo es

un promedio de 50 personas, lo fines de semana si atiendo mas de 300 personas.

¢Realizo contratacion de personal?
Al principio no, estuve atendiendo sola la farmacia, como estabamos viendo la evolucion

de la venta, ya en el tercer mes si realice la contratacion de un auxiliar de venta para que

me ayude por las tardes, porque es donde mas afluencia tengo de clientes.

¢Que tipo de descuento ofrece al cliente?

Yo doy al cliente un descuento de 20 a 25% real en el medicamento a publico en general,
para tercera edad damos el 35% real. Cuando me refiero a real es que no inflamos los
precios, no tengo un listado de medicamentos que tienen un 15% de descuento solamente,
nosotros con la franquicia tenemos ese beneficio que del precio que ellos mandan por la

utilidad podemos dar esos tipo de descuentos reales.

¢Cada cuanto ingresa producto?

En los primeros 2 meses cada 20 dias hacia pedido, hoy al sexto mes ingreso pedido cada
8 dias, a veces cada 3 dias, dependiendo de la venta como va y la rotacion de inventario si
es suficiente para la venta, a veces me ha tocado hacer pedidos para el mismo dia, lo bueno

que con la franquicia tengo precio especial y preferencia de un mes de crédito en el pago si
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10.

11.

lo deseo, si pago al contado un descuento del 8% extra de lo que ya viene aplicado en la
factura. Los puntos de reorden cambio cada 15 dias, estoy revisando constantemente mis

productos en el sistema para ver que producto debo de mantener mas cajas.

¢Qué productos son los que tienen mayor rotacion?

Los productos que mas rotacion son los medicamentos para la tos en nifios, padecimientos
coman como ser pastillas para dolor de cabeza, inyecciones de relajante muscular,

antibioticos, productos para la presion, diabetes.

¢ Qué beneficios recibe de la cooperativa?

Con SOLFAHSA, mis beneficios que recibo es que algunos productos vienen con
bonificacion, que en el margen de utilidad puedo llegar hasta el 40 a 90 % de ganancia, el
7% cuando cancelo antes de los 7 dias, cuando realice la consulta del valor del inventario,
con esta cooperativa obtuve menos inversion porque con un listado yo elegi que comprar y
siempre obtuve escala en algunos productos, por estar afiliado con ellos al final del afio por
mis compras obtengo premios y acumulo intereses (con cada compra me retienen un
porcentaje que al final me lo devuelven) por el valor de la compra que me los dan como

parte un beneficio de ser parte de la cooperativa.

4.3 ESTUDIO DESARROLLO COMO SOPORTE PARA LA PROPUESTA SOLUCION AL
PROBLEMA PLANTEADO

4.3.1 DESCRIPCION DEL SERVICIO DE LA FARMACIA

Se propuso la creacion de una farmacia especializada en la atencion al cliente y servicio a domicilia
llevando salud y bienestar a las familia para posicionarse en el mercado farmacéutico de la ciudad
de Juticalpa, con una variedad de productos y servicios que hace acuerdo al nombre de
especializada, se realizd una investigacion del mercado para conocer las necesidades de los
habitantes de esta zona, se encontrd por medio de las encuestas la necesidad de una farmacia a
inmediaciones del hospital San Francisco. Dicho negocio debid iniciar con un inventario fuerte con

siniestros hospitalarios. Se realizd una contratacion con la cooperativa de farmacias independiente
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conocidas como SOLFASA. Esta cooperativa tiene prebenda al propietario con oportunidad de
crecimiento en la misma, apoyo absoluto con el producto de calidad adicional a lacompra de forma
permanente con el POS de BAC CREDOMATIC se realiz6 un contrato para que por medio de

ellos pueda tener un 10% extra los clientes que tenga la tarjeta de BAC por hacer sus pagos.

Buscamos desarrollar productos y servicios innovadores que generan valor en todos nuestros
clientes. La Tarjeta de cliente VIP, es un programa de beneficio a cliente, parte de premiar a

nuestros clientes su preferencia.

4.3.2 DEFINICION DEL MODELO DE NEGOCIOS

El modelo de negocio que seleccionamos basado en caracteristicas del producto por rango de
precios, se basan en servicios que van sumando funcionalidad ante el cliente, por medio de las
actividades que se realicen se va segmentando el cliente para poder familiarizarnos con la compra

que ellos realizan.

4.3.3 FACTORES CRITERIOS DE RIESGO

Por medio de la investigacion se realizé un analisis FODA para ver el riesgo del negocio, como las

fortalezas y oportunidades para crecimientos.

Tabla 16. Andlisis FODA de la Farmacia

Analisis Interno
Fortaleza

Debilidades

Analisis Externo
Oportunidades

Amenazas

Ubicacion de la Fisica, a
inmediacion del Hospital
San Francisco en el
Barrio el Campo.

Tiempo de capacitacion
del personal para la
atencion médica.

Posibilidad de expansiéon
del local, para un ofrecer
otros senicios.

Posible apertura de otras
farmacias (cadenas de
farmacia).

No tienen competencia
directa de farmacias a
los alrededores, rodeada
de 3 colonias.

La segmentacion del
mercado se debera hacer
cuando ya se tenga una
clientela fija.

Posibilidad de realizar
alianzas con los médicos
del hospital, para ofrecer
descuentos a los
pacientes.

Tiempo que se tarde la
entrega para surtir
inventario.

Espacio Fisico del local,
con tres cuartos dentro
del mismo local para
condicionar una clinica
médica, odontolégica.

El tipo de Personal que
se va a contratar se debe
de tener personas con
experiencia y quiera vivir
en Juticalpa

Posibilidad de
implementar un sistema
de seguimiento para los
pacientes que usan
medicamento cronico.

Ley de impuesto, la
aplicacion de descuentos
e impuesto en los
medicamentos estén en
aumento.

Ofrecer senicio a
domicilio al Hospital y
colonias aledafas.

La persona que hara la
entrega a domicilio, no
conozca toda la zona de
Juticalpa

Ser los primeros en
ofrecer el senicio a
domicilio en el hospital y
en las diferentes colonias

La distancia a colonias
salida a Olancho y
adquieran
medicamentos.
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Los factores de riesgo son:

1. La contratacion del personal no especializado en area de venta, se contratd a un personal con
experiencia en la venta de medicamentos, para ahorrar costo en el tiempo de capacitacion. Se
conoce las colonias de la ciudad a la persona que se asigno para servicio a domicilio, de preferencia

con motocicleta propia para ahorrar costo.

2. Los tipos de descuentos que se dan son competitivos con las demas cadenas de farmacias para

lograr la captacion y fidelizacion de los clientes. Sin afectar el margen de utilidad bruta.

3. Al momento de implementar la farmacia se debi6 hacer rapido para evitar que los competidores
se instalaran en la zona, los permisos de operacion y apertura de negocio en la ciudad de Juticalpa

se agilizaron para tener en tres meses minimo la apertura y funcionamiento de la farmacia.

4. El descuento final que se ofrecid al cliente se manejo con el sistema de forma automatico, en la
capacitacion al personal se dio un entrenamiento especial en estrategia de venta para poder atraer

a los clientes con el descuento.

4.4 ESTUDIO DE MERCADO

Segun la investigacion realizada en ciudad de Juticalpa, el 84% de la poblacion prefieren una
farmacia cerca del hospital San Francisco, el 53% de ellos estan dispuestos adquirir a un precio
maodico el medicamento, esto fortalece la propuesta para la creacién ya que existe un puablico
dispuesto a ser captado por la farmacia para la compra, las debilidades del hospital San Francisco
en su abastecimiento de medicamento es una oportunidad para la farmacia para poder cubrir el
servicio al cliente que necesita en sus medicamentos a tiempo para ayudar al tratamiento de las

enfermedades de los pacientes hospitalizados.

Se encuentran 18 farmacias en la zona de Juticalpa, 4 se consideran parte del grupo estratégico en
el que compite la farmacia. Una de las observaciones es que estas 4 farmacias comparten area de
venta estan localizadas muy cerca entre ellas, los descuentos son similares, el servicio al clientes
en ellos es por cantidad y no por calidad, entre més atiendan mejor sin importar si fue buena la
atencion, no tienen servicio a domicilio. Son factores que se deben de tomar como referencia para

la implementar la farmacia sea altamente competitiva para captar participacion en el mercado.
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4.4.1 ANALISIS DE LA COMPETENCIA Y LA INDUSTRIA

La competencia en la industria farmacéutica en Honduras es marcada por las cadenas de farmacias
que ha modificado la ley de descuento, la ley de competencia leal en las instalaciones de farmacias,
ellos pueden apertura farmacias a menos de 100 mts de las competencias, segun la ley debe de ser
200 mts. Esto ha generado polémica en el gremio, debido a que no fue consultada estas
modificaciones, en el pais se destacan la corrupcidn en esta area, con un descontrol por parte del

colegio quimico que no protege al farmacéutico de negocios independientes.

Otro competidor es ente los medicamentos, las droguerias y casas farmacéuticas mantiene una
guerra constante con la sustitucion, ofrecen grandes bonificaciones a cambios de tener como
primera opcion de venta en los establecimientos de farmacias, esto genera descontento por la

calidad de producto.

4.4.2 ANALISIS DEL CONSUMIDOR

Segun los datos que se obtuvieron en la encuesta el cliente prefiere en un 64% a un establecimiento
de farmacias por la atencion al cliente que proporciona, estos clientes se deben de proteger al
momento de visualizarlos para generar publicidad de boca en boca con las personas que lo rodean,
el consumidor en volatil pero su preferencia de compra es la misma y se caracteriza por el tipo de
atencion que recibe y el descuento en los medicamentos. La estrategia de un buen servicio, basada
en la atencion al cliente aumenta la preferencia de la personas para la farmacia, el manejo de la
informacion del medicamento por parte del auxiliar de venta y el tiempo que tardan en atender es
importante y considerado por el 37% de la poblacion. EI mercado meta son los pacientes con
medicacion cronica, para generar engagemet ellos seran nuestro mejores agentes de publicidad con

la atencion que se les ofrece.

La oportunidad es grande por las limitaciones de abastecimiento en medicamentos en esta zona, la
oportunidad de crecimiento en poco tiempo se lograra con el servicio y oferta se ofrece en la
farmacia, la alianza con representante de laboratorio de medicamentos importantes se debe de

mantener como oportunidad para crear enlaces de compras con los médicos del hospital, con esto
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se puede cubrir de un 35 a 40% de la demanda en medicamento al iniciar las operaciones las
farmacia, la consulta médica cubrird una gran parte de la demanda, es innovador y estratégico para

la farmacia tener un medico que de consultas a un precio considerable.

4.4.3 ESTIMACION DE TENDENCIA DE MERCADO

La participacién del mercado y captacidn de ventas se lograra con un inventario considerable para
y con la frecuencia de compra que se obtenga podra rotar y aumentar de forma mensual, la
necesidades del hospital son grandes, el sistema de salud no promete para los proximos 3 afios que
mejore por el desfalco del IHSS, esto crea la oportunidad de captar a los clientes del hospital que
asisten a consulta externa a diario, las promocién en la sala de emergencia genera una oportunidad
para crear un servicio de 24 horas bajo la ley de libre competencia en la ciudad de Juticalpa se rigen
con el horario de turno mensual rifado en las farmacias para dar oportunidad de que todas las
farmacias capten a clientes en diferentes horarios, para un permiso de farmacia de emergencia se
debe de justificar de forma legal para acceder a este permiso, ya que autoriza la venta de
medicamentos hospitalarios que esta oportunidad no la tienen ninguna farmacia en la ciudad
actualmente. Se estima que la farmacia con toda la promocion y estrategia de venta tenga un

crecimiento del 5% en la venta anual, se vera una ganancia libre al tercer afio.

4.4.4 ESTRATEGIA DE MERCADO Y VENTAS

Las Estrategias de mercado en una farmacia se fortalecen segun las alianzas que se crean con el
equipo de visita médica de los diferentes laboratorios, médicos de cabecera de diferentes
especialidades que ofrecen su trabajo dentro de la ciudad de Juticalpa. Se invirtié de presupuesto

L. 5,000.00 anual quedando la inversion de publicidad de la siguiente manera:

Tabla 17. Presupuesto de Publicidad

Publicidad Fecha de implementacion Tiempo de inversion Costo
mensual

Hojas Una semana antes de la Los primeros 6 meses de L. 300.00
\Volantes apertura se iniciara la entrega apertura

en diferentes lugares de la

ciudad y dentro del hospital.
Anuncio en |Se mantendra un anuncio en Mensual desde el primer L. 2,200.00
Radio radio de la comunidad mes de
Total L. 5,000.00
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Otra publicidad, sera labor del regente en tener la labor de visitar al médico en ciertas horas del dia
para hacer un recordatorio de ciertos productos, esto se puede llegar a un acuerdo con los
laboratorios que cuenta con productos que quieren impulsar, se puede hacer una alianza de revisita,
esto consiste en que se hace un cambio ya sea canje, bonificacion en producto o en efectivo para el
regente de la farmacia que realiza la labor del visitador espejo, esta alianza tiene objetivo en crear
confianza en el medico y recibir apoyo en prescripciones para la farmacia con una atencion especial
al paciente que llegue a comprar ciertos medicamentos, se puede favorecer con un blister extra de

medicina para los pacientes hipertensos, o diabéticos que tienen un medicamento de uso cronico.

La visita del regente tendra como objetivo principal promocionar los servicios de la farmacia a los
pacientes. Esto se puede hacer durante el primer afio, segin su evolucién y resultado podemos
cambiar el presupuesto de los volantes por cupones de descuentos en clinicas privadas para el
segundo afo, al tercer afio ya se ha creado una cartera de clientes estables, siempre se mantendra

la atencion del servicio constante cambios para mejorar la atencion.

Se mantendra la alianza con BAC Credomatic, oferta que ellos promociona al adquirir su POS que
reciben un descuento de 10% en la venta real por hacer uso de sus tarjetas en el comercio, esto me
da la oportunidad de tener clientes por el descuento ya que 49% de los clientes consideran segun
la investigacidon importante el precio del medicamento y realizan sus pagos con tarjeta de crédito

en los establecimientos de farmacia.

4.5 ESTUDIO DE OPERACIONES

El estudio de la operacion para pedidos se debe realizar de la siguiente manera:

Pedido a la bodegas de Solfahsa

el dia 15 de cada mes (depende
del movimiento del invetario para
realizarlo cada 8 dias)

y
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Figura 18. Proceso de Compra Internas al Distribuidor Principal

Este proceso tendra cambios segun la demanda que tenga de medicamentos.

Para distribuidores externos se tendra un proceso de compras diferentes

Figura 19. Proceso de Compra Para Distribuidor Externo

4.5.1 DISENO DE LA FARMACIA

La farmacia se ubica en las inmediaciones del hospital San Francisco a tres cuadras antes de llegar
al hospital, calle principal, cuenta con estacionamiento para dos carros, la farmacia se distingue
por la presentacion que esta pintada de color blanco con anaranjado y el logo de Solfarma.

SON-carmaa

Salud vy Bconemia Todos los dias

Figura 20. Logo de SOLFARMA
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Figura 21. Ejemplo de Imagen de Farmacias Afiliadas a SOLFAHSA

4.5.3 INSTALACIONES

Segun los requisitos de salud publica y el colegio quimico, se debe de tener los siguientes
requisitos:

1. EIl local de la farmacia debe de ser abierto, amplio para colocar los estantes de
medicamentos.

2. Las paredes deben de estar pintadas en color blanco, repellado, completamente sellado,
iluminado y con aire acondicionado para mantener la calidad del producto.

3. Se coloca un area especial con escritorio para el regente donde estara cerca del estante de
medicamentos controlados por la ley, bajo llave y el libro de controlados.

4. El éarea de administracion puede colocarse a la par del regente.

5. Dentro del local debe de tener una pieza del sanitario con pileta para lavar el material de
aseo. Puede ser en la parte de atras del local

6. Un estante demostrados con el sistema de computacion para la facturacion,

7. Area de atencion al cliente con sillas para que realicen la espera sentados.
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Como un plus en el servicio al cliente, se colocd un oasis para el agua con una mesa que colocamos
para servir café, mientras esperan ser atendidos.

Servicio de
lavanderia y
bafio privado

para el
personal dela
farmacia

Producto Refrigerado

Area de Estanteria

Mostrador Atencion al cliente Servicio de
café y Agua

Area de sillas para los clientes

Area del Admon y regencia
Comedor

Estacionamiento

Figura 22. Imagen de Distribucion Interna de la Farmacia

4.5.4 PLANIFICACION ORGANIZACIONAL

En la organizacion de las personas se contratd un regente farmacéutico que cumple con las
funciones de:

e Servicio al cliente, debe atender todas las dudas que el cliente presenta ante el uso del
medicamento, el regente debe tener conocimiento clinico de todos los medicamentos con
sus patologias.
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Asistencia en visita médica, para logra la visita al hospital tiene que manejar la
farmacologia y fisiologia de las enfermedades mas comunes, recibir capacitacion cada mes
de diferentes temas para mejorar la atencion al médico,

Capacitar cada dos meses al auxiliar de ventas en productos o enfermedades que son
comunes en la localidad.

Conocimientos administrativos, manejo de cuentas por cobrar, facturacién, cierre de venta,
inventario de productos.

Revisar las receta médicas de producto controlado. Llevar al dia el libro de controlados.
Manejar los productos proximos a vences para retornarlos a los distribuidores.

El auxiliar de ventas, debe de tener un perfil medio, con algunos requisitos

Experiencia en atencion al clientes en el area de ventas

Manejo del sistema de facturacion

Conocimiento de medicamentos de preferencia con experiencia laboral en esta area.
Graduado del colegio.

Facilidad de expresion

Algunas de las funciones seran:

e Atender a los clientes

e Limpiar diariamente el local de la farmacia

e Realizar revision de los productos en su fecha de vencimiento llegar control para saber
que producto esta proximo a vencer.

El administrador (socio) debera realizar

Realizar pedido de productos a las diferentes distribuidores
Hacer los pagos correspondientes

Hacer el cierre contable diario con gastos e ingresos
Depositar el dinero de la venta diaria

Los puntos més importantes para la contratacion, como se inicid la farmacia de cero el duefio tendra
la responsabilidad de administracion sin goce de sueldo para la farmacia el costo del personal es

de:

Tabla 18. Gasto anual del personal de la farmacia

Ingresos Deducciones Obligaciones Patronales
No |Nombre Sueldo Horas extras | Total IHSS Neto a Pagar | |IHSS INFOP Total Gasto
Mensual Devengado Patrono
1 Regente 9.500,00 9.500,00 444,00 9.056,00 772,56 95 10.367,56
2 Dependienta  8.000,00 8.000,00 400,00 7.600,00 696,00 80 8.776,00
17.500,00 16.656,00 1.468,56 175,00 19.143,56
14 meses 12 meses 14 meses
Gasto Anual 245.000,00 17.622,72 2.450,00
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Se mantendra una inversion en planilla de L. 245,000.00 anual proyectado a los 5 afios, se hara
promocion o aumento salariar de acuerdo a cambios en la ley segun el curso de los afios, asi también
si el negocio crece en menos de tres afios se puede dar un aumento en proporcion.

Se considera dar un bono condicionado por llegar a meta de venta, para ambos se estimara segun
los resultados al sexto mes, si se ha llegado a la meta establecida se realizara la entrega de un bono
de 2000 para cada uno si se logra, si no se logra la meta serd sometido a evaluacion al finalizar el
primer afo.

4.6 ESTUDIO FINANCIERO

4.6.1 FLUJO DE CAJAPROYECTADA

Farmacia Juticalpa, espera tener ingresos por ventas netas por descuento para el primer afio de
L.1,014,686.00, para el 2do. Afio la farmacia espera crecer un 5% sobre las ventas del afio anterior,
totalizando en ingreso para el 2do afio de L. 1,065,420.00, para el tercero, cuarto y quinto afio se
espera crecer un 5% al igual que el segundo afio, generando ingreso por venta en cada afio por L.
1,118,691.00, L. 1,174,626.00 y L. 1,233,357.00 respectivamente. Estas ventas se lograran con el
impulso y el esfuerzo del trabajo en equipo que se planea para lograr captar a los principales

clientes.

Tabla 19. Plan de Ingreso de la Farmacia

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afo 5
MES Ingreso por Ingreso por Ingreso por Ingreso por Ingreso por

Ventas Ventas Ventas Ventas Ventas
1 L. 63.748,04 L. 88.785,00 L. 93.224,25 L. 97.885,46 L. 102.779,73
2 L. 66.93545 L. 88.785,00 L. 93.224,25 L. 97.885,46 L. 102.779,73
3 L. 70.282,22 L. 88.785,00 L. 93.224,25 L. 97.885,46 L. 102.779,73
4 L. 73.796,33 L. 88.785,00 L. 93.224,25 L. 97.885,46 L. 102.779,73
5 L. 77.486,15 L. 88.785,00 L. 93.224,25 L. 97.885,46 L. 102.779,73
6 L. 81.360,45 L. 88.785,00 L. 93.224,25 L. 97.885,46 L. 102.779,73
7 L. 85.428/48 L. 88.785,00 L. 93.224,25 L. 97.885,46 L. 102.779,73
8 L. 89.699,90 L. 88.785,00 L. 93.224,25 L. 97.885,46 L. 102.779,73
9 L. 94.184,89 L. 88.785,00 L. 93.224,25 L. 97.885,46 L. 102.779,73
10 L. 98.894,14 L. 88.785,00 L. 93.224,25 L. 97.885,46 L. 102.779,73
11 L. 103.838,85 L. 88.785,00 L. 93.224,25 L. 97.885,46 L. 102.779,73
12 L. 109.030,79 L. 88.785,00 L. 93.224,25 L. 97.885,46 L. 102.779,73

L.1.014.68568 L.1.065.419,97 L.1.118.690,96 L.1.174.625,51 L.1.233.356,79
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El Plan de egresos de la farmacia se contemplan en costos y gastos: como parte de las ventas se
generara un costo por los medicamentos vendidos dependiendo estas del volumen de las ventas que
genere la farmacia, que para el primer afio sera de L. 505,325.00, también se incurrira en gastos
operativos necesarios para el funcionamiento para la farmacia por L. 391,908.00 siendo los salarios
lo mas significativo representando un 63% del total de gastos operativos del primer afio, entre otros
gastos a continuacion detallados en tabla, también incurrira costos financieros generados por el

financiamiento adquirido con una institucién financiera al 36% de interés anual a 5 afios plazo.

Tabla 20. Plan de Egresos de la Farmacia

Presupuesto de Gastos
Costos de lo Vendido L.505.324,75  L.530.590,99  L.557.12053  L.584.97656  L.614.22539
Gastos de Operacion
Planilla L. 245.000,00 L. 245.000,00 L. 245.000,00 L. 245.000,00 L. 245.000,00
IHSS L. 17.622,72 L. 17.622,72 L. 17.6272 L. 17.6272 L. 17.6272
INFOP L. 2.450,00 L. 2.450,00 L. 245000 L. 245000 L. 245000
Alquiler L. 60.000,00 L. 60.000,00 L. 72.00000 L. 72.00000 L. 72.00000
Publicicad L. 5.000,00 L. 5.000,00 L. 4.00000 L. 3.00000 L. 2.00000
Sequros L. 12.00000 L. 12.60000 L. 1323000 L. 1389150 L. 14.586,08
Servicios Publicos (agua, luz) L. 21.000,00 L. 21.420,00 L. 21.84840 L. 22.28537 L. 22.731,08
Otros Gastos menores L. 5.000,00 L. 3.500,00 L. 3.500,00 L. 3.500,00 L. 3.500,00

Depreciaciones y amortizaciongs L. 8.835,16 L. 8.835,16 L.8.835,16 L.8.835,16 L.8.835,16
Gastos de Constitucion de Empresa L. 15.000,00
Totoal Gastos de Operacion L.391.90788  L.376.42788  L.388.48628  L.388.58475 L. 388.725,03

Gastos Financieros L. 34.655,64 L. 30.949,85 L. 25.666,29 L. 18.133,19 L.7.392,79

Total Costos y Gastos L.931.88827  L.937.96872 L. 97127310 L. 99169450  L.1.010.34321

Para la elaboracion del flujo de efectivo utilizamos el método indirecto donde partimos de la
utilidad neta obtenidos en cada uno de los periodo y restandole las partidas que no significaron ni
entradas ni salidas de efectivo como lo son la depreciacion de mobiliario y equipo y la amortizacién

del software asi como las variaciones obtenidas de un afio con otro de los activos y pasivos
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totalizando un flujo de efectivo proveniente de las actividades de operacion negativo para el
primer afio por. L. -13,525.87 esto derivado de que es el primer afio de operacion de la compaiiia
donde se tuvo que comprar la mayor parte de los activos que necesitaba la compafiia para iniciar
sus operaciones, que las actividades de inversion solamente se adquirié mobiliario y equipo por
un monto de L. 40,840.00 lo que significo una salida de efectivo y en las actividades de
financiamiento en el primer afio recibimos una entrada en efectivo de L. 100,000,00 y el capital
aportados de los socios por L. 150,000.000, siendo nuestra Gnica salida de efectivo en nuestro rubro
para todos los afios el pago de capital del financiamiento obtenido, resultando para el primer afio
un total de flujo de efectivo proveniente de las actividades del financiamiento de L. 241,296.00,
totalizando los tres rubros antes mencionados un movimiento positivo de efectivo durante el primer
afio de L. 186,930.21. Y para los afios 2 al 5 también se obtuvieron flujos de efectivos positivos los

cuales se podran ver en los estados de flujos de efectivos a continuacion detallada:

Tabla 21. Plan de Saldos de Efectivos

Flujo de Efectivo

no Nno Nno

>
=
>
13
)
>
gl
[3%)
>
=
S
~
>
o

Proveniente de las Actividades de Operacion
Utilidad Neta L. 62.098,06 L. 95.588,44 L. 110.563,40 L. 137.198,26 L. 167.260,18
Partidas que no son salida de Efectivo

Depreciacion de mobiliario y equipo L. 483516 L. 48316 L. 483516 L. 483516 L. 4.835,16
Amortizacion de Software L. 400000 L. 400000 L. 4.00000 L. 400000 L. 4.000,00
Cambios en Activos y Pasivos
(Aumento) disminucion de Clientes L. -101.46857 L. -5.07343 L. 532710 L. -5.59345 L. -5.873,13
(Aumento) disminucion de Inventarios L. -126.33119 L. -6.31656 L. -6.63239 L. -6.96401 L. -1.312.21
(Aumento) disminucion de Otros Activos L. -20.00000 L. - L. - L. - L. -
Aumento (disminucion) de Proveedores L. 112.22131 L. -4.83980 L. 536908 L. 563753 L. 5.91941
Aumento (disminucion) de ISR L. 20.69935 L. 1116346 L. 499165 L. 887829 L. 10.020,64
Aumento (disminucion) de Otras CxP L. 3042000 L. -30.42000 L. - L. - L. -
Total Proveniente de las Actividades de Operacion L. -1352587 L. 6893727 L. 11779980 L. 147.991,78 L. 178.850,06
Proveniente de las Actividades de Inversion
Compra de Activos Fijos L. -40.840,00 L.
Total Actividades de Inversion L. -40.840,00 L.
Proveniente de las Actividades de Financiamiento
Prestamos Bancarios L. 100.00000 L. - L. - L. - L. -
Pago de prestamos L. -8.70391 L. -12.40970 L. -1769326 L. -25.22636 L. -35.966,76
Capital de socios L. 150.00000 L. - L. - L. - L. -
Total Actividades de Financiamiento L. 24129609 L. -12.40970 L. -1769326 L. -25.22636 L. -35.966,76
Moviemiento de efectivo L. 186.93021 L. 56.52757 L. 100.10653 L. 12276541 L. 142.883,29
Efectivo al Inicio del Periodo L. - L. 186.93021 L. 24345778 L. 34356432 L. 466.329,73
Efectivo al final del Periodo L. 186.930,21 L. 243.457,78 L. 343.564,32 L. 466.329,73 L. 609.213,03
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4.6.2 BALANCE GENERAL Y ESTADO DE RESULTADOS

La farmacia apertura una cuenta de cheques con una institucion financiera que le servira para emitir
todos los pagos necesarios para el funcionamiento de la compafiia, también se realizaran alianzas
estratégicas con ciertos mercaditos de la ciudad en los que se podran vender los medicamentos
ofrecidos por la farmacia, dispondra de inventarios de medicamentos que equivaldran a mas del
100% de las ventas del mes anterior con el fin de estar lo suficientemente abastecidos para cubrir
la demanda de los clientes, mantendra un inventario de activos fijos necesarios para el
funcionamiento de la farmacia, totalizando los activos de la compafiia para el primer afio L.
466,734.81, sin embargo también existiran obligaciones que la farmacia debera cumplir como lo
son las cuentas por pagar a los proveedores de medicamentos y los préstamos por pagar totalizando
un pasivo de L. 254,636.75 para el primer afio y por ultimo la farmacia contara con un capital social
aportados por los socios de L. 150,000.00 generandonos un patrimonio total de L. 212,098.06 para
el primer afio de una forma muy similar se presentaran los afios subsiguientes en que se esta

evaluando el proyecto como se podra en los balances a continuacion detallados.

Tabla 22. Balance General (Activos)

Balance General

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Activos
Activos Circulantes
Caja y Bancos L. 186.930,21 L. 243.457,78 L. 343.564,32 L. 466.329,73 L. 609.213,03
Clientes L. 101.468 57 L. 106.542,00 L. 111.869,10 L. 117.462 55 L. 123.335,68
Inventarios L. 126.331,19 L. 132.647,75 L. 139.280,13 L. 146.244,14 L. 153.556,35
Total Circulantes L. 414.729,97 L. 482.647 53 L.594.713,55 L. 730.036,43 L. 886.105,06
Activos No Circulantes
Mobiliario y Equipo L. 40.840,00 L. 40.840,00 L. 40.840,00 L. 40.840,00 L. 40.840,00
Depreciacion Amcumulada -L. 483516 -L. 9.670,32 -L. 14.50548 -L. 19.340,64 -L. 24.17580
L. 36.004,84 L. 31.169,68 L. 26.334,52 L. 21.499,36 L. 16.664,20
Otros Activos (software) L. 20.000,00 L. 20.000,00 L. 20.000,00 L. 20.000,00 L. 20.000,00
Amortizacion Acumulada -L. 4.000,00 -L. 8.000,00 -L.. 12.000,00 -L. 16.000,00 -L. 20.000,00
L. 16.000,00 L. 12.000,00 L. 8.000,00 L. 4.000,00 L. 0,00
Total No Circulantes L. 52.004,84 L. 43.169,68 L. 34.334,52 L. 25.499,36 L. 16.664,20
Total Activos L.466.734,81  L.525.817,21  L.629.048,07  L.755.53579  L.902.769,26
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Tabla 23. Balance General (Pasivos)

Balance General
Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Pasivos
Pasivos Corrigntes
Proveedores L122131  L107.38L50 L 11275058 L 11838811 L 12430752
Prestamos por Pagar CP L. 1240970 L. 17.69326 L. 25.22636 L. 35.966,76 L. 000
Impuesto Sobre la Renta por Pagar L. 2069935 L 3186281 L. 36847  L&HIRDH - L5739
Otras Cuentas por Pagar L. 3042000 L. 000 L. 000 L.000 L. 000
L157503%6  L.15693758 L. 17483141 L 20008763 L. 180.06091
Pasivos No Corrientes
Prestamos por Pagar LP L. 78.886,39 L. 61.19312 L. 35.966,76 L.000 L. 000

Total Pasivos L. 25463675  L21813071  L21079817 L. 20008763 L. 180.06091

Patrimonio
Capital Social L.150.00000 L. 15000000 L. 150.00000 L 15000000 L. 150.000,00
Reserva Legal L. 3.104.90 L. 7.884.32 L. 1341249 L. 2027241 L. 28.63542
Utilidades Retenidas L. 000 L. 58.99316 L 14980207 L. 25483140 L 3517575

Utilidad del Periodo L. 58.99316 L. 90.809,01 L.10505523  L.13033835 L 15889718
Total Patrimonio L.21209%06 L 30768650 L 41824990  L.955544816 L. 72270834

Total Pasivo mas Patrimonio L. 466.73481  L.52581721  L.629.04807  L.75553579  L.902.769,26

En el estado de Resultado las ventas de la farmacia tendran un descuento promedio del 15% con
el objetivo de atraer a los clientes que para el primer afio tendremos ventas netas por un monto de
L. 1,014,685.68 a su vez estas ventas generaran un costo de venta de L.505,325.00 generando asi
una utilidad bruta en ventas de 509,361.00 representado por un 50.20% de margen de contribucion

que restando los gastos administrativos, financieros y de impto. Para el primer afio obtendremos
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una utilidad neta del periodo de L. 62,098.06 resultandonos para los siguientes 4 afios utilidades

superiores un afio con otro mostrando un panorama prometedor para el proyecto.

Tabla 24. Estado de Resultados

Estado de Resultados
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos por Ventas L. 119374786 L 12534352 L. 131610702 L. 138191237 L. 1451.007,99
(-) Descuentos L. 179.06218  -L.188.01529  -L.197.41605 -L.207.28686 -L.217.651,20

Ventas Netas L. 101468568 L. 106541997 L. 11186909 L. 117462551 L.1.233.35%,79

(-) Costo de Ventas -L. 506.32475  -L.53059099 -L.557.12053 -L.584.97656  -L.614.22539
Utilidad Bruta en Ventas L. 509.36093 ~ L.534.82898 L 56157043  L.589.648%5 L. 619.13140

(-) Gastos de Administracion L. 39190788 -L. 37642788 -L. 38848628 -L. 38858475 -L.388.72503
Utilidad de Operacion L. 11745305 L. 15840110 L.17308415 L.200.06420 L. 23040637

(-) Gastos Financieros -L. 34655064 -L.30.94985  -L.2566629 -L.1813319  -L.7.392/9
Utilidad Antes de Impuestos L. 8279742 L. 12745125 L. 14741786 L. 18293102 L. 22301358

(-) ImpuestoSobre la Renta~ -L. 2069935  -L. 3186281  -L. 3685447  -L 457375 -L 5575339
Utidad Neta de ISR~ L. 6209806 L. 9558844 L. 11056340 L. 137.19826 L. 167.26018

Traslado a la Reserva Legal L. 3.104,90 L. 477942 L. 552817 L. 6.85991 L. 8.36301
Utilidad Neta del Periodo L. 58.993,16  L.90.809,01  L.105.03523 L.130.338,35 L.158.89718

4.6.3 ANALISIS DE PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio para la farmacia en el afio uno (1) se alcanzara cuando las ventas alcancen

849,747.00 de igual manera para el afio dos (2) la farmacia alcanzara su punto de equilibrio cuando
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sus ventas sean de 811,527, para los afios 3, 4 y 5 nuestro punto de equilibrio se lograran cuando

nuestras ventas sean igual a 813,071, 830,493 y 809,377 respectivamente.

Se calcula utilizando la ecuacién 2, expresada a continuacion:

Donde CF: Costo Fijos

P: Precio Unitario

CV: Costo Variable Unitario

Tabla 25. Analisis Punto de Equilibrio

Ecuacion (2)

Aiio 1 Afio 2 Aiio 3 Afio 4 Afio §
pE= __ 426,564 407,378 408,153 416,898 406,298
509,361 534,820 561,570 589,649 619,131

PE= 349 747 811,527 813,071 830,493 809,377
PE= 0.84 0.76 0.73 0.71 0.66

4.6.4 REQUERIMIENTOS DE CAPITAL Y ESTRATEGIA FINANCIERA

La Farmacia contara con un capital inicial aportado por los socios de 150,000-00 a la vez se

obtendra un financiamiento con una institucion bancaria al 36% anual a un plazo de 5 afios por un

monto de L. 100,000.00. Fondos que seran utilizados para financiar el plan de inversion antes

mencionado.
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Tabla 26. Estructura de Capital

Estructura de Capital
Cancepto Monto Requerido
Capital de los socios 150.000,00
Financiamiento 36% de Interes 100.000,00
Total Inversion Inicial 250.000,00

Costo capital es con un capital propio de L. 150,000.00 que invertido en Banco central devengaria
un rendimiento minimo de un 8.25% anual y con un financiamiento de L. 100,000.00 a una tasa
de interese del 36% y con una tasa impositiva del impuesto s/renta del 25% el costo promedio de

capital o rendimiento minimo que deberiamos obtener con este proyecto es del 15.75%

Se obtiene el costo promedio del capital con:
e Ke: Tasa o de costo de oportunidad de los accionistas. Se utiliza para obtenerla el método
CAPM o es descuento de los dividendos futuros.
e CAA: Capital aportado por los accionistas
e D: Deuda financiera contraida

e Kd: Costo de la deuda financiera

T: Tasa de impuesto a las ganancias

Se calcula utilizando la ecuacidn 3, expresada a continuacion:

(44 )
WACC =K, ——+ K|l - [|——
CH+D . )G{HD

Ke: 8,25% Tasa BCH
CAA: 150.000,00

D: 100.000,00

Kd: 36%

T: 25%

Ecuacion (3)
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WACC =

WACC =

El periodo de recuperacion serd en tres afos, el dato de la VAN es:

Tabla 27. Calculo de la VAN

Tasa BCH

Ao

Afio 0
Afio 1
Afio 2
Afio 3
Afio 4
Afio 5
VAN

15,75%

8,25%
Flujo

-250.000,00

186.930,21

56.527,57
100.106,53
122.765,41
142.883,29

217.435,33

El calculode la TIR

Tabla 28. Célculode la TIR

TIR
Afio
Afio 0
Afio 1
Afio 2
Afio 3
Afio 4
Ao 5
TIR

Flujo
-250.000,00
186.930,21
56.527,57
100.106,53
122.765,41
142.883,29

41,89%

EL indice de rentabilidad es:
Tabla 29. Indice de Rentabilidad

8.25% (270,000/(270,000+180,000)) + 36% (1-25%)(180,000/(270,000+180,000))
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Indice de Rentabiliad (IR)

IR =1+VPN/InvOrig

VPN 217.43533
Inversion Original 250.000,00

IR=1,87

El proyecto es aceptable ya que por cada lempira invertido a valor presente recupera L.1.87 extra.

4.6.5 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Al momento de tomar una gran decision de realizar un proyecto e invertir grandes cantidades de
recursos financieros y de tiempo, es indispensable poder realizar diversas investigaciones y analisis
con el fin de obtener la mayor informacion que sea pertinente para la toma de decisiones, debido
que toda actividad conlleva una incertidumbre de éxito o fracaso implicito, se aplicara la
herramienta de medicion de analisis de sensibilidad, esto sera con el fin de poder obtener el grado
de riesgo que representa poder realizar la inversion , permitiendo visualizar de forma inmediata las

ventajas y desventajas econdémicas de un proyecto.

Para elaborar el andlisis de sensibilidad, se pueden realizar tres escenarios posibles: el probable, el
pesimista y el optimista. Estos escenarios se crean modificando variables que influyen en los flujos
de efectivo. Para poder analizar los resultados es necesario obtener las variaciones de los
escenarios posibles para determinar el riesgo a asumir, esto se obtendra mediante la aplicacién de

la siguiente formula:
Variacion de escenarios

(VAN. Nuevo -VAN. Viejo) / VAN. Viejo  Ecuacion (4)

En este caso se compara el probable con el pesimista, con la finalidad de obtener el porcentaje de
variacion del VAN vy de esta manera el inversionista identificara cuanto riesgo esta dispuesto a

correr.
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ESCENARIO | Pesimista

Para elaborar este escenario, se modificaran las variables del estado de resultado que comprenden
en disminuir el ingreso de ventas en un 2% cada afio y aumentar los costos de ventas segln la tasa

de inflacion en tendencia, se usaran los siguientes porcentajes respectivamente.

2% 2% 2% 2% 2%  Disminuyen las ventas 2%
3,76% 4,90% 6,03% 7,16% 830% Indice de inflacion en base a tendencias
1 2 3 4 5
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
3,76% 4,90% 6,03% 7,16% 8,30%
Desarrollo
VAN: ESPERADO VAN :PESIMISTA
Tasa BCH 8,25%
Afo Flujo Flujo
Afio 0  -250.000,00 -250.000,00
Afiol  186.930,21 155.828,39
Afio2  56.52757 18.041,66
Aio3  100.106,53 54.701,03
Aiod  122.76541 69.324,51
Afo5  142.88329 80.621,20
VAN  217.435,33 52.838,15
TIR 41,89% 17,86%

Porcentaje de variacion comparando el escenario probable en relacion al pesimista
Ecuacion

(VAN.nuevo-VAN.viejo)/VAN. Viejo

(52,838.15-217,435.33)/217,435.33

=-0.7570 X 1

Porcentaje de Variaciéon = -75.70%
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Tabla 30. Estado de Resultado Pesimista

Estado de Resultados Escenario Pesimista

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos por Ventas L.1.169.87290 L. 1.228.366,55 L. 1.289.784,88 L. 1.354.274,12 L. 1.421.987,83
(-) Descuentos -L. 175.480,94 -L. 184.254,98 -L.193.467,73 -L.203.141,12 -L.?213.298,17
Ventas Netas L. 994.391,97 L. 1.044.111,57 L. 1.096.317,14 L. 1.151.133,00 L. 1.208.689,65
(-) Costo de Ventas -L. 524.324,96 -L. 556.589,94 -L.590.71490 -L.626.860,88 -L. 665.206,10
Utilidad Bruta en Ventas L. 470.067,01 L. 487.521,62 L.505.60224 L.524.272,12 L. 543.48356
(-) Gastos de Administracion -L. 391.907,88 -L. 376.427,88 -L. 388.486,28 -L.388.584,75 -L. 388.725,03
Utilidad de Operacién L. 78.159,13 L. 111.093,74 L.117.11596 L. 135.687,37 L. 154.75852
(-) Gastos Financieros -L. 34.655,64 -L. 30.94985 -L.25.666,29 -L.18.13319 -L.7.392,79
Utilidad Antes de Impuestos L. 43.503,49 L. 80.14389 L.91.449,67 L.117.554,18 L. 147.365,74
(-) Impuesto Sobre la Renta -L. 10.875,87 -L. 20.03597 -L.22.86242 -L.29.38855 -L.36.841,43
Utilidad Neta de ISR L. 32.627,62 L. 60.107,92 L.68.587,26 L.88.16564 L.110.524,30
Traslado a la Reserva Legal L. 1.631,38 L. 3.005,40 L. 3.429,36 L. 4.408,28 L. 5.526,22
Utilidad Neta del Periodo L. 30.996,24 L.57.102,52 L.65.157,89 L.83.757,36 L.104.998,09
Tabla 31. Flujo de Efectivo Pesimista
Flujo de Efectivo Escenario Pesimista
Affio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Proveniente de las Actividades de Operacion
Utilidad Neta L. 30.996,24 L. 57.10252 L. 65.157,89 L. 83.757,36 L. 104.998,09
Partidas que no son salida de Efectivo
Depreciacion de mobiliario y equipo L. 4.83516 L. 4.83516 L. 4.83516 L. 4.83516 L. 4.835,16
Amortizacion de Software L. 4.000,00 L. 4.000,00 L. 4.000,00 L. 4.000,00 L. 4.000,00
Cambios en Activos y Pasivos
(Aumento) disminucion de Clientes L. -101.46857 L. -5.073,43 L. -5.327,10 L. -5.59345 L. -5.873,13
(Aumento) disminucion de Inventarios L. -126.331,19 L. -6.316,56 L. -6.632,39 L. -6.964,01 L. -7.312,21
(Aumento) disminucion de Otros Activos L. -20.000,00 L. - L. - L. - L. -
Aumento (disminucion) de Proveedores L. 112.221,31 L. -4.839,80 L. 5.369,08 L. 5.637,53 L. 5.919,41
Aumento (disminucion) de ISR L. 20.699,35 L. 11.16346 L. 499165 L. 8.87829 L. 10.020,64
Aumento (disminucion) de Otras CxP L. 30.420,00 L. -30.420,00 L. - L. - L. -
Total Proveniente de las Actividades de Operacion L. -44.627,70 L. 30.451,36 L. 72.394,29 L. 94.550,87 L. 116.587,96
Proveniente de las Actividades de Inversion
Compra de Activos Fijos L. -40.840,00 L. L. L. L.
Total Actividades de Inversion L. -40.84000 L L. L. L.
Proveniente de las Actividades de Financiamiento
Prestamos Bancarios L. 100.000,00 L. - L. - L. - L. -
Pago de prestamos L. -8.70391 L. -12.409,70 L. -17.693,26 L. -25.226,36 L. -35.966,76
Capital de socios L. 150.000,00 L. - L. - L. - L. -
Total Actividades de Financiamiento L. 241.296,09 L. -12.409,70 L. -17.693,26 L. -25.226,36 L. -35.966,76
Moviemiento de efectivo L. 155.828,39 L. 18.041,66 L. 54.701,03 L. 69.32451 L. 80.621,20
Efectivo al Inicio del Periodo L. - L. 155.828,39 L. 173.87005 L. 22857108 L. 297.895,59
Efectivo al final del Periodo L. 155.828,39 L. 173.870,05 L. 228.571,08 L. 297.89559 L. 378.516,78
-31.101,82 -69.587,74 -114.993,24 -168.434,15 -230.696,24
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ESCENARIO 2: Optimista

Con un incremento en los gastos administrativos del 15% nuestra utilidad del periodo seria un 71%
menos de nuestra estimacion inicial, resultando en 17,108.00 utilidad neta para el afio 1 y para el
afio 2,34y 5 el impacto no se veré al igual que en el afio 1 debido a que en el primer afio cuando
inicio operacidn la farmacia incurrié en varios gastos administrativos que no se incurrieron en el

siguiente afio, aun asi las farmacia obtendria utilidades durante los 5 afios de analisis de proyecto.

Sensibilidad en las ventas 0.0%

Sensibilidad en los gastos de Administracion 15.0%

Tabla 32. Estado de Resultado Optimista

Estado de Resultados
Afo 1 Ao 2 Ao 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos por Ventas 1193,747.86  1253,435.25 1316,107.02 1381,912.37  1451,007.99
(-) Descuentos -179,062.18  -188,015.29 -197,416.05 -207,286.86  -217,651.20

Ventas Netas 1014,685.68 1065,419.97 1118,690.96 1174,625.51 1233,356.79

(-) Costo de Ventas -505,324.75  -530,590.99  -557,120.53 -584,976.56  -614,225.39
Utilidad Brutaen Ventas  509,360.93  534,828.98  561,570.43  589,648.95  619,131.40

(-) Gastos de Administracion  -450,694.06  -432,892.06  -439,859.22  -458,579.92  -458,741.24
Utilidad de Operacion 58,666.87  101,936.92 121,71121 131,069.03  160,390.15

(-) Gastos Financieros -34,655.64  -30,949.85  -25666.29  -18,133.19 -7,392.79
Utilidad Antes de Impuesto: ~ 24,011.23 70,987.07  96,044.92 11293584  152,997.36

(-) Impuesto Sobre la Renta -6,002.81  -17,746.77  -24,011.23  -28233.96  -38,249.34
Utilidad Neta de ISR 18,008.43 5324030  72,033.69  84,701.88  114,748.02

Traslado a la Reserva Legs -900.42 -2,662.02 -3,601.68  -4,235.09 -5,737.40
Utilidad Neta del Periodo ~ 17,108.00  50578.29 6843201  80466.79  109,010.62

72



CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Se plantean las conclusiones y recomendaciones en relacion a las preguntas de investigacion,
objetivos y variables de estudio. Lo anterior se hace en base a los resultados obtenidos por medio
de las entrevistas, grupos de discusion, métodos de observacién, analisis financiero y la base de

datos obtenidos.

5.1 CONCLUSIONES

1. Se determino que la ampliacion de cobertura en la venta de medicamentos, se logra a través de
una farmacia con estrategia de diferenciacion ante los competidores, brindando asi la
especializaciéon en atencion al cliente y servicio a domicilio, que facilita el acceso a los
productos a los clientes.

2. Como resultado de la investigacion y andlisis de los datos se obtienen los factores que limitan
la apertura de una farmacia:

a. La poca o nula aceptacion del regente farmacéutico en ir a trabajar al departamento de
Olancho con un salario de L. 9,000.00, esto es consecuencia a la aspiracion laboral que
tiene un farmaceéutico en desarrollarse en el campo de visita médica por la remuneracion

salarial en este rubro que es un 110% mayor del ofrecido a un regente de farmacia.

b. Segln la distancia que existe entre las ciudades de Tegucigalpa y Juticalpa, esto incurre
en problemas de logistica como ser; disponibilidad en inventario, gastos elevados en el
transporte del producto, dafios en el producto por traslado, condiciones de acarreo no

adecuado para ciertos productos.

c. La falta de personal capacitado en el area de ventas farmacéutica es muy limitado en la

zona de Juticalpa.

d. En consecuencia de las farmacias bien posicionadas en el mercado con clientes fieles a

ellas, se debera tener una estrategia de diferenciacion orientado en el servicio al cliente.
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2.2. Se identifico los Factores que potencia la apertura:

a. En los alrededores del local para la ubicacion de la farmacia, no se encentran
competidores.

b. La entrega de la licencia sanitaria es un proceso rapido en la regional de salud de
Olancho en comparacion a Tegucigalpa.

c. El concepto de la farmacia especializada (atencion al cliente y servicio a domicilio), es

un servicio de distincién que los competidores no estan ofreciendo a los clientes.

3. Se determind que los competidores con mayor fuerza y reconocimiento, es la cadena de farmacia
El Ahorro ubicada en el centro comercial y la farmacia Siman. Son competidores fuertes por el tipo

de descuentos que proporcionan. Las demas farmacias no dejan de ser competidores.

4. Se analiz6 que los productos que tienen alto consumo son la linea cardioldgica (Enalapril,
Carveridol, Atacan, Exforge, Codiovan) la linea para el tratamiento de la Diabetes (Metformina,
Glibenclamida), enfermedades respiratorias (Tosan, Muksolve, Abrilar, Hiedrix). Algunos
laboratorios en su mayoria tienen programas de fidelizacion por medio de carnet dado por el

médico que son Utiles al paciente.

5. Se Determind que todas las farmacias que se encuentran en la ciudad de Juticalpa tienen el mismo
servicio; las cadenas de farmacias, ofrecen:

a. Acumulacion de puntos en la compra

b. Tarjeta de descuento con algunos bancos,

c. Porcentaje de descuento 35-50%

d. No tienen consulta permanente
Las farmacias independientes (tradicional) ofrecen:

a. Descuento del 15%, en los medicamentos

b. Campafias medicas
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5.2 RECOMENDACIONES

1. Se recomienda realizar un plan estratégico de marketing sostenible, orientado en el servicio y la

atencion al cliente personalizada,

2. Se sugiere que la eleccion para la contratacion del personal del puesto de regente, sea personas
recién graduadas de la carrera de Quimica y Farmacia con un minimo nivel de experiencia en el
sector farmacéutico. Asi mismo se debe de tener un plan de control de logistica para una mejor

manejo, acarreo y una mejor administracion del producto.

3. Se destaca como plan de accion para diferencia a la farmacia de los competidores, el ofrecimiento

de los siguientes servicios adaptados para la ciudad de Juticalpa:

Servicio a domicilio
Aplicacion de Inyeccion
Toma de presion arterial
Prueba de Glucosa
Despacho Aseguradoras
Médicos a tu servicio
Nebulizaciones

Ferias de Salud

© 0o N o g B~ w DN PE

Programa de Fidelizacién

4. Se sugiere realizar una publicidad masiva no solo del perimetro del hospital, también el centro

y zonas aledafias para que tenga presente que ya esta abierta la farmacia ubicada por el hospital.
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CAPITULO VI. APLICABILIDAD

Presenta el resultado final o valor agregado de la tesis. ES una propuesta que da respuesta al

problema planteado y que es el objeto de estudio durante el proceso de investigacion.

ESTRUCTURA DEL PLAN DE FACTIBILIDAD

6.1 CREACION DE UNA FARMACIA EN LA CIUDAD DE JUTICALPA, OLANCHO
6.2 INTRODUCCION
6.3 DESCRIPCION DE LA PROPUESTA
6.3.1 INVESTIGACION DE MERCADO
6.3.2 ESTUDIO TECNICO (UBICACION)
6.3.3 TIPOS DE SERVICIOS POR OFRECER
6.3.4 RELACION CON EMPRESARIOS Y FARMACEUTICOS
INDEPENDIENTES
6.3.5 PLAN DE NEGOCIO
6.3.6 CONTRATACION DE PERSONAL
6.3.7 PLAN PUBLICITARIO
6.4 CRONOGRAMA DE EJECUCION

6.1 CREACION DE UNA FARMACIA EN LA CIUDAD DE JUTICALPA, OLANCHO

6.2 INTRODUCCION

Actualmente la ciudad de Juticalpa Olancho cuenta con 18 farmacias, entre cadenas de farmacias
e independientes, todos estan ubicadas en la misma zona Ilamada calle de comercio, se encuentran
limitacion en las actuales farmacias que operan en esta ciudad, algunas son la pésima atencion al
cliente, las cadenas de farmacia han forzado indirectamente a los duefios de las farmacias
independientes (locales pequefios) a adquirir franquicias o alianzas con las cadenas, para participar
en el mercado. La calidad del servicio en un establecimiento de farmacia en la ciudad de Juticalpa,
se encuentra deteriorada y con poca importancia de los duefios de farmacia, ofreciendo un servicio
de calidad media, con un inventario bajo para la alta demanda. Las limitaciones que presentan las

farmacias individuales y cadenas de farmacias en la actualidad con la ley de competencia
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repercuten en la rentabilidad del negocio. La creciente demanda de medicamentos tiene limitada

cobertura para el abastecimiento y venta de medicamentos en la ciudad de Juticalpa, Olancho.

La creacidn de una farmacia en esta zona es rentable por la alta demanda, es factible si el negocio

se crea desde cero con el objetivo de dar la atencién al cliente de calidad.

6.3 DESCRIPCION DE LA PROPUESTA

Se busca desarrollar productos y servicios innovadores que generen valor en todos nuestros
clientes. El servicio por parte del personal, que sean capaces para brindar un servicio integral
orientando al cliente en su compra, ofreciendo un ambiente de cordialidad y respeto por las

personas cimentado relaciones a largo plazo con cada uno de los clientes.

Parte de la mision, vision y valores que se ofrecen se describe de la siguiente forma:

Mision:

Mantener la satisfaccion de nuestros clientes, mostrando el compromiso con la salud y bienestar

de cada uno de los clientes, comercializando productos farmacéuticos y teniendo la mejor atencion

al cliente de la ciudad de Juticalpa.
Vision
Ser una farmacia lider a nivel de la ciudad de Juticalpa, ofreciendo el mas amplio surtido de

productos y el mejor servicio a domicilio, con los mas altos estandares de calidad en la atencion al

cliente.
Valores

e Espiritu de servicio
e Integridad

e Confianza

e Honestidad

e Trabajo en equipo
e Respeto

e Responsabilidad
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6.3.1 INVESTIGACION DE MERCADO

El rubro farmacéutico en la ciudad de Juticalpa, segun los estudios de campo en la observacién no
estan explotado al 100% tiene gran oportunidad de crecimiento a los negocios. La creacion de la
farmacia segun los estudios realizados se propone la afiliacion con la Cooperativa Mixta
SOLFAHSA (Solidaridad Farmacéutica Honduras Saludable) nacio en la ciudad de San Pedro
Sula, en el afio 2006 con més de 84 socios fundadores y actualmente con mas de 370 socios activos
a nivel nacional que suman mas de 520 puntos de venta, aprovechando asi las compras en escala
para distribuirlas entre todos los afiliados y contando con una amplia gama de productos

farmacéuticos de alta rotacion que superan los 3600 items de diferentes laboratorios.

Los beneficios que se adquieren por la afiliacion son:

1. Comprar productos posicionados de alta rotacion y alta bonificacién obteniendo un margen de
utilidad bruta desde un 50 % a mas de un 100%. Esto significa que una farmacia que es afiliada
de SOLFAHSA puede dar el 20% de descuento y aun asi le queda libre el 29% que siempre ha
tenido.

2. Descuentos de un 8% si cancela sus facturas antes de los 7 dias y un 2% si cancela a 30 dias.
3. Las bonificaciones obtenidas por las compras en escala realizadas a los proveedores van
trasladadas al socio (afiliado) via precio, generando un margen de utilidad mayor.

4. Algunos push money ya van rebajados en el costo del productos para dar un mejor beneficio al
propietario de farmacia.

5. Menos inversion en inventarios ya que puede comprar solo lo que necesita y obtener precios
como comprar en escala.

6. Ofrecen al final del afio la distribucion de excedentes

7. Se da una linea de teléfono con llamadas ilimitadas al plan corporativo de telefonia celular para
no generar costos en llamadas y facilitar mas las vias de comunicacion.

8. Publicidad a todos los afiliados identificados con la marca de Solfarma.

Se percibe en la investigacion que se realizé por medio de la encuesta que es un publico ddcil, que
se puede conquistar con servicios renovados y que no tienen en este momento como Servicio a
domicilio.

78



6.3.2 ESTUDIO TECNICO (UBICACION)

La farmacias en la ciudad de Juticalpa, se encuentran ubicados en la calle del comercio (12) algunas
son cadenas otras independientes, 8 farmacias esta ubicado en diferentes colonias de la ciudad. En
la zona del hospital no se encuentra ninguna farmacia a sus alrededores, es la oportunidad para la
estrategia de ubicacion, la calle de los profesores es conocida por la afluencia de negocios con una

frecuencia de personas que pasan por la calle considerable, es accesible y esta cerca del hospital.
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Figura 23. Imagen Ubicacion de la Farmacia 11 Ave Ciudad de Juticalpa, Olancho
Fuente: (Google Maps, 2015)

El local a rentar esta en un edificio de tres plantas, la parte de abajo para negocio con entrada
individual para los apartamentos de arriba, no conecta con el local, esta acondicionado con tres
cuartos, un salon principal para colocacion del producto y atencién del cliente, los cuartos estan
condicionados para usarlos de almacén con aire acondicionado cada uno, dos bafios. En la parte de
al frente cuenta con cortina para seguridad del mismo negocio.

Es visible para el publico tiene estacionamiento para 3 vehiculos y acceso a la calle principal. Los
negocios alrededor de la avenida son: agropecuarias, tiendas de ropa y calzados, restaurantes,
viviendas. Dos clinicas de salud, el hospital San Francisco.

En esta zona las personas son jovenes en su mayoria, las observaciones que se hicieron al momento

de aplicar la encuesta se recibi6 sugerencias de las personas que a venta del producto sea de alguno

79



sea por unidad y no por caja, como lo hacen algunos negocios. Se tienen la afluencia de nifios con
afeccion en sus pulmones, por lo que se considera mantener un inventario variado en jarabes para

la tos para diferentes edades.

Se considera que es una zona de clase media, con un ingreso promedio mensual de L. 12,000.00 a
L. 16,000.00 la mayoria de las personas a los alrededores son ganaderos.

6.3.3 TIPOS DE SERVICIOS POR OFRECER

Los diferentes servicios que se ofreceran son:

e Servicio a domicilio

e Servicio a atencion al cliente
e Aplicacion de inyeccion

e Toma de presion arterial

e Prueba de glucosa

e Despacho aseguradoras

e Medico a tu servicio

e Programas de fidelidad

e Nebulizaciones

e Feriade salud

6.3.3.1 SERVICIO A DOMICILIO

El servicio al cliente, para diferenciar a la farmacia de otra se inicia con el servicio a domicilio que
se realizara por parte de uno de los socios el primer afio segun la evolucion que tenga este servicio
se puede estimar la contratacién de un segundo auxiliar que atienda los pedidos a domicilio, el
trabajo del regente al momento de hacer la visita para dar promocion a los servicios, deberé ofrecer
a los médicos este servicio, para realizar una alianza estratégica sobre todo con el médico del
hospital. El servicio sera gratuito ya que es uno de los servicios que no presentan en esta zona, al
iniciar con la farmacia se tendra un horario de entrega de 10:00 am a 12:00 m todos los pedidos
recibidos de 8:00 a 9:30 am, es para preparar la ruta de entrega y un segundo servicio para la tarde
de 3:00 a 5:00 pm, el tiempo de espera de la entrega dependera de cuantos pedidos se tenga que
entregar en las diferentes colonia. La venta es que es una zona organizada en la sefializacion de las

calles, todas las calles se conectan.
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6.3.3.2 ATENCION AL CLIENTE PERSONALIZADA

La atencion al cliente, por medio del sistema de facturacion se podréa tener los datos de los clientes,
para poder hacer un seguimiento de compra para recordatorios mensuales de compra o invitacion
para participar en campafias medicas realizadas con visitadores médicos de diferentes laboratorios.
El regente debera tener la disposicion de atender a los clientes para aclarar todas las dudas que

tenga sobre el uso o toma de medicamentos.

Para el adulto mayor, se creara un plan de seguimiento para archivar sus recetas desde su primera
compra para darles el descuento de tercera edad, sin tener la receta médica. Esto también se
considera como la oportunidad para crear la cartera de clientes especiales, se puede hacer una
promocion con los clientes que compran medicamento de uso permanente, contactar al laboratorio
para realizar una actividad con ellos ya sea médica o rifa de productos que le ayuden, por ejemplo
las personas que toman la pastilla de la presion de x marca se puede rifar aparatos para medir la

presion que es de mucha ayuda para ellos, esto da fidelizacion a la farmacia y al producto.

Campafas Médicas para todo el publico, se dara las consultas orientados a nifios y adulto mayor
que tienen mayores problemas de salud, una vez al mes para promocionar la actividad, con la
entrega de volantes, afiches en el perimetro. Se tomara un listado de los participantes con su nimero

de teléfono para poder hacer el recordatorio y tener una base de datos de los clientes.

Las nebulizaciones es un servicio que no se esta dando por parte de la competencia, por lo que se
ofrecera este servicio para todos los clientes.

6.3.3.3 INVENTARIO DE PRODUCTO VARIADO

La farmacia no se debe de limitar a vender solo medicamentos para padecimiento comun, se
realizara un permiso a la secretaria de salud para manejar productos de hospital, en un dado caso
como ser los controlados la regente debera llevar el control de las salidas. También se puede tener

una venta de productos de aseo personal, leches éticas o populares, producto para bebe. A manera
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de tener un inventario variado y atractivo al cliente, asi no debe de buscar en otro lugar si lo tienen

en la farmacia.

El manejo del inventario es esencial para el inicio de la farmacia, se propone un esquema de trabajo
para solicitar los pedidos de compra, deberan ser semanales a proveedores pequefios cuando la

compra es minima de L.2,000.00 y cada 15 dias la compra a bodega que es el principal proveedor.

Se analizara que distribuidor da mejor el precio para los medicamento a la farmacia, cada uno
tienen sus politicas de compras como para recibir los pagos de la misma. Se debe de planificar el
pedido cada 15 dias a la oficina de SOLFAHSA, dependiendo del movimiento que tenga al iniciar

las operaciones en la farmacia.

Esto se logra obteniendo en trabajo en equipo:

Cliente solicita el
medicamento
El dependiente de la farmacia revisa
en el sistema si tienen el producto,
en caso de no tenerlo debera dar el
reporte en el sistema que tienen el
producto, y un comentario si el

cliente toma el medicamento con

frecuencia o solo consulta el precio.

Figura 24. Ciclo de Trabajo para Control de Inventario y Pedidos

Las personas involucradas deben de estar atentos que medicamento comprar, si el cliente deja un
15% del valor comercial del medicamento se realiza la compra, sin embargo el cliente solo solicita
para informacion no se efectuara la compra al menos que sean méas de dos veces que soliciten los

clientes el producto.
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La tarea del administrador es mantener un inventario coordinado, que al momento de realizar la
compra se asegure que el medicamento tiene movimiento en el mercado, la fecha de caducidad es

larga, obtiene un descuento considerable para la farmacia.

Después de los primeros 3 meses de apertura, se debe de hacer un analisis de venta, por parte del
administrador, para verificar via sistema que producto ha tenido alto porcentaje de compra y
considera manejar mas de dos cajas en existencia por la alta demanda. Los medicamentos que no
ha tenido salida durante los primero tres meses se deberan de colocar en cero el punto de reorden

para poder impulsarlo.

Los pedidos a medida que se vaya aumentando la compra mejorara la forma de pedidos. A reducir
los dias de inventarios.

6.3.4 RELACION CON EMPRESARIOS Y FARMACEUTICOS INDEPENDIENTES

La sociedad Farmacéutica de esta comunidad esta organizada, se establece una buena relacion para
mantener una sana competencia. El horario de atencion al cliente en la apertura se establece por
calendario no se permite las farmacias con el concepto de 24/7 para no dafiar la competencia,
realizan el calendario de turno para las farmacias que permanezcan abierta los dias domingo, los
dias de semana para atender en el turno C de 7:00 a 10: 00 pm se realiza la rifa de que farmacias
atenderan estos horarios, lo imprimen y realizan la entrega de la informacion a las farmacias y

puntos de informacion para la comunidad.

Las farmacias dependientes en la comunidad han realizado el cambio a la afiliacion de franquicias
como se REGIS para tener una mejor participacion en el mercado, se nota la diferencia entre el

periodo de cambio que realizan, las ventas aumentas.

En el estudio de campo da como resultado que las personas de esta comunidad tienen preferencia
para los establecimientos que proporcionan un buen trato al cliente, no importa la distancia y el

precio, los servicios que reciben marcan su preferencia de compra.

Son pocas las farmacias que se destacan en la atencion al cliente y su estrategia de venta es vender
rapido a un precio bajo, estas farmacias son las grandes cadenas que adquieren escalas de los

productos en las compras de los proveedores. Su ganancia la reciben en las bonificaciones, como

83



parte de la afiliacion a SOLFAHSA se obtiene las bonificaciones aparte los descuentos para que se
favorezca el cliente con el bono y el descuento. Esto hace se toma como aporte a la preferencia de

los clientes, dar la imagen que cuidado de su salud y de su economia.

6.3.5 PLAN DE NEGOCIO

La farmacia en Juticalpa, se destacara por ser una farmacia especializada en atencion al cliente con

servicio a domicilio, para la comunidad en Juticalpa.

Se especializara en medicamentos hospitalarios con el debido permiso de la secretaria de Salud y
Colegio quimico para la obtencién y manejo de productos controlados, asi mismo la atencion al

adulto mayor y nifios por su afeccion respiratoria, que es muy frecuente en esta zona.

6.3.5.1 EVALUACION ECONOMICA Y FINANCIERA

La farmacia es un negocio rentable y estable ya que es una necesidad que todos buscan la solucion

ya sea en remedios caseros 0 medicamentos como tal.

La rentabilidad del negocio se estima un retorno de inversion al tercer afio de venta en el mercado,
por cada lempira que se invirtio se recibira L. 1.87 como retorno, tienen una TIR de 41% por que

el costo del capital es de 15.75%.

La inversion inicial se dara por:

Tabla 33. Plan de Inversion

Inventarios 100.000,00
Mobiliario y Equipo 40.840,00
Alquiler del Local 3 meses 15.000,00
Software Inventario 20.000,00
Gastos de constitucion 15.000,00
Seguros 12.000,00
Publicidad 5.000,00
Otros Gastos Menores 5.000,00

84



El valor del inventario puede ir incrementando con los meses después de la apertura, con la

aceptacion del pablico se incrementa la participacion en el mercado.

Los Ingresos anuales que se recibiran se estima un 5% de crecimiento, estos puede aumentar el
crecimiento segun la participacion que tome con las ventas. La utilidad se manejara mensual de
acuerdo a la compra del inventario y rotacion del mismo.

Tabla 34. Ingresos Anuales

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Ao 5
MES Ingreso por Ingreso por Ingreso por Ingreso por Ingreso por

Ventas Ventas Ventas Ventas Ventas
1 L. 63.748,04 L. 88.785,00 L. 93.224,25 L. 97.885,46 L. 102.779,73
2 L. 66.93545 L. 88.785,00 L. 93.224,25 L. 97.885,46 L. 102.779,73
3 L. 70.282,22 L. 88.785,00 L. 93.224,25 L. 97.885,46 L. 102.779,73
4 L. 73.796,33 L. 88.785,00 L. 93.224,25 L. 97.885,46 L. 102.779,73
5 L. 77.486,15 L. 88.785,00 L. 93.224,25 L. 97.885,46 L. 102.779,73
6 L. 81.360,45 L. 88.785,00 L. 93.224,25 L. 97.885,46 L. 102.779,73
7 L. 85.428,48 L. 88.785,00 L. 93.224,25 L. 97.885,46 L. 102.779,73
8 L. 89.699,90 L. 88.785,00 L. 93.224,25 L. 97.885,46 L. 102.779,73
9 L. 94.184,89 L. 88.785,00 L. 93.224,25 L. 97.885,46 L. 102.779,73
10 L. 98.894,14 L. 88.785,00 L. 93.224,25 L. 97.885,46 L. 102.779,73
11 L. 103.838,85 L. 88.785,00 L. 93.224,25 L. 97.885,46 L. 102.779,73
12 L. 109.030,79 L. 88.785,00 L. 93.224,25 L. 97.885,46 L. 102.779,73

L.1.014.685,68 L.1.065.419,97 L.1.118.690,96 L.1.174.625,51 L.1.233.356,79

Se estimo que las condiciones del negocio en los proximos afios sea aumentando por las ventas de
medicamento Hospitalario, el manejar productos es la oportunidad para un crecimiento rapido
porque las condiciones actuales del hospital no ha mejorado en los dos Gltimos afios, por lo que
seria apostar a ser un proveedor de suministros para pacientes hospitalizados del hospital.

El capital que se necesita para iniciar es de

Tabla 35. Estructura de Capital

Estructura de Capital
Cancepto Monto Requerido
Capital de los socios 150.000,00
Financiamiento 36% de Interes 100.000,00
Total Inversion Inicial 250.000,00
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La inversion es de L. 212,840.00 se deja un margen de L. 37,160.00 para amortiguar gastos de
publicidad, pagos extras que surjan en la apertura.

El Financiamiento se realizara con BAC Credomatic de Honduras, por la disponibilidad de pago y
servicios extra que ofrecieron al momento de solicitar el crédito, apertura de cuenta para pago de
planilla, uso del POS del banco con un 10% de descuento para los tarjetahabientes de BAC.

Se pagara en 5 afios con la ganancia de la farmacia para evitar mayor endeudamiento al empresario.
Los gastos que se estiman para la farmacia son Alquiles, publicidad, mobiliario, gastos legales de

apertura de negocio.

Tabla 36. Presupuesto de Gastos de la Farmacia

Presupuesto de Gastos

Costos de lo Vendido L. 505.324,75 L. 530.590,99 L.557.120,53 L.584.976,56 L. 614.225,39
Gastos de Operacion
Planilla L. 245.000,00 L. 245.000,00 L. 245.000,00 L. 245.000,00 L. 245.000,00
IHSS L. 17.622,72 L. 17.622,72 L. 17.622,72 L. 17.622,72 L. 17.622,72
INFOP L. 2.450,00 L. 2.450,00 L. 2.450,00 L. 2.450,00 L. 2.450,00
Alquiler L. 60.000,00 L. 60.000,00 L. 72.000,00 L. 72.000,00 L. 72.000,00
Publicidad L. 5.000,00 L. 5.000,00 L. 4.000,00 L. 3.000,00 L. 2.000,00
Seguros L. 12.000,00 L. 12.600,00 L. 13.230,00 L. 13.891,50 L. 14.586,08
Servicios Publicos (agua, luz) L. 21.000,00 L. 21.420,00 L. 21.848,40 L. 22.285,37 L. 22.731,08
Otros Gastos menores L. 5.000,00 L. 3.500,00 L. 3.500,00 L. 3.500,00 L. 3.500,00
Depreciaciones y amortizaciones L. 8.835,16 L. 8.835,16 L. 8.835,16 L. 8.835,16 L. 8.835,16
Gastos de Constitucion de Empresa L. 15.000,00
Totoal Gastos de Operacion L. 391.907,88 L.376.427,88 L. 388.486,28 L. 388.584,75 L. 388.725,03
Gastos Financieros L. 34.655,64 L. 30.949,85 L. 25.666,29 L. 18.133,19 L.7.392,79
Total Costos y Gastos L.931.888,27 L. 937.968,72 L.971.273,10 L. 991.694,50 L.1.010.343,21

Esto es de gastos por la creacion de la farmacia
e También se debera de tener en cuenta los gastos por apertura
e Gasto de apertura en el colegio quimico L. 50,000.00
e (Gastos de solicitud para licencia sanitaria, L. 2,000.00
e (astos para apertura de negocios L. 1,500.00
Esto tiene una duracion de 3 meses para recibir el permiso de apertura e implementacion de una

farmacia.
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6.3.6 CONTRATACION DE PERSONAL

La contratacion del personal se hara la seleccion para dos plazas, una plaza para el Regente y una
del auxiliar de farmacia. La labor del contador la hara el primer afio el socio mayoritario que
permanecera permanente en la farmacia, después de un afio para que sea mas saludable se hara la
evaluacion para contratar un contador externo o un administrador que ejerza las dos funciones, esto

dependera del crecimiento y utilidad que tenga después del primer afio.

El personal estara a cargo del gerente general (propietario), todas las indicaciones se recibiran
directamente del gerente para tener un control de mando, el personal tendra auxilio de los socios
en este caso, el segundo socio es una Dra. Quimica y farmacia que participara en la capacitacion

del personal en el area de venta y medicamento en los primeros meses.

El Regente segun el codigo del quimico farmacéutico solo debera de trabajar 44 horas a las
semanas, tendra un horario de 8:00 am a 4 pm de Lunes a Viernes los sdbados seré de 8:00 am a
12:00 m. Libre los domingos, las horas restante antes del cierre de jornada seré cubierta por la

regente que es la socia, ella estara a cargo del turbo C, para minimizar costos.

El auxiliar de Farmacia tendra un horario de 8:00 am a 6:00 pm de Lunes a Sabado y los Domingos

se dard libre los dias que no se cubran los turnos de farmacia.

El Organigrama de la farmacia seria:

Figura 25. Organigrama de la Farmacia

A medida que crezca el negocio se puede crear dos plazas mas dependiendo de las necesidades que
presente.
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6.3.7 PLAN PUBLICITARIO

La publicidad para la farmacia es elemental, una semana previa a la apertura, se hara carteles para
la inauguracion del local, se pegaran afiches en postes, con permiso de la alcaldia, en

establecimientos concurridos, parque, centro de salud y hospital.

Las redes sociales son publicidad gratis, la creacion de una cuenta en Facebook para promocionar
la farmacia, el administrador de la cuenta sera el Gerente para que este pendientes de las preguntas

que surjan en las redes sociales y dar soporte técnico.

Como parte del marketing se realizaran acciones con el personal para la promocion de la farmacia,

de manera extensiva, con las redes sociales se invitaran a familiares y amigos para que den el like.

El regente tendra la funcién de Visitador médico por las tardes, para promocionar productos y
servicios con los médicos del hospital por la tardes, los productos que se promociones seran
seleccionados para tener el apoyo de los visitadores médicos con muestras es la estrategia para
enganchar al médico, por parte de la farmacia se puede ofrecer bonos de descuentos con médicos

que tienen clinicas privadas para que dirijan la compra del cliente a la farmacia.

Para el plan de Marketing se debera hacer las siguientes acciones:

Tabla 37. Plan de Marketing con Acciones

Estrategia Acciones Periodo de Ejecucion | Responsable

Visita del regente a médicos del|Crear una alianza con los médicos para que tengan
hospital presente la apertura de la farmacia

Regente de

Marzo a Agosto 2016 .
Farmacia

Se hara la accion de entregar volante para que las
personas reconozcan el nuevo concepto de farmacia|Marzo a Agosto 2016 [Administrador
especializada

Entrega de Volantes enla ciudad
de Juticalpa

Administrador  los
primero 6 meses
Marzo en adelante luego se considera
contratar a un
auxiliar de venta

Implementar un servicio que no estan recibiendo para

Senvicio al cliente . L
ser la primera opci6n en su compra.

Para ampliar los servicios de consulta se contrata un Médico y

Consuita medica médico para dar consulta Abril, Mayo, Junio administrador
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6.6 CRONOGRAMA DE EJECUCION

Cronograma de actividades en la creacion de la farmacia

Tabla 38. Cronograma General de Actividades antes, durante y después de la apertura

ACTIVIDADES

Febrero
Marzo

Abril

Mayo
Junio
Julio
Agosto
Septiembre
Octubre
Noviembre
Diciembre

Gestion
de  Tramites de Apertura en Colegio Quimico

licencias Tramites de Apertura Secretaria de Salud
y

para

apertura . 5
Tramite de Facturacion DE|

permiso - Solicitud de Apertura del negocio enla Alcaldia

Previo  Acondicionamiento dellocal el equipo y
apertura sistema

Contratacion del personal Y capacitacion

Enero

Implementacion de [a farmacia, colocacion de
Invetario en estantes.

Apertura Promocion pegado de volantes para apertura
de  deFamacia

Farmacia

Visita del regente a médicos del hospital

Entrega de Volantes en la ciudad de Juticalpa
Consulta medica

Senvicio a Domicilio
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Tabla 39. Plan de Ejecucion para Gastos de Administracion

en la mente del
cliente de la
apertura de la
farmacia

Estrategia Acciones Presupuesto Periodo de | Responsable
Ejecucion
Creacion de una | Establecer  los | L.53,500.00 Enero a Febrero | Abogados y
farmacia pardmetros socios
legales para la
apertura
Alquiler del | Establecer  un | L. 15,000.00 Febrero  2016- | Socios y
local contrato de 2017 arrendatario
alquiles en zona
estratégica
Inversion inicial | Crear un lazo | L. 100,000.00 Febrero en | Ejecutivo de
para la compra | con el adelante venta y socios de
de medicamento | distribuidor para la farmacia
a Solfarma obtener a un
mejor precio
Gastos en | Realizar L. 5,000.00 Marzo a Agosto | Administracion
publicidad reconocimiento 2016
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Tabla 40.

Verificacion de la concordancia del documento con la propuesta

Titulo Problema Preguntas de Objetivos -
Conclusiones |Recomendaciones Aplicabilidad
L - (propuesta)
Investigacion General Especifico
Iniciativa ¢ Qué factible |1..Qué alternativa |Ampliar la 1.1dentificar los |Se Determiné |Se recomiendo C
Empresarial. |es la seria la mas factible|cobertura en el factores que que los factores|tener una plan de r
Caso- ampliacion del]para ampliar el servicio de potencian o que limitan la  |accion para retener e
Creacion De |servicio de un|servicio de medicamento en la | limitan la apertura de una|a las personas que a
Una Farmacia|puesto de medicamento en la |ciudad de apertura de una |farmacia: a. |compran mensual, c
En La Ciudad |medicamento |ciudad de Juticalpa, Olancho |farmacia en la |La poca o nula |con un carnet de i
De Juticalpa, [cerca del Juticalpa? mediante la ciudad de aceptacion del |descuento especial 0
Olancho hospital San creacion de una  |Juticalpa. regente propio de la n
Francisco en farmacia para farmacéutico  |farmacia, se puede
la ciudad de mejorar la calidad enir a trabajar |realizar un d
Juticalpa, que de vida mediante al departamento|seguimiento de €
no esté siendo elacceso al de Olancho con|compra al cliente, |
cubierta medicamento de un salario arriba|por medio del a
desde el puntoj los habitantes de la de salario sistema de
de vista de zona. minimo. b. facturacion se debe =
marketing, Depende de de crear una base a
logistica de que franquicia |de datos para r
suministros? se realice la consolidar los m
contratacion, el |clientes en a
traslado del categorias para c
inventario iniciallpoder tener una i
se deberd de  |atencion con ellos, a
tener proporcionar
planificado con |informacién o e
una semana seguimiento algin n
anticipada antes|tratamiento. El
de la apertura |trabajo se puede J
2.;Qué factores 2. Determinar  |Se determind  |Se recomiendo u
han limitado la los diferentes  [que los tener calendarizado T
ampliacion de la competidores  |competidores |el plan de c
cobertura para el que operan en la|con mayor capacitacion para a
abastecimiento y ciudad de fuerzay los empleados en |
venta de Juticalpa. reconocimiento |diversos temas, por D
medicamentos en en la cadena de |ejemplo, Atencion a
Juticalpa, Olancho? farmacia El al cliente,
Ahorro ubicada |estrategias de fe)
en el centro ventas, |
comercial y la |farmacologia de a
farmacia productos con n
Siman. mayor venta, curso c
de primeros auxilios h
para que puedan 0
ofrecer la
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Titulo Problema Preguntas de Objetivos -
Conclusiones |Recomendaciones Aplicabilidad
. ” (propuesta)
Investigacion General Especifico
Iniciativa ¢ Qué factible |3.;Cuales son Ampliar la 3. Analizar la  |Se Determind |Se sugirio tener C
Empresarial. |es la servicios que cobertura en el ofertay la que todas las  |presencia del r
Caso- ampliacion del|ofrecen los servicio de demanda de farmacias que |regente e
Creacion De |servicio de un |establecimientos de |medicamento en la |productos, se encuentran |farmacéutico en el a
Una Farmacia] puesto de farmacia en ciudad de servicios los en la ciudad de |mesén de ventas c
En La Ciudad |medicamento |Juticalpa Juticalpa, Olancho |diferentes Juticalpa tienen |para apoyar al i
De Juticalpa, [cerca del actualmente? mediante la competidores.  |el mismo auxiliar de ventas 0
Olancho hospital San creacion de una servicio al con las consultas y n
Francisco en farmacia para cliente en las  |generar confianza
la ciudad de mejorar la calidad cadenas de al cliente que visita d
Juticalpa, que de vida mediante farmacias, son: |para que tenga €
no esta siendo elacceso al libertad de aclarar |
cubierta medicamento de las dudas que tenga a
desde el puntoj los habitantes de la de alglin
de vista de zona. medicamento. E
marketing, a
logistica de r
suministros? m
4.;Cudl es la linea 4. Proponer la  |Se identifica la |Se sugirio realizar a
de medicamentos creacion de una |venta de tener [una publicidad ¢
de mayor demanda farmacia enla |una farmacia |masiva no solo del !
en la ciudad de ciudad de bajo contrato de|perimetro del a
Juticalpa, Olancho? Juticalpa franquicia es el [hospital, también el e
tipo de centro y zonas n
descuento que |aledafias para que
recibe de los  |tenga presente que J
distribuidores  |ya esta abierta la u
para el farmacia ubicada t
producto tiene |por el hospital. i
20% de c
descuento, el a
tiempo de |
crédito de p
compra se a
extiende a 30
diasen la (e}
franquicia, |
reconocimiento a
del publico en n
general por el c
prestigio de las h
farmacias en 0
otros lugares
que escuchan o
miran por
5. ¢ Cuéles son las Se sugirid contratar
ventajas y un contador externo
desventajas de para que lleve la
tener una franquicia contabilidad de la
versus farmacia farmacia.
independiente?
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ANEXOS

Anexo 1. Encuesta de satisfaccion al cliente

Universidad Tecnoldgica Centroamericana (UNTEC)
Facultad de Postgrado

Encuesta de Satisfaccion de Clientes

Instrucciones: Se le pide que por favor conteste de la forma méas honesta y clara posible,
ya que de los resultados de esta investigacion se promovera una mejora en los sistemas
de prestacién de los servicios ofrecidos de la farmacia, ademas se mantendra la

confidencialidad de los datos.

Datos Generales

Género: Masculino Femenino
Edad: _ Menos de 21 ___ 21 a 30afios 31 a40anos
__41-50 afos ___Mas de 51 afios
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Ingresos:

Datos de Consumo

1. ¢Con que frecuencia compras medicamentos?
a. Diario
b. Semanal

c. Quincenal

2. Cuando vas a la farmacia ¢ Compras medicamentos de marca o geneéricos?
a. Marca

b. Genéricos

3. ¢Qué servicios le gustaria que brindaramos?
a. Seguimiento de presion arterial
b. Seguimiento de glucosa
c. Campanas medicas
d. Bonos
e. Tarjeta de cliente frecuente
f. Servicio a domicilio

Consulta permanente

= «Q

Otros :

4. Cuando compra en una farmacia ¢ Cudl es el promedio de gasto que usted realiza?
a. Entre Lps. 20.00y Lps. 100.00
b. Entre Lps.101.00-Lps. 250.00
c. Entre Lps. 251.00-Lps. 500.00
d. Mas de Lps. 500.00

5. ¢Qué grado de importancia le da usted a los siguientes aspectos a la hora de comprar

en cualquier farmacia?
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10.

Calidad del servicio

Precios

Disponibilidad de medicamentos
Informacién sobre los medicamentos

El tiempo de atencion

-~ o 2 o0 T p

Trato del Personal

Promociones

Q

¢, Usualmente como paga usted sus medicamentos?
a. Contado
b. Tarjeta de Crédito
c. Crédito Personal

¢ En su Hogar hay personas que padecen de alguna enfermedad?
a. Si
b. No
Si larespuesta es si pase ala8sinoala9
¢Cual?
a. Hipertension
b. Diabetes
c. Otras:

¢En qué farmacia compraria usted habitualmente?
a. Cerca del hospital
b. En un centro comercial

c. Calle principal del comercio

¢, Siempre compra usted en la misma farmacia?
a. Si
b. No
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11. ¢ Cudles son los productos farmaceéuticos que mas adquiere?
a. Productos de aseo
b. Alimentos, bebidas
c. Productos para bebe
d. Higiene personal
e

. Medicamentos

12. ; Al momento de adquirir sus medicamentos lo que mas le atrae es?
a. Calidad
b. Precio
c. Caracteristicas
d

. Servicio al cliente

13. ¢ Le gustaria que existiera una farmacia cerca del hospital San Francisco?
a. Si
b. No

14. ¢ Los precios de venta que adquiere en las farmacias de Juticalpa son?
a. Altos
b. Bajos
c. Moderados

Muchas gracias por su cooperacion y su tiempo. Sus opiniones son muy importantes para

nosotros

Anexo 2. Entrevista al Gerente de Farmacia
Universidad Tecnologica Centroamericana (UNTEC)
Facultad de Postgrado

Entrevista de a propietario de farmacia
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A continuacion se enlista una serie de preguntas para indagar sobre el negocio de la farmacia desde
el punto de vista del locatario, que recién ha realizo la apertura de la farmacia.

Se le pide que por favor conteste de la forma mas honesta y clara posible, ya que de los resultados
de esta investigacion se promovera una mejora en los sistemas de prestacion de los servicios
ofrecidos de la farmacia en una zona que no es competencia para la farmacia del entrevistado,

ademas se mantendra la confidencialidad de los datos.

¢Qué le motivo emprender el negocio de una farmacia?

¢Cuanto tiempo le llevo a cabo la implementacién, lo que es equipo, productos, local?
¢Qué tipo de financiamiento tuvo? ¢Propio o con un banco?

¢Qué lo llevo a usted a decidir por una farmacia de cadena y no una farmacia independiente?
¢El equipo que utilizo para la instalacion es nuevo o de segunda? ¢Y por qué?

¢Cudles fueron las expectativas para la apertura con la aceptacion del cliente?

¢Cual es el promedio de clientes que atiende durante el dia?

¢Qué Jornada tiene mas afluencia de clientes en la farmacia?

© o N o gk~ w DN E

¢Realizo contratacion de personal?

[EY
o

. ¢EL tipo de franquicia que realizo el contrato, que tan factible es?

[
[

. ¢ Qué tipo de descuento ofrece al cliente?

=
N

. ¢Cada cuanto ingresa producto?
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w

. ¢ Cuantas veces haces cambios de punto de reorden?
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N

. ¢Qué productos son los que tienen mayor rotacion?

=
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. ¢ Qué beneficios recibe de la cooperativa?
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