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RESUMEN EJECUTIVO

El estudio presente se ha elaborado con fines académicos, con solicitud final previa opcion
al titulo de “licenciados en administracion de empresas.” Denominado al proyecto de graduacion,
el cual se elabor6 en un periodo de tiempo de diez semanas, mismo que tiene como fin integrar
todos los conocimientos adquiridos a lo largo de la carrera de administracion de empresas para

optar al titulo de pregrado establecido por la universidad.

El objetivo del proyecto es la realizacion de un estudio de pre-factibilidad que tiene como
fin conocer la posibilidad y rentabilidad de crear una distribuidora de medicamentos ubicada en la
ciudad de La Entrada, Copan. Este proyecto fue inspirado por la situacién actual que desde el afio
2020 ha afectado a la sociedad a nivel global, como ser la pandemia a causa del COVID-19; esto
debido a que se ha dejado en evidencia ciertas areas de mejoras en zonas vulnerables, al no tener
la posibilidad de adquirir medicamentos e insumos medicos con la misma facilidad que las
ciudades principales del pais. De igual manera, se ha observado un serio problema en la regulacion
de precios en los medicamentos e insumos médicos, especialmente los que pueden ser
considerados de primera necesidad por parte de sus distribuidores minoristas mas grandes como

las farmacias.

Después de conversaciones con profesionales de la salud en el area de La Entrada, Copén,
surgié la idea de la creacion de la Distribuidora de Medicamentos FARMAMEDI, de los cuales
como modelo de negocio solamente existen dos de ellos en toda la region hasta la fecha, los que
son manejados como “bodegas de medicamentos” ya que su modelo de negocio se basa en la venta
directa dentro del establecimiento. Debido a ello, las farmacias se han convertido en las principales
fuentes de medicamentos en los alrededores, y algunas clinicas privadas y establecimientos
médicos que cuentan con sus botiquines médicos los cuales solamente pueden ser utilizados

internamente en la comercializacion y consumo siguiendo asi la ley de venta y distribucion de
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medicamentos aprobado por el Congreso Nacional y publicado en el Diario Oficial la Gaceta en
1991.

A lo largo del proyecto se ha contado con la direccion y apoyo del director del Centro de
Salud de la ciudad de La Entrada, Copén, el Dr. Edvin Rafael Reyes Reyes, quien mostro su interés
en conocer los resultados obtenidos a lo largo de la investigacion y desarrollo del mismo con el
interés de tomar el proyecto y poder ejecutarlo a finales del afio 2021 bajo la supervision y apoyo

de algunos de los integrantes del presente grupo de graduacion.

A lo largo del proyecto, se realiz6 un estudio del mercado el cual mostr6 un interés positivo
por parte de los establecimientos médicos y médicos independientes encuestados, mostrando
también nuevas regiones en las cuales deben ser tomadas en cuenta al momento de realizar las

estrategias de venta y comercializacion en el area.

Luego del analisis de los resultados obtenidos por medio de las encuestas aplicadas, se
pudo determinar que el proyecto es factible con una TIR del 35.97% segun el escenario esperado,
con un Indice de Rentabilidad del 1.77.

Palabras claves: Distribuidora de Medicamentos, Bodega de Medicamentos, Estudio de Pre-

factibilidad, COVID-19, Regulacion de precios, Modelo de negocio.



ABSTRACT

The present study has been prepared for academic purposes, with a final application prior
to the title of "graduates in business administration.” Called the graduation project, which was
developed in a period of ten weeks, which aims to integrate all the knowledge acquired throughout
the career of business administration to qualify for the undergraduate degree established by the

university.

The objective of the project is to carry out a pre-feasibility study that aims to determine the
possibility and profitability of creating a drug distributor located in the city of La Entrada, Copan.
This project was inspired by the current situation that since 2020 has affected society globally,
such as the pandemic caused by COVID-19; This is due to the fact that certain areas of
improvement in vulnerable areas have been revealed, since they do not have the possibility of
acquiring medicines and medical supplies with the same ease as the main cities of the country. In
the same way, a serious problem has been observed in the regulation of prices in medicines and
medical supplies, especially those that may be considered essential by their largest retail
distributors such as pharmacies.

After conversations with health professionals in the area of La Entrada, Copan, the idea of
creating the “Distribuidora de Medicamentos” FARMAMEDI emerged, of which as a business
model there are only two of them in the entire region to date, those that are managed as “drug
warehouses” since their business model is based on direct sales within the establishment. Due to
this, pharmacies have become the main sources of medicines in the surroundings, and some private
clinics and medical establishments that have their medical kits which can only be used internally
in marketing and consumption, thus following the sales law. and distribution of drugs approved
by the National Congress and published in the Official Gazette in 1991.

Throughout the project, we have had the direction and support of the director of the Health
Center of the city of La Entrada, Copan, Dr. Edvin Rafael Reyes, who showed his interest in

knowing the results obtained throughout the research and development of the same with the
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interest of taking the project and being able to execute it at the end of the year 2021 under the

supervision and support of some of the members of the present graduation group.

Throughout the project, a market study was carried out which showed a positive interest
on the part of the surveyed independent medical and medical establishments, also showing new
regions in which, they should be taken into account when carrying out sales strategies and

marketing in the area.

After analyzing the results obtained through the applied surveys, it was determined that the
project is feasible with an TIR of 35.97% according to the expected scenario, with a Profitability
Index of 1.79.

Keywords: Drug Distributor, Drug Warehouse, Pre-feasibility Study, COVID-19, Price regulation,

Business model.
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XIX

Glosario
Alcance de la investigacion: indica el resultado lo que se obtendra a partir de ellay
condiciona el método que se seguira para obtener dichos resultados, por lo que es muy
importante identificar acertadamente dicho alcance antes de empezar a desarrollar la

investigacion.

Costos: al valor que se da a un consumo de factores de produccién dentro de la

realizacién de un bien o un servicio como actividad econdmica.

Disefio de la investigacion: se define como los métodos y técnicas elegidos por un
investigador para combinarlos de una manera razonablemente I6gica para que el problema de la

investigacion sea manejado de manera eficiente.

Encuestas: es una técnica que se lleva a cabo mediante la aplicacion de un cuestionario a
una muestra de personas. Las encuestas proporcionan informacion sobre las opiniones, actitudes

y comportamientos de los ciudadanos.

Enfoque mixto: representan un conjunto de procesos sistematicos, empiricos y criticos

de investigacion e implican la recoleccion y el andlisis de datos cuantitativos y cualitativos.

Estudio de mercado: tienen una funcién primordial en el mundo de las ventas, son los

que te permiten apuntar bien antes de disparar.

Estudio financiero: es el analisis de la capacidad de una empresa para ser sustentable,

viable y rentable en el tiempo.
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Estudio técnico: permite proponer y analizar las diferentes opciones tecnoldgicas para
producir los bienes o servicios que se requieren, lo que ademas admite verificar la factibilidad
técnica de cada una de ellas.

Instrumentos: sirven para recoger los datos de la investigacion. De la misma manera, el
autor manifiesta que un instrumento de medicion adecuado, es el que registra los datos
observables, de forma que representen verdaderamente a las variables que el investigador tiene

por objeto.

Matriz: el objeto con que se representan las conexiones en la anterior pagina es una
matriz. En general, una matriz es un conjunto ordenado en una estructura de filas y columnas.
Los elementos de este conjunto pueden ser objetos matematicos de muy variados tipos, aunque

de forma particular, trabajaremos exclusivamente con matrices formadas por nimeros reales.

Modelo de negocio: es una herramienta previa al plan de negocio que te permitira definir
con claridad qué vas a ofrecer al mercado, cdmo lo vas a hacer, a quién se lo vas a vender, como

se lo vas a vender y de qué forma vas a generar ingresos.

Muestra: es un subconjunto fielmente representativo de la poblacion.

Muestreo: es indispensable para el investigador ya que es imposible entrevistar a todos

los miembros de una poblacion debido a problemas de tiempo, recursos y esfuerzo.

Poblacion: es el conjunto total de individuos, objetos o medidas que poseen algunas

caracteristicas comunes observables en un lugar y en un momento determinado.

Precio: es la cantidad necesaria para adquirir un bien, un servicio u otro objetivo. Suele

ser una cantidad monetaria.
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Unidad de analisis: son los elementos en los que recae la obtencion de informacion y
que deben de ser definidos con propiedad, es decir precisar, a quien o0 a quienes se va a aplicar la

muestra para efectos de obtener la informacion.



CAPITULO |
1.1 Introduccion

El Real de Minas de Tegucigalpa, atrajo a muchos espafioles que empezaron a llegar
después de 1579 cuando comenz0 a trascender la riqueza de los mineros de plata y oro en la
region montafosa del repartimiento que don Pedro de Alvarado hizo a los capitanes Lope de
Céceres y Gregorio Mufioz. A medida que iba creciendo el pueblo con castellanos, indigenas,
mestizos, etc. Las necesidades fueron aumentando, siendo una de las mas grandes la atencién a
las enfermedades. Fue entonces cuando los yerbateros comenzaron a actuar en comunion con los
curanderos aborigenes que conocian las propiedades medicinales de las plantas en la region (...)
esto dio lugar que en 1,761 se creara el primer boticario aprobado y autorizado para expender

medicamentos en la Villa. (Valenzuela, Las farmacias del Ayer, 2019)

La creacion y comercializacion de la medicina en Honduras data desde el afio 1761;
iniciando con la comercializacion y distribucion de medicina natural, lo cual continuo con la
importacion de medicamentos desde Guatemala y Espafia, siendo los ungiientos, pomadas,
polvos medicinales, aceites purgantes de ricino y castor, entre otros, los medicamentos mas

utilizados de la época. (Valenzuela, Las Farmacias del Ayer, 2019)

En la historia, los medicamentos han sido parte vital de las necesidades basicas del ser
humano; iniciando con la medicina natural, los farmacos han ido evolucionando y
posicionandose en nuestras vidas ya sea por prevencion o necesidad. En el 2017 se calculaba que

el mercado mundial farmacéutico tendria un crecimiento del 37% en el transcurso de cinco afios.

Honduras disminuy0 su importacion de medicamentos a partir del 2002 creando sus
primeros laboratorios farmacéuticos, los cuales satisfacen un 25% de las necesidades del pais en
los medicamentos méas usados y recetados; este posicionamiento creado por los laboratorios
farmacéuticos necesarios ha creado la oportunidad de obtener y distribuir farmacos a precios mas

razonables, ya que los aranceles de importacion e introduccion han disminuido.



Actualmente, el mundo atraviesa por una pandemia, como es el COVID-19; la cual no
solamente ha generado nuevas necesidades, sino que ha dejado expuestas muchas deficiencias

que han existidos a nivel global, abarcando tanto paises desarrollados como subdesarrollados.

Aprovechando estas oportunidades que la pandemia ha creado al hacer tangible una falta
de regularizacion en la comercializacion de medicamentos, surgio la idea de la creacion de una
bodega de medicamentos ubicada en La Entrada, Copan; un punto estratégico rodeado de
municipios con un alto poder adquisitivo, con una variedad de clinicas privadas tanto locales
como en sus zonas aledafas, lo cual genera una oportunidad de expansion en la comercializacion

y distribucién de medicamentos.



CAPITULO 11 PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

2.1 Antecedentes del Problema

La salud es una necesidad basica tanto como la educacion, comida, libertad, entre otras;
la salud se ha visto impactada con el tiempo debido a nuevas enfermedades que han ido
surgiendo alrededor de la historia, esto se atafie a nuevos virus, contaminacion ambiental, malos

habitos, etc.; lo cual ha hecho de los medicamentos una necesidad para poder combatir con ello.

Los remedios curativos son tan antiguos como la propia humanidad. Hasta finales del
siglo XIX, todos los medicamentos eran naturales, pero debido al desarrollo de la quimica
organica, se fueron separando las drogas conocidas hasta entonces las sustancias quimicas
contenidas en ellas y que eran las responsables de su accién, naciendo asi el concepto de
principio activo. Una vez conocida la estructura quimica, se trato de imitar mediante sintesis, lo
que supone también la obtencion de productos relacionados. De este modo se generd la moderna

Farmacologia. (Portal Farma, 2017)

La farmacia mas antigua que existe en la actualidad se encuentra en la ciudad de
Florencia, Francia; aunque la fecha oficial de la apertura de la farmacia es 1612, su historia
comienza cientos de afios antes. En torno al siglo XIlII, los frailes dominicos que se asentaron en
la Basilica de Santa Maria Novella comenzaron a cultivar diferentes hierbas con las que creaban
sus propios medicamentos. Como parecia que sus remedios eran eficaces, fue en 1612 que
montaron la primera farmacia y abrieron al publico. Aunque sus medicamentos no solo se
dirigian a los habitantes de Florencia en general, sino también a la realiza, ya que el
establecimiento se nombr6 “Fonderia de Sua Altezza Reale,” que quiere decir “Botica de Su
Alteza Real. (Eva, 2020)

La distribucién y comercializacion de medicamentos siempre ha existido en la sociedad;
sin embargo, en su comercializacion de los nuevos tiempos, han existido medios que han sido
utilizados por las clinicas y centros médicos hasta el momento, como ser laboratorios

farmacéuticos, visitadores médicos, vendedores de medicamentos independientes o farmacias.



El COVID-19 ha mostrado una necesidad de crear nuevos medios de distribucion y
comercializacion de medicamentos en ciertas zonas del pais, debido a que el impacto que ha
tenido el virus se vio reflejado en el desabastecimiento de medicamentos, encarecimiento sin

regulacion de farmacos e insumos médicos por parte de las cadenas farmacéuticas, entre otros.

A la fecha del 29 de octubre del 2020, se estiman casos confirmados por el COVID-19 de
96,150 personas en el territorio nacional, de las cuales 2,433 casos confirmados han sido del
departamento de Copan. Segun entrevistas con médicos al frente de la pandemia, los casos no
confirmados por COVID-19, son mayores al 100% en comparacion a las estadisticas
compartidos por los medios nacionales, considerando especificamente al departamento de
Copan, ya que éstos mismos no han sido confirmados debido a la falta insumos necesarios. A
esto, una segunda crisis sanitaria se ha visto afiadida, la cual es el dengue, que brota en tiempos

de lluvia y tiene un impacto mayor en las areas rurales comparado a las urbanas.

La pandemia ha creado nuevas costumbres y expectativas, los cuales han sido
denominados “La nueva realidad” popularmente; en base a esta misma nueva realidad, se debe
buscar un balance entre satisfacer las necesidades humanas, y crear un modelo de negocio que

sea rentable y asequible en las comunidades.

2.2 Definicion del Problema

Este proyecto tiene como proposito el desarrollo de un estudio de pre-factibilidad para
una distribuidora de medicamentos en el departamento de Copan; ubicandose en una de las zonas
mas céntricas y comerciales del area como es La Entrada, Copan. Esto podréa brindar a las
clinicas privadas un acceso rapido y a un mejor precio sobre los medicamentos mas utilizados,

aumentando su posibilidad de comercializacion interna.

2.2.1 Enunciado del Problema
A causa de la pandemia actual del COVID-19, muchas empresas y comercios han tenido
que replantear sus modelos de negocios. En el area de la salud, la oferta y demanda ha sido

utilizada para rentabilizar la salud aumentando los precios en los medicamentos y servicios



médicos; esto ha desencadenado otro problema, lo cual ha sido el desabastecimiento de
medicamentos en zonas rurales o lejanas a las ciudades principales como ser San Pedro Sula 'y
Tegucigalpa, quienes cuentan con laboratorios farmacéuticos locales que han podido surtir con
mayor prontitud las necesidades locales.

Segun las dltimas noticias, Honduras ha asegurado su acceso a la vacuna contra el
COVID-19 a través del mecanismo Gavi Covax, el cual fue creado para que todos los paises
puedan tener acceso equitativo a la misma; esto mediante la Secretaria de Relaciones Exteriores
y Cooperacion Internacional a través de la mision permanente de Honduras en Ginebra; esta
alianza ha sido denominada “Alianza GAVI.” (Secretaria de Salud, 2020); cabe mencionar que, a
pesar de haber asegurado el acceso a la vacuna, esto de define una fecha en especifico ni una
estrategia clara de vacunacion, lo que genera siempre la necesidad del acceso rapido a
medicamentos para tratar sintomas inmediatos por cualquier enfermedad, para asi disminuir el

riesgo de una fatalidad.

Segun datos brindados por el director del Centro de Salud de La Entrada, Copén, el Dr.
Edvin Rafael Reyes, en la zona existen aproximadamente 30 clinicas privadas en este momento,
de las cuales 4 de ellas son 24 horas y tienen sus salas de hospitalizacion; también se encuentra 1
Centro de Salud, 1 Centro de Triaje, Fundacion Manos Amigas, ASHOMPLAFA, Clinica
Materno Infantil, Clinica de la Cruz Roja, y 2 Sistemas Médicos empresariales las cuales son

afiliadas al IHSS, pero sus insumos son comprados por la empresa directamente.

Los Centros de Triaje son manejados por las municipalidades, los cuales tienen el
presupuesto tanto de los pagos de planilla como la de compra de medicamentos e insumos;
partiendo de ello, una distribuidora de medicamentos local tiene la posibilidad de insertarse en el
mercado para suplir la necesidad inmediata de otros tipos de instituciones a largo plazo.

Partiendo de lo anterior, el proposito de la siguiente investigacion es realizar un Estudio
de Pre-factibilidad para el desarrollo de una distribuidora de medicamentos orientada a la zona

Occidente del pais; teniendo un espacio fisico en La Entrada, Copan y brindando la oportunidad



de entrega a domicilio para las comunidades cercanas como ser Florida, Santa Rita, Copan

Ruinas, San Nicolas, San Antonio, y Chalmeca, todas ciudades del departamento de Copan.

2.2.2 Formulacién del Problema

Con base a lo anterior, se plantea la siguiente interrogante:

¢Es factible una distribuidora de medicamentos ubicada en La Entrada, Copan?

2.3 Preguntas de Investigacion

Buscando resolver el problema de investigacién, se han formulado las siguientes

preguntas:

¢Cudles son los principales factores de interés para los encargados de compras de las

clinicas privadas en La Entrada, Copan para escoger a sus proveedores?

¢ Qué estrategias de compra y comercializacién de medicamentos e insumos médicos

serén utilizadas por la distribuidora de medicamentos ubicada en La Entrada, Copéan?

¢La TIR demuestra que una distribuidora de medicamentos ubicado en La Entrada,

Copan es factible?

2.4 Justificacion

La venta de medicamentos es uno de los negocios mas grandes de todos los tiempos;
antes, el sector farmacéutico debia importar todos sus medicamentos, pero, a partir del 2002,
Honduras fue creciendo como un productor y exportador de medicamentos, aportando en la

actualidad al menos un 20% de los medicamentos que son vendidos en el pais. (Murillo, 2018)

Hoy en dia, la distribucion y comercializacion de medicamentos se caracteriza por medio
de visitadores médicos, laboratorios farmacéuticos, farmacias y bodegas; los cuales, dependiendo

del cliente final, cuenta distintas ofertas en precios. Los laboratorios farmacéuticos y visitadores



médicos tienen el mismo modelo de negocio, el cual conlleva bonificaciones en base a la compra
realizada; un ejemplo puede ser que, en la compra de 20 cajas de Acetaminofén, se le regala 1
caja, en la compra 50 cajas, se le regalan 5 cajas, lo cual va amortizando el precio unitario del
producto. Sin embargo, esto causa el sobreabastecimiento de inventario por parte del comprador,

lo cual aumenta tanto su inversion inicial como el riesgo de expiracion sobre su producto.

Honduras cuenta actualmente con 12 laboratorios farmacéuticos que son parte de la
Asociacion de Fabricantes de Productos Farmacéuticos en Honduras, mejor conocido como la
ANAPROHFAR; la ANAPROHFAR estad compuesta por los siguientes laboratorios:
Laboratorios Andifar, Laboratorios Corinfar, Drogueria Nacional, Laboratorios Farsiman,
Laboratorios Finlay, Laboratorios Francelia, Laboratorios Henie, Infarma, Laboratorios Karnel,
Laboratorios MC, Laboratorios Pharmaetica, y Laboratorios Quimifar. (ANAPROHFAR, 2017)

Partiendo de lo anterior, se puede identificar a los principales proveedores potenciales de
la distribuidora de medicamentos propuesta para La Entrada, Copan. Esto brinda la oportunidad
de desarrollar una estrategia de negociacion con cada una de ellas, y asi poder conocer cuéles son
las que ofrecen los mejores beneficios para poder crear una relacion comercial a largo plazo. Los
medicamentos estan divididos en distintos tipos, como ser antibiéticos, analgésicos,
antinflamatorios, antipiréticos, dermatoldgicos, expectorantes, etc. Estos pueden existir en
distintas presentaciones, como ser inyectables, via oral, en crema o en spray. Cada laboratorio se
caracteriza en la produccidn de ciertos tipos en especifico, lo cual requiere tener distintos
proveedores para cubrir las necesidades y tener precios mas accesibles.

Aparte de los medicamentos, también hay otros productos que son utilizados por los
establecimientos médicos, como ser las jeringas, gasas, algoddn, sueros, etc. Cada uno de estos
productos es de uso regular por las clinicas y centros médicos, los cuales tienen un papel

importante en el inventario de la bodega de medicamentos para su comercializacion.

El COVID-19 ha expuesto un déficit en el sistema médico nacional, desde la falta de

equipos médicos como una mala gestion en la regulacion sobre los costos de insumos de primera



necesidad. Debido a ello, las clinicas privadas y centros médicos asistenciales han cambiado su
enfogque en cdmo manejar sus negocios, creando nuevos centros médicos asistenciales privados
los cuales cuentan con su propio inventario de medicamentos, utensilios e insumos médicos para

no depender de lo volatil del mercado en base a la situacion actual.

Es por ello, que en el presente trabajo de investigacion se pretende realizar un Estudio de
pre-factibilidad para el desarrollo de una distribuidora de medicamentos en la zona de La
Entrada, Copén. Esto se basa al crecimiento exponencial de las clinicas privadas y centros
asistenciales privados en la zona, al igual que la integracion de nuevos médicos dentro de la
comunidad que estan buscando maneras de poder ingresar al mercado, cubriendo las necesidades

bésicas e inmediatas de sus clientes.

De igual manera, el desarrollo de esta distribuidora de medicamentos busca un flujo de
inventario enfocandose en medicamentos clave, los cuales representan a las 52 lineas de
medicamentos mas utilizadas y recetadas por el mercado meta. Esto para tener un mayor poder
de negociacidn sobre los proveedores en productos especificos, y ofrecer precios mas accesibles

a los clientes.



CAPITULO 111 OBJETIVOS DEL PROYECTO

3.1 Objetivo General
Realizar un estudio de pre-factibilidad para determinar la rentabilidad de una

distribuidora de medicamentos ubicado en La Entrada, Copan.

3.2 Objetivos Especificos

3.2.1 Identificar los principales factores de las clinicas médicas privadas para escoger a

sus proveedores en La Entrada, Copén.

3.2.2 Definir estrategias de compra y comercializacion de medicamentos e insumos
médicos para aumentar la competitividad de la distribuidora de medicamentos en La Entrada,

Copan.

3.2.3 Determinar si es factible una distribuidora de medicamentos en la ciudad de La

Entrada, Copan.
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CAPITULO IV MARCO TEORICO

4.1 Andlisis de la situacién actual

La OPS/OMS en Honduras contribuye de manera sustancial a la Secretaria de Salud en su
objetivo de lograr el acceso universal a medicamentos de calidad por parte de la poblacion
hondurefia, mediante el alineamiento a las prioridades del Estado y una oportuna

armonizacion con el resto de Agencias del Sistema de Naciones Unidas.

Para desarrollar la gestion del suministro de medicamentos de forma transparente y
eficiente, la OPS/OMS ha puesto a disposicion permanente de la Secretaria de Salud su personal
técnico especializado que junto a otras agencias de Naciones Unidas y el personal técnico de la
Secretaria han trabajado en el analisis y reordenamiento de los procesos de adquisicion y el
desarrollo de un sistema de informacién para almacenamiento y distribucion de medicamentos e
insumos para la salud. Este equipo forma parte de comisiones técnicas para la revision de pliegos
de licitacién, elaboracion de fichas técnicas para adquisicién, entre otras.

Otra contribucion importante ha sido la revision y adaptacién de la plataforma de Manejo
y Control de Inventario de Vacunas y otros insumos en formato web (WVSSM por sus siglas en
inglés) a la red de almacenes de medicamentos e insumos. Esta la primera vez que un pais de la
region utilizara la plataforma para otros productos diferentes a las vacunas y sus insumos.
(HONDURAS, s.f))

4.1.1 Andlisis del macroentorno

El macroentorno se emplea para definir aquellas fuerzas externas que van a tener un
impacto indirecto sobre la organizacion, y que existen independientemente de que haya actividad
comercial 0 no. Debemos tener en cuenta también, que la empresa no podra ejercer ninguna

influencia sobre el macroentorno (Alba Ranis Franquet, 2020).

Mediante el analisis del macroentorno, se podran determinar los factores que pueden

influir en el nuevo emprendimiento, como ser la bodega de medicamentos. Para ello, se deben
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analizar distintos factores claves, como ser el econdémico, socio-cultural, politico, tecnologico,

ambiental y demografico.

La Entrada, Copan se encuentra ubicado en el municipio de Nueva Arcadia, en la cual la
zona ha sido denominada como “El Valle de la venta” desde sus origenes debido a posicion
estratégica que se encuentra en el departamento de Copan; al igual su relacion comercial con

Guatemala que se encuentra a pocos kilometros de su frontera.

El municipio de Nueva Arcadia, el cual es parte del macroentorno a ser analizado siendo
La Entrada, Copén sede del almacén fisico de la Distribuidora de Medicamentos FARMAMEDI,
se ha determinado que cuenta con un enorme potencial debido a su alto comercio tanto formal
como informal en la zona. Las clinicas médicas y nuevos profesionales de la salud han ido en
auge en los ultimos tres afios acorde con la camara de comercio, la cual ha visto un incremento

en la inscripcion de nuevos establecimientos médicos en la zona.
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4.1.1.1 Factor demografico

El factor econdmico describe las caracteristicas de la poblacidn en un sitio especifico: su
edad, tasas de natalidad y mortalidad, los movimientos migratorios, grupos étnicos, entre otros

(Jorge Irigaray Garcia de la Serrana, 2020).

La Entrada de Copén es parte del municipio de Nueva Arcadia, siendo una ciudad
ubicada en un punto estratégico entre Santa Rosa de Copéan y Copéan Ruinas. Segun los datos
obtenidos por el INE (Instituto Nacional de Estadistica de Honduras) el municipio de Nueva
Arcadia cuenta con una poblacién hasta el 2019 de 44,861 personas; las cuales estan compuestas
de 21,352 hombres y 23,499 mujeres. De esta poblacion, se encuentra que 32,005 personas
residen en el &rea urbana, y 12,846 personas en el &rea rural. ( (INE Honduras, 2019).

Poblacion

12,846,10%

® Municipio Arcadia

44,861,33%
m Hombres

32,005, 24%

= Mujeres
Zona urbana

y m Zona rural
23,499,17% 21,352,16%

Figura 4.1.1.1 Poblacion en el Municipio de Nueva Arcadia
Fuente: (INE Honduras, 2019)

Segun estas mismas estadisticas brindadas por el INE, el 18% de la poblacion se dedica a
la agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca. El otro 17% de la poblacién se dedica al comercio
al por mayor y al por menor, y cuentan con un 11% que se dedica a las industrias de

manufactura.
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Rubros de trabajo

Manufactura,
11%

Agricultura, 18% m Agricultura

Comercio, 17% = Ganaderia

m Silvicultura
Ganaderia , 18% Pesca

m Comercio

Pesca, 18%
§ Silvicultura, 18% ' :

® Manufactura

Figura 4.1.1.1 Rubros de trabajo en el Municipio de Nueva Arcadia
Fuente: (INE Honduras, 2019)

La Entrada, Copén es la ciudad con mayor comercio dentro del municipio de Nueva
Arcadia; esto se debe a su ubicacidn estratégica sobre la carretera Panamericana, que tiene
acceso a El Salvador y Guatemala, al igual que zonas turisticas como Copan Ruinas, Santa Rosa

de Copan, entre otros.

4.1.1.2 Factor socio-cultural
En el factor socio-cultural conviene resaltar aspectos como el nivel de desarrollo, las
tradiciones, las costumbres y las distintas formas de interaccion entre los miembros de la

sociedad. (Jorge Irigaray Garcia de la Serrana, 2020)

Segtin el INE, “el 76% de los establecimientos econdmicos del municipio de Nueva
Arcadia pertenece al sector comercio al por mayor y al por menor, al igual que reparacion de
vehiculos” (INE Honduras, 2019). La mayor parte de la comunidad que vive en el municipio de
Nueva Arcadia, especialmente en la ciudad de La Entrada, Copan, son familias que han vivido
durante generaciones, donde los propietarios de los comercios se han dedicado a la agricultura,
ganaderia, y otros trabajos de campo.
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Partiendo de lo anterior, el factor cultural es muy importante, ya que muchas relaciones
comerciales se llevan a cabo por el vinculo que ha existido a través de los afios entre los
propietarios de viejos y nuevos establecimientos, creando un factor de confianza y lealtad por
parte del cliente.

4.1.1.3 Factor econdmico

Son las tendencias relacionadas con el poder adquisitivo de las familias y paises; esto
tiene que ver con el nivel de renta, el producto interno bruto, nivel de desempleo, los tipos de

interés, la inflacion, politicas monetarias, entre otros. (Alba Ranis Franquet, 2020).

De acuerdo con el Banco Central, la economia de Honduras tendra una contraccion que
oscilard entre el 7% y 8% de su Producto Interno Bruto (PIB) debido al COVID-19. (Forbes
Staff, 2020)

Las estadisticas proyectadas por el Banco Central no habian calculado el efecto de otros
desastres naturales, como ser el azote de las tormentas tropicales ETA 'y IOTA en el territorio
nacional, los cuales han afectado a varias familias especialmente los departamentos del sur,

centro y norte del pais.

Estas mismas lluvias tuvieron un impacto sobre los cultivos y la ganaderia, los cuales han
sido perdidos en las zonas del norte del pais, especialmente en el departamento de Cortés que fue

uno de los mas afectados en ambas tormentas tropicales.

A nivel nacional esto ha sido de mucho impacto, sin embargo, las zonas del occidente del
pais no se vieron tan afectadas, lo que representa una oportunidad para explotar la
comercializacion de su producto, siendo el municipio de Nueva Arcadia una zona en la que el

18% de su poblacion se dedica a la agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca.
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Debido a la alta produccion en la zona rural del municipio de Nueva Arcadia, hay un
flujo constante de dinero en la produccién y comercializacion de productos agricolas; de igual
manera los habitantes de las zonas rurales se desplazan a las ciudades mas cercanas para hacer

sus compras de viveres y atencion médica, aumentando asi la demanda en los centros médicos.

Otra ventaja competitiva que esta existiendo, es el cambio de mentalidad de muchas
personas que vienen de las zonas rurales, las cuales, si cuentan con los recursos necesarios,
evitan los centros médicos publicos para disminuir su riesgo a cualquier contagio aumentando asi

la demanda de los establecimientos médicos privados.

4.1.1.4 Factor tecnologico

El factor tecnoldgico es aquello relacionado con los avances cientificos y tecnologicos,
que se expresaran fisicamente en la planta, el equipo y los servicios. Pero méas que tomar una
fotografia de estos la clave esta en el movimiento, es decir, en los cambios tecnoldgicos que se
dan con cada vez mayor rapidez. Especial énfasis se debe poner atencion en los cambios
tecnoldgicos producidos en los productos y los cambios tecnolégicos en los procesos. (Conexion
Esan, 2016)

La tecnologia evoluciona a diario y se ha vuelto indispensable, tal como lo dijo el escritor
José Krutch, “la tecnologia hizo posible las grandes poblaciones; ahora las grandes poblaciones
hacen que la tecnologia sea indispensable.” Tomando esa cita, Se determina que es indispensable

mantenerse al dia con los avances tecnoldgicos para que el modelo de negocio sea competitivo.

En el area tecnoldgica, basado a la poblacién meta actual, lo principal que se debe tomar
en cuenta es contar con un sistema de facturacion e inventarios, lo cual permita tener un control
en tiempo real de la existencia de producto actual, costos, y sobre todo que facilite el analisis en
la tendencia de ventas para conocer mejor las preferencias del mercado y asi realizar las compras

de manera estratégica y eficiente.
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Se implementara el sistema de WhatsApp Business para poder tener un contacto directo
con los clientes para aclarar cualquier duda, brindar cotizaciones, coordinar entregas, entre otros.
De igual manera, se creara una pagina web la cual permita conocer los medicamentos

disponibles para facilitar las 6rdenes en linea con pago contra-entrega.

4.1.1.5 Factor politico

Tiene que ver con las condiciones en las que se materializa la accion politica en un
espacio, algo que incide necesariamente en el resto de aspectos de una sociedad. La politica es
como una gran manta que cubre todos los elementos anteriores y sefiala los mecanismos de

integracion entre ellos (Jorge Irigaray Garcia de la Serrana, 2020).

El sefior Vicente Ledn es actualmente el alcalde en La Entrada, Copén, quien es del
mismo partido que el gobierno central, lo cual es el Partido Nacional (Wikipedia, 2020). Esto
siempre ha demostrado una ventaja entorno a la ayuda recibida y los recursos con los que puede
contar para el desarrollo de la comunidad. Debido a esto, La Entrada, Copan cuenta actualmente
con un centro de triaje, el cual también cuenta con un centro de estabilizacion para pacientes con
sintomatologia similar al COVID-19, al igual que cuenta con un Centro de Salud y Materno

Infantil, los cuales son financiados por la municipalidad local.

En base a lo mencionado anteriormente, la ciudad de La Entrada, Copan se ha
caracterizado en esta pandemia por haber agilizado el apoyo a las familias necesitadas
habilitando un centro de triaje; de igual manera, las clinicas apoyadas por ONG’s han aumentado
sus presupuestos para ayudar en el area de salud lo cual convierte una ventaja en tener un

proveedor local de medicamentos que pueda satisfacer la demanda actual.

4.2 Marco Legal
El marco legal tiene la intencidn de revisar el aspecto legal sobre el que se desenvuelve

nuestra investigacion. Esta basado en codigos o leyes locales o nacionales que inciden en el
proyecto. (INTERGAMBUS, 2018)
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4.2.1 Registro mercantil

El registro de la empresa, se hace en las diferentes cAmaras de comercio, sin embargo,

también esta disponible realizarse en linea a través de www.miempresaenlinea.org en el cual se
puede realizar el registro desde cualquier pais. (QuickERP, 2019)
Los requisitos para realizar el registro mercantil varian, ya que depende si el registro sera
realizado como comerciante individual o una sociedad.
En el presente proyecto, el registro de la distribuidora de medicamentos se realizara como
comerciante individual, quien necesitara los siguientes requisitos para llevar a cabo su tramite:
e Escritura de la empresa. Se tramita con un notario publico, en la escritura se
establece el nombre o razdn social y las actividades comerciales de la misma;
e RTN del comerciante individual;
e Cédula de identidad del comerciante individual;
e Copia de un recibo pablico a nombre del comerciante individual que indique
claramente la direccion de la residencia.
Con los documentos anteriormente mencionados, se debe presentar a la ventanilla de la
camara de comercio respectiva, presentar los documentos, hacer el pago respectivo por servicios
registrales segun el tipo de sociedad. Dicho tramite se lleva un periodo de 24 horas para ya

contar con el registro de misa.

4.2.2 Registro Tributario Nacional (RTN)

Después del registro mercantil, se debe realizar el tramite de solicitud del RTN en el
Servicio de Administracion de Rentas (SAR), el cual es realizado en un dia. Los requisitos para
solicitar el Registro Tributario Nacional Numérico como comerciante individual son los
siguientes:

e Llenar formulario DEI-410 Declaracion Jurada de Inscripciones e inicio de
actividades;

e Copia de la escritura de constitucion de comerciante individual, o nota de parte
del notario autorizante con indicacion del numero del instrumento, el nombre
comercial, domicilio y giro de la actividad econémica;

e Copia de la tarjeta de identidad;


http://www.miempresaenlinea.org/
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Persona juridica.

4.2.3 Requisitos generales del RTN para personas juridicas

Llenar y firmar declaracion jurada de inscripciones, inicio de actividades y
actualizacion al Registro Tributario Nacional con el formulario SAR-410
(Persona juridica)
Llenar y firmar el Formulario Anexo 410-B Declaracién Jurada de Inscripciones,
inicio de actividades y actualizacién al Registro Tributario Nacional.
Original y fotocopia del documento que acredite su constitucion.
Fotocopia de la tarjeta de identidad o carné de residencia del representante legal el
cual debe previamente estar inscrito en el Registro Tributario Nacional.
Fotocopia de la tarjeta de identidad, pasaporte o carné de residencia de los
administradores de hecho y derecho, integrantes de una administracion concursal,
liquidadores de sociedades y entidades en general, administradores legales o
judiciales de herencias publicas o de capital mixto u otro responsable subsidiario
de la administracion.
Fotocopia de la tarjeta de identidad, pasaporte o carné de residencia del socio
Persona Natural.
Comprobante de domicilio. Original y fotocopia de uno de los siguientes
documentos que contenga la direccion exacta:
En caso de bienes propios:

o Recibo de un servicio publico.

o Recibo de suscripcion de servicios privados (internet, cable, telefonia).
En caso de arrendamiento:

o Contrato de alquiler o arrendamiento comercial.

Para terminar, el ultimo requisito necesario es realizar la solicitud del permiso de

operacion, el cual se realiza en la municipalidad y el tiempo puede depender, el cual puede

demorar un periodo de hasta 6 meses 0 mas.
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4.2.4 Requisitos para permiso de operacion (ARSA)

Para poder ejercer como un puesto para la venta de medicamentos, se debe contar con un
permiso sanitario otorgado por la Agencia de Regulacion Sanitaria (ARSA). Esta misma, cuenta
con los siguientes requisitos para poder brindar estos permisos (Agencia de Regulacién
Sanitario, 2020):

1. Presentar la solicitud.
a. Con el titulo que indique: SE SOLICITA LICENCIA SANITARIA (NUEVA,
RENOVACION O MODIFICACION), con los siguientes datos:

b. Organo al que se dirige: Agencia de Regulacion Sanitaria

c. Nombre y generales del propietario o representante legal del establecimiento.
d. Nombre del regente o responsable técnico del establecimiento.

e. Razon o denominacion social de la sociedad, cuando aplique.

f.  Nombre del establecimiento.

g. Direccion exacta del establecimiento, incluyendo teléfono y correo electrénico.
h. Actividad o actividades a las que se dedicara.

Vigencia solicitada dos (2), cuatro (4), seis (6) afios
j.  Lugary fecha de la solicitud.
k. Firma del solicitante
2. Poder otorgado al profesional del derecho.
a. Yasea original y copia para su cotejo o autenticada.
3. Fotocopia de la escritura de constitucion de la sociedad o de comerciante individual.
a. Debidamente inscrita en el Registro de la propiedad.
4. Fotocopia del carnet del profesional responsable que actuara como regente, o director
médico.
a. Cuando aplique.
5. Presentacion de planos.
a. De las instalaciones fisicas, eléctricas, agua potable y agua residuales del
establecimiento o Croquis del Establecimiento.
6. Recibo de pago.

a. Por los servicios prestados.



20

7. Declaracion jurada tipo ARSA.

a. Debidamente autenticada.

4.2.5 Cddigo de Salud en Honduras

La salud es un tema muy importante, el cual, a nivel nacional, cuenta con distintas
normativas para regular su uso como su comercializacion, y por esto juega un papel importante
para conocer mejor el mercado. El codigo de salud fue actualizado y aprobado por el Congreso

Nacional en el afio 2013. (Congreso Nacional de Honduras, 1991)

En este documento, no solamente habla de las normativas en el area de la salud, sino
también disposiciones por parte del estado en distintos escenarios, como ser emergencias,

epidemias, entre otras.

El actual modelo de negocios, recae en la clasificacion brindada por los Articulos nimero
164 y 165 como “puesto de ventas de medicamentos”. El Articulo numero 165 describe a un
puesto de ventas de medicamentos como “Son puestos de venta de medicamentos, los
establecimientos destinados en forma restringida, Unicamente al expendio de medicamentos que
la autoridad competente autorice, y en los que se prohibe la preparacién de recetas y manejo de

medicamentos controlados.” (Congreso Nacional de Honduras, 1991)

A continuacion, presentamos los articulos con mayor relevancia para comprender el
alcance y restricciones de un puesto de ventas de medicamentos, al igual que los entes

reguladores, clasificacion de instituciones médicas, entre otros detalles:

Articulo ° 1: la salud considerada como un estado de bienestar integral, bioldgico,
psicologico, social y ecologico 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.
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Articulo ° 2: el presente Codigo es de orden publico y en caso de conflicto prevalecera

sobre cualquier otra norma.

Articulo ° 3: corresponde a la Secretaria de Estado en el Despacho de Salud publica, que
para los efectos de la presente Ley se llamara "LA SECRETARIA", la definicion de la politica
nacional de salud, la normalizacion, planificacion y coordinacion de todas las actividades
publicas y privadas en el campo de la salud. En los niveles departamental y municipal actuara
por medio de las jefaturas regionales y areas sanitarias, respectivamente, bajo un racional

principio de coordinacion y descentralizacion administrativa.

Articulo ° 4: se faculta a LA SECRETARIA para que mediante resolucion delegue o
reasigne en cualquier tiempo y en cualquiera de sus unidades, dependencias y otros organismos

constituidos de conformidad con la Ley, las actividades propias del sector salud.

Articulo ° 5: para los efectos de coordinacién funcional, el Sector Salud esta constituido
por las dependencias e instituciones siguientes:

a) La Secretaria de Estado en el Despacho de Salud Publica.

b) La Secretaria de Estado en los Despachos de Gobernacion y Justicia.

c) La Secretaria de Estado en los Despachos de Trabajo y Prevision Social.

d) La Secretaria de Estado en los Despachos de Salud Pablica

e) La Secretaria de Estado en los Despachos de Recursos Naturales.

f) La secretaria de Estado en los Despachos de Planificacién, coordinacion y Presupuesto

g) El Instituto Hondurefio de Seguridad Social, el Servicio Autonomo Nacional de
Acueductos y Alcantarillados y los Organismos autonomos a los que su propia Ley les
encomiende actividades en la materia.

h) Las municipalidades, en lo que se refiere a las obligaciones que este Codigo les
impone.

i) Los organismos publicos y privados, nacionales o extranjeros y los internacionales que

en virtud de Ley, convenio o tratado.



22

Articulo ° 6: el presente Codigo y las normas de salud en general, se aplicaran en
consecuencia con los convenios y tratados internacionales que sobre salud sean suscritos por el

Estado de Honduras.

Articulo © 133: corresponde a LA SECRETARIA el registro de los productos quimicos,
farmacéuticos, cosméticos, bioldgicos y de las materias primas de uso farmacéutico, ejerciendo
conjuntamente con el Colegio Quimico Farmaceutico de Honduras la inspeccién y control
sanitario. La elaboracion de especialidades farmacéuticas del Colegio Quimico Farmacéutico de
Honduras realizara los analisis quimicos cualicuantitativos y demas correspondientes, en calidad

de laboratorio oficial para el control de calidad de los medicamentos.

Articulo © 134: en la venta o suministro de productos farmacéuticos en hospitales y
policlinicas privadas a pacientes que reciban tratamiento médico, el porcentaje de utilidad no
excedera del 25% sobre el costo original siendo obligatorio el desglose en la factura del o de los

medicamentos utilizados con su respectivo valor para su debida comprobacion.

Articulo ° 135: se declara como politica del Estado:

a) Asegurar el suministro adecuado de medicamentos de calidad 6ptima al precio més
bajo posible.

b) Enfatizar las bases cientificas para el uso de medicamentos con el objeto de obtener la
mejor efectividad terapéutica al menor costo posible

c) Promover la seguridad terapéutica el uso de presentaciones farmacéuticas mas de un
principio activo

d) Promover e incentivar el uso de terminologia genérica en la importacion, fabricacion,
distribucion, comercializacion, propaganda y promocién, receta y entrega de medicamentos

e) Promover la produccidn nacional, tanto para el consumo interno como para
exportacion, a través de la inversion de fondos nacionales y externos, estableciendo mecanismos

gue no perjudiquen la capacidad ya existente.
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Articulo © 136: se entendera por producto farmacéutico, cualquier sustancia natural o
sintética o0 mezcla de ellas, que se destine a la administracion del ser humano, con fines de
curacion, atenuacion, tratamiento, prevencion o diagnostico de las enfermedades o sus sintomas

asociados.

Articulo ° 140: la elaboracion, manipulacion, expendio y suministro de productos
farmacéuticos, solo se podra hacer en establecimientos debidamente autorizados y reconocidos

por la autoridad correspondiente.

Articulo © 141: sélo podran importar productos farmacéuticos las personas naturales o

juridicas debidamente autorizadas por la autoridad competente.

Articulo °© 142: los productos farmacéuticos deben ser presentados para su distribucion,
comercializacion, suministro y uso, con nombres genéricos o con nombres comerciales. Son
nombres genéricos los de aquellos productos presentados en formula farmacéutica o

singularmente designados con su hombre técnico general reconocido por la farmacopea oficial.

El producto genérico puede ser simple 0 una combinacidn de dos o méas genéricos. Son
productos farmacéuticos con nombre comercial aquellos presentados bajo una denominacion

particular de intervencion y bajo marca de fabrica registrada.

Articulo °© 143: no se permitira la sustitucion de un producto de marea comercial recetado

por el médico, excepto cuando se autorice expresamente el uso del medicamento genérico.

Articulo © 144: el registro de los productos farmacéuticos se haré de acuerdo con las

normas y requisitos que al efecto establezcan los reglamentos.

Articulo °© 149: se prohibe la venta y suministro de productos farmacéuticos con fecha de

caducidad cumplida.
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Articulo °© 150: los estupefacientes, psicotropicos y cualesquiera otras sustancias que
puedan producir dependencia o habito, se sujetaran al control y vigilancia del Gobierno de la
Republica de Honduras y a las normas y reglamentaciones establecidas en los convenios

internacionales que éste celebre.

Articulo © 151: la secretaria elaborara, revisara y actualizara la lista de medicamentos que

deberan someterse a control especial, teniendo en cuenta los riesgos que presentan para la salud.

Articulo © 153: los establecimientos farmacéuticos, sean laboratorios quimico-
farmacéuticos, droguerias o farmacias estatales o privadas, que manejen estupefacientes,
psicotropicos o sus preparaciones, estan obligados a llevar libros oficiales para control de dichos

productos, conforme al modelo que se establezcan segun reglamento.

Articulo © 154: la venta o suministro de productos que contengan estupefacientes,
psicotropicos y otras sustancias sometidas a control en las farmacias, s6lo podran hacerse

mediante prescripcion facultativa de acuerdo a reglamentacion especial.

Articulo © 155: LA SECRETARIA elaboraré el listado del Cuadro Basico de
Medicamentos de las instituciones del Estado, utilizando nombres genéricos de acuerdo a
estandares internacionales reconocidos, para lo cual el Gobierno establecera los mecanismos para
favorecerla portacion, distribucién y comercializacion de los medicamentos del cuadro basico o

de los principios activos necesarios para su elaboracion en el pais.

Articulo © 156: se consideran instituciones de salud todos los establecimientos publicos o
privados, en los cuales se brinda atencion dirigida fundamentalmente a la prevencion, curacion y

rehabilitacion de la salud.
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Articulo © 157: la instalacion, ampliacion. modificacion, traslado y funcionamiento de los
establecimientos publicos y privados de asistencia médica tales como: Hospitales, maternidades,
clinicas, policlinicas, sanatorios, dispensarios, asilos, casas de reposo, establecimientos de Optica,
laboratorios de salud, bancos de sangre, de tejidos y érganos, instituciones de fisioterapia,
psicoterapia, centros de diagnostico, droguerias, laboratorios y botiquines de emergencia,
deberan ser autorizados por LA SECRETARIA. Las farmacias y puestos de venta de medicinas
estan sujetos ademas a las regulaciones de caracter profesional que establezca el Colegio
Quimico Farmacéutico de Honduras. El personal profesional que laboraré en estos
establecimientos debera ser previamente acreditado por el Colegio correspondiente.

Articulo © 164: para los efectos de este Codigo y sus reglamentos son establecimientos
farmacéuticos: Las farmacias, las droguerias, los laboratorios farmacéuticos, los puestos de venta

de medicamentos y los botiquines médicos.

Articulo °© 165: se entiende por farmacia, el establecimiento que se dedica a la
preparacion de recetas y al expendio y suministro de medicamentos directamente al publico. Las
farmacias también podran importar medicamentos. Se entiende por drogueria, todo
establecimiento dedicado a la importacion depdsito, distribucion y venta de medicamentos al por
mayor, en donde es prohibido el suministro directo al pablico y la preparacion y despacho de
recetas. Son laboratorios farmacéuticos, todos aquellos establecimientos que se dedican a la
fabricacion de medicamentos, a la manipulacion de materias primas para la elaboracion o
preparacion de los mismos y a la elaboracién o manipulacion de cosméticos y alimentos de uso
médico. Son puestos de venta de medicamentos, los establecimientos destinados en forma
restringida, Unicamente al expendio de medicamentos que la autoridad competente autorice, y en
los que se prohibe la preparacion de recetas y manejo de medicamentos controlados. Cuando en
una comunidad se instale una farmacia no podran clausurarse los puestos de ventas de

medicamentos ya existentes.

Articulo ° 166: son botiquines de emergencia médica, los establecimientos aprobados por
la autoridad competente a solicitud de un médico colegiado y con goce de sus derechos, para que

expenda productos farmacéuticos para uso emergente de sus pacientes solamente.
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Articulo ° 167: todo establecimiento farmacéutico debera contar con la presencia de un
regente, a tiempo completo, se exceptlan de esta obligacion los puestos de ventas de

medicamentos y los botiquines de emergencia médica.

Articulo °© 168: el regente es el profesional quimico farmacéutico que asume la direccién
técnica y cientifica de un establecimiento farmacéutico y se responsabiliza de todo cuanto afecte
la identidad, pureza y buen estado de sus medicamentos y productos, asi como de las
infracciones que en relacion con la produccion, manipulacion y suministro de medicamentos se

cometan en el establecimiento.

Articulo °© 169: el control técnico de los establecimientos farmacéuticos estara a cargo de
LA SECRETARIA y el Colegio de Quimicos Farmacéuticos de Honduras.

Articulo © 170: las farmacias y puestos de venta de medicamentos, prestaran su servicio

de acuerdo a reglamentacion especial.

Articulo © 171: los establecimientos mencionados en el Articulo 157 deberan ser

registrados en el Colegio Profesional correspondiente o el de mayor afinidad segln su actividad.

Las clinicas privadas estan amparadas a la venta de medicamentos segun el articulo
nimero 166 que determina que “son botiquines de emergencia médica, los establecimientos
aprobados por la autoridad competente a solicitud de un médico colegiado con goce de sus
derechos, para que expenda productos farmacéuticos para uso emergente de sus pacientes

solamente.” (Congreso Nacional, 1991)



27

4.2.3 Ley general de medicamentos en Honduras

Segun la ley general de medicamentos en Honduras, aprobada por el congreso nacional
en el afo 2011 partiendo de los articulos 65 y 145 los cuales hablan de las disposiciones sobre las
garantias de proteccion de la vida y la salud humana, como derechos fundamentales superiores e
inalienables de la persona, al igual que determina las potestades regulatorias de dependencias del
estado para la regulacién, supervision y control de los productos alimenticios, quimicos,

farmacéutico y bioldgicos. (Congreso Nacional de la Republica de Honduras, 2011)

La presente ley se ve orientada especialmente para los laboratorios farmacéuticos que
tienen como fin la elaboracién y distribucion de medicamentos ya sea para el uso nacional o
exportacion. Esta misma ley, en el articulo 6, conceptualiza los términos generales que tienen un
impacto ya sea sobre las buenas préacticas, asi como los puntos de evaluacién y sancion de la
operacion en la elaboracion, distribucion y comercializacion de medicamentos. Entre las
principales a tener en cuenta se encuentran las siguientes: dependiente, drogueria, equivalentes

farmacéuticos, equivalentes terapéuticos, falsificacion farmacoldgica, facultativo, entre otros.

Segun la presente ley, se determina en el articulo 10 a la Superintendencia General de
Medicamentos (SGM) como el ente adscrito por la Secretaria de Salud, con independencia
nacional, como 6rgano de regulacion y vigilancia de los establecimientos médicos; Este mismo
esta enfocado en mayor parte en la elaboracion de medicamentos, ya que solamente regula la
legitimidad de los medicamentos distribuidos por entes comercializadores (farmacias,

distribuidores de medicamentos, etc.)

Segun el capitulo 1V de la normativa subjetiva y técnica, seccion, se habla de los
medicamentos, los cuales van a depender de su clasificacion, desarrollo y prescripcion requerida.
El articulo 19 de la ley presente, define los siguientes origenes de medicamentos:

e Medicamentos de sintesis 0 semi-sintesis;
e Medicamentos naturales de orgen vegetal o animal;
e Radiofarmacos;

e Medicamentos homeopaticos;
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e Medicamentos biotecnolégicos;
e Formulas magistrales;

e Medicamentos biotecnoldgicos;
e Foérmulas magistrales;

e Medicamento hemo-derivado;
e Medicamento inmunolo6gico;

e Medicamentos biologicos.

Los medicamentos segun su desarrollo, cuentan con los siguientes lineamientos:
e Medicamentos registrados bajo patente y marca;
e Genéricos registrados con marca o sin marca;

e Medicamentos experimentales.

Los medicamentos segln su prescripcion requerida, cuenta con los siguientes
lineamientos:
e Medicamentos de dispensacion libre;
e Medicamentos de dispensacion bajo prescripcion medica;
e Medicamentos de dispensacion especial;

e Medicamentos de uso continuado.

Segun la seccion V, de la ley general de medicamentos, si un establecimiento de venta de
medicamentos cuenta con productos estupefacientes, sicotrdpicos, o con regulacion por medio
del IHADFA, esta en su obligacion de contar con un regente, el cual es un profesional quimico
farmacéutico debidamente autorizado por la Junta de Vigilancia respectiva, y quien debera
permanecer en el establecimiento bajo su responsabilidad un tiempo minimo determinado por la

Superintendencia General de Medicamentos.

Segun el articulo 45 en la seccion V de la ley general de medicamentos, se prohibe la

venta de medicamentos de manera ambulatoria, con excepcion de los clasificados como



29

medicamentos de venta libre, medicamentos naturales, siempre y cuando dicha venta se realice
en condiciones que preserven la higiene, la integridad de los medicamentos y se evite el
contrabando, el fraude y la falsificacion de medicamentos.

Segun el capitulo V, seccidn I, articulo 48 de la ley general de medicamentos, se define
que un regente es obligatorio en el funcionamiento de las farmacias Unicamente, debido a los

tipos de medicamentos con los que se pueden distribuir a través de ellas.

La seccidn V, seccion IV articulo 51 de la ley general de medicamentos, define que
existen disposiciones comunes para los establecimientos farmacoldgicos las cuales establezcan la
seguridad, legitimidad, medidas de control, manejo de desechos, horarios de atencién

establecidos, y sus disposiciones de seguridad operativa como ser advertencias, simbologias, etc.

4.2.6 Departamentos regularizadores y sanciones (Diario Oficial la Gaceta)

De igual manera, la publicacion realizada por el Diario Oficial la Gaceta nos hace énfasis
en cudles son determinados como “medicamentos controlados”, los cuales por ley no pueden ser
distribuidos en un establecimiento de venta de medicamentos. (Diario Oficial La Gaceta, 2005)

Medicamentos controlados:

a) Cualquier medicamento psicotropico y estupefaciente sometido al régimen de control
segun los Convenios sobre sustancias estupefacientes y psicotrépicas respectivamente EI control
sobre este tipo de substancias lo ejerce la Junta Nacional de Control de Drogas.

b) Una sustancia que pueda incorporarse en formas posologicas farmacéuticas solo dentro
de los limites especificos determinados por estudios

e) Una sustancia aprobada por la Secretaria de Salud, pero sujeta a restricciones que
excluyan su uso en una proporcion considerable de la poblacion potencial de pacientes a los que
estaria destinada.

Segun el Capitulo 111 de la publicacion en El Diario Oficial la Gaceta, se asignan
“Ambito de aplicacion y competencias” a los siguientes departamentos, los cuales tienen
distintas responsabilidades en la administracion y regulacion en el area de la salud (Diario
Oficial La Gaceta, 2005):

I. Direccion General de Regulacién Sanitaria
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a) Cierre definitivo de establecimientos de interés sanitario, mediante resolucién
motivada

b) Cancelacion de registros sanitarios de productos y licencias sanitarias de
establecimientos, mediante resolucién motivada

e) Imposicion de sanciones econdémicas desde veinte mil lempiras y un centavo (L
20,000.01)

Hasta cincuenta mil lempiras (L 50,000.00), mediante resolucion motivada.

d) Certificar a profesionales y técnicos como inspectores sanltanos y proveedores de
servicios de salud

e) Otros asuntos no previstos en este Reglamento relacionados con su competencia y de

conformidad con el ordenamiento juridico vigente en el pais.

I1. Departamento de Control Sanitario de Productos, Servicios y Establecimientos de
Interés Sanitario o Departamento Delegado

a) Emitir dictdmenes a las solicitudes que se deriven de la Direccién General de
Regulacion Sanitaria.

b) Otorgar / denegar licencia sanitaria de establecimientos, segun complejidad delegada
mediante resolucion motivada.

e) Otorgar / denegar reconocimientos de registro sanitario de productos en el marco de
tratados o convenios ratificados.

d) Otorgar / denegar registro sanitario a productos segun riesgo mediante resolucion
motivada.

e) Otorgar / denegar Certificados de Libre Venta de productos para exportacion de
acuerdo a riesgo.

f) Otorgar / denegar certificados de importacion y exportacion de productos controlados.

g) Amonestaciones escritas

h) Imponer sanciones econdmicas desde veinte LempZlras (L 20.00) hasta veinte mil
lempiras (L 20,000.00), mediante resolucion motivada.

i) Aplicar las sanciones correspondientes de acuerdo a lo establecido en la Seccion
Segunda y Tercera del Capitulo IX de este Reglamento

J) Cierre temporal de edificaciones y establecimientos, mediante resolucion motivada.
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k) Suspension de registro o licencia sanitaria, mediante resolucion motivada.

I) Decomiso de productos, sustancias y artefactos, mediante resolucion motivada.

m) Controlar la publicidad de productos, establecimientos de interés sanitario y servicios
de salud, mediante resolucion motivada.

n) Resolver los asuntos que le delegue la Direccion General de Regulacion Sanitaria.

0) Lo no previsto en este Reglamento, pero relacionado con él y de conformidad con el

ordenamiento juridico vigente en el pais.

[11. Region de Salud Departamental

a) Emitir informes de los asuntos que se den ven de la Direccion General de Regulacién
Sanitaria.

b) Imponer sanciones econdémicas desde veinte lempiras (L 20.00) hasta veinte mil
lempiras (L 20,000.00), mediante resolucion motivada.

e) Otorgar / denegar registro sanitario de productos, segun riesgo delegado mediante
resolucion motivada.

d) Otorgar / denegar licencia sanitaria de establecimientos, segun complejidad mediante
resolucion motivada.

e) Resolver los asuntos que le delegue la Direccion General de Regulacién Sanitaria.

f) Aplicar las sanciones correspondientes de acuerdo a lo establecido en la Seccion
Segunda y Tercera del Capitulo IX de este Reglamento.

g) La liberacion, decomiso, desnaturalizacion o destruccion de productos, sustancias y
artefactos.

h) Cierre temporal de establecimientos segin complejidad delegada, mediante resolucién
motivada.

i) Suspension del registro y licencia sanitaria.

j) Lo no previsto en este Reglamento, pero relacionado con él y de conformidad con el

ordenamiento juridico vigente en el pais.

IV. Jefatura del Departamento de Regulacion Sanitaria en las Regiones de la Salud
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a) Dictaminar sobre la solicitud del registro sanitario de los productos de interés sanitario
de acuerdo al riesgo, con el fin de ser otorgado 0 negado por la jefatura regional.

b) Dictaminar sobre solicitud de licencias sanitarias de establecimientos segun
complejidad, con el fin de ser otorgado o negado por la jefatura regional.

e) Emitir dictamen para la imposicion de las sanciones siguientes:

I) Multas desde veinte lempiras (L 20.00) hasta veinte mil lempiras (L.20,000.00).

2) La liberacion, decomiso, desnaturalizacion o destruccion de productos, sustancias y
artefactos.

3) Cierre temporal de establecimientos segin complejidad delegada.

d) Amonestaciones escritas.

e) Lo no previsto en este Reglamento, pero relacionado con él y de conformidad con el
ordenamiento juridico vigente en el pais.

V. Inspectoria Sanitaria

a) Realizar inspecciones a productos, servicios y establecimientos de interés sanitario.

b) Efectuar la toma de muestras de los productos de interés sanitario.

e) Retener productos, sustancias y artefactos que se consideren riesgosos para la salud.

d) Ejecutar el decomiso, desnaturalizacion y destruccion de productos de interés
sanitario, previa resolucion.

e) Ejecutar o notificar las acciones y sanciones contempladas en el presente Reglamento
segun resolucién emitida por autoridad competente.

e) Efectuar el requerimiento del representante o propietario del establecimiento a efecto
de comparecer ante la autoridad competente para resolver los problemas o deficiencias
encontradas.

d) Otras que le sean delegadas.

4.3 Teorias de sustento

4.3.1 Teoria de las necesidades de Abraham Maslow
La Piramide de Maslow forma parte de una teoria psicoldgica que inquiere acerca de la
motivacion y las necesidades del ser humano: aquello que lleva actuar tal y como se hace. Segin

Abraham Maslow, un psicologo humanista, las acciones nacen de la motivacion dirigida hacia el
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objetivo de cubrir ciertas necesidades, las cuales pueden ser ordenadas segun la importancia que

tienen para el bienestar.

Las necesidades del “desarrollo del ser”, por su parte, son importantes para el crecimiento
personal, y no tienen que ver con el déficit de algo, sino con el deseo de crecer como persona.

Asi pues, la piramide de Maslow tiene 5 niveles de necesidades. Son los siguientes:

1. Necesidades fisiologicas Incluyen las necesidades vitales para la supervivencia y son de
orden bioldgico. Dentro de este grupo, se encuentran necesidades como: necesidad de respirar,
de beber agua, de dormir, de comer, de sexo, de refugio.

2. Necesidades de seguridad En esta parte de la pirdmide de Maslow se incluyen las
necesidades de seguridad son necesarias para vivir, pero estan a un nivel diferente que las
necesidades fisioldgicas. Es decir, hasta que las primeras no se satisfacen, no surge un segundo
eslabdn de necesidades que se orienta a la seguridad personal, al orden, la estabilidad y la

proteccion.

3. Necesidades de afiliacion Maslow describe estas necesidades como menos bésicas, y

tienen sentido cuando las necesidades anteriores estan satisfechas.

4. Necesidades de reconocimiento Este nivel de la jerarquia de necesidades humanas
también es conocido como necesidades de estima, y tiene que ver con el modo en el que nos

valoramos nosotros y nos valoran los demas, el resto de la sociedad.

5. Necesidades de autorrealizacion, Por ultimo, en el nivel més alto se encuentra las
necesidades de autorrealizacion y el desarrollo de las necesidades internas, el desarrollo
espiritual, moral, la basqueda de una misién en la vida, la ayuda desinteresada hacia los demas,
etc. (Wikipedia, 2020)
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Figura 4.1: Piramide de Maslow
Fuente: (Wikipedia, 2020)

4.3.2 Teoria Formulista
Estructura el proceso de venta en cuatro etapas diferenciadas, segun una formula llamada
A.1.D.A. que estd compuesta por las iniciales de cada fase o etapa:
e Atencion
e Interés
eDeseo

e Accion

1. Fase de llamar la atencion: el vendedor debe llamar la atencion del comprador/a durante
los primeros momentos de contacto él. Si no es asi la venta estara perdida. Las preguntas,

las afirmaciones o las acciones son como un redoble de tambor. Captan la atencion.

2. Fase de despertar interés: El vendedor tiene que procurar que el/la cliente se interese por

el producto. Esta fase se suele desarrollar al mismo tiempo que la anterior.

3. Fase de crear deseo: Una vez atendido por €l cliente, él vendedor tiene la oportunidad de

crear un deseo por el producto. Es la etapa en la que tiene que convencer al cliente de que
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su producto es el que mejor soluciona una necesidad especifica que €l tiene. El cliente
pondra objeciones, expresara inconvenientes y preguntara por las ventajas del producto.
Tiene como fin eliminar la desconfianza que normalmente se tiene por una personay un
producto extrafio. Una vez conseguido el interés del cliente, hay que crear o aumentar su
deseo. El deseo es el hambre que nos hace comer. El deseo es la emocidn que nos hace

actuar.

4. Fase de mover a la accion: Esta es la Gltima fase ya que toda actuacion del vendedor se
dirige a vender los productos que comercializa. Una vez creado el deseo por el producto,
el vendedor tiene que procurar que el cliente realice la accidn concreta de compra,

realizandole una oferta o proposicion y buscando la manera de cerrar el trato.

Las ultimas preguntas que se hacen al cliente le moveran a la accién, a convertirse en

cliente.

Ese es el cierre de la venta. Si las fases precedentes se han llevado a cabo con destreza, los
Gltimos pasos son pura rutina: firmar el pedido y establecer la forma de pago y la fecha de

entrega.

Esta teoria formulista, es practicada fundamentalmente en las empresas con una gestion

orientada a la venta, donde todo proceso se basa en la actuacion del vendedor. (iNegocios, 2018)

4.4 Conceptualizaciones

Distribuidora de medicamentos: entidad encargada de almacenar, distribuir y
comercializar de forma mayorista a las entidades de Grupo de las Industrias Biotecnoldgica y
Farmacéuticas y a las entidades del sector de la salud, medicamentos de produccion nacional e
importados; materias primas; materiales de envase; reactivos quimicos; medios diagndsticos;

articulos opticos; dentales; productos quimicos; materiales higiénico-sanitarios; materiales para
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bancos de sangre; dermocosméticas medicinales; suplementos nutricionales; narcoticos y alcohol

de uso médico. (BioCubaFarma, s.f.)

Aines: los farmacos antiinflamatorios no esteroideos (AINES) son un grupo de
medicamentos ampliamente usados para tratar el dolor, la inflamacién y la fiebre. En este grupo
se incluyen medicamentos tan conocidos y usados como el &cido acetil-salicilico (AAS)

(Aspirina®), Ibuprofeno, Indometacina, Diclofenaco, Piroxicam, etc. (Aisa, 2012)

Mecanismo de accion: en el &mbito de la medicina, este término se usa para describir la

manera en que un medicamento u otra sustancia producen un efecto en el cuerpo. (Cancer, 2011)

Medicamentos: sustancia 0 combinacidn de sustancias con propiedades para prevenir,
diagnosticar, tratar o curar una enfermedad, o para restaurar la salud, que se presenta como tal y

cuenta con el reconocimiento de la autoridad administrativa. (RAE, s.f.)

Farmaco: sustancia con composicion quimica exactamente conocida y que es capaz de
producir efectos o cambios sobre una determinada propiedad fisiolégica de quien lo consume; un
farmaco puede ser exactamente dosificado y sus efectos (tanto benéficos como perjudiciales)
perfectamente conocidos, luego de utilizar dicho farmaco en un nimero de personas lo
suficientemente grande. Ejemplos de farmacos son el acetaminofén, el propanolol y el

haloperidol. (Levidence, s.f.)

Instituto Nacional de Estadisticas (INE): la Ley de Transparencia y la rendicion de
cuentas son garantia para un mejor desempefio del servidor publico y del Gobierno en General
para que los ciudadanos puedan fiscalizar, constituye un medio eficaz contra la corrupcion.
(Infotecnologia, 2013)

Farmacia: el concepto refiere a la ciencia dedicada a la preparacion y la combinacion de

productos que sirven para mantener o recuperar la salud (Merino, 2017)
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Laboratorios farmacéuticos: son aquellas empresas fisicas o juridicas, que con antelacion
estan autorizadas por la administracion competente para fabricar de manera industrial
medicamentos, o participar en alguna de las fases de desarrollo y venta de los mismos.
(EUROINNOVA, s.f.)

Medicamentos controlados: medicamento u otra sustancia que el gobierno somete a
control estricto debido a su capacidad de producir dependencia, abuso o adiccion. Se controla la
produccion, el uso, la manipulacién, el almacenamiento y la distribucion de la sustancia.

(Céncer, s.f.)

Triaje: es un sistema de seleccion y clasificacion de pacientes en los servicios de urgencia,

basado en sus necesidades terapéuticas y los recursos disponibles para atenderlo. (social, s.f.)

ARSA: agencia de regulacion sanitaria, institucién que regula, autoriza, vigila y fiscaliza a
los establecimientos, servicios y productos de interés sanitario, con el fin de brindar proteccion a
la salud de la poblacion nacional y extranjera en el pais; a través de una gestién efectiva que
reduzca la exposicion a riesgos y a que a su vez contribuya con una mejora en el clima de

negocios y la competitividad del pais. (ARSA, 2020)

Superintendencia General de Medicamentos (SGM): créase la Superintendencia
General de Medicamentos (SGM), como una unidad adscrita a la Secretaria de Salud, con
independencia decisional, funcional y presupuesto asignado, la cual actuara como érgano de
regulacion y vigilancia conforme dispone en esta ley. (Congreso Nacional de la Republica de
Honduras, 2011)

Equivalente farmacéutico: el que contiene la misma cantidad molar del mismo
ingrediente farmacéutico activo, en la misma forma de dosificacion, si cumple con los estandares
comparables y si esté destinado a ser administrado por la misma via. La equivalencia

farmacéutica no implica necesariamente equivalencia terapéutica, como las diferencias en los
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excipientes y el proceso de fabricacion y algunas otras variables que pueden dar lugar a

diferencias en la accion del producto. (Congreso Nacional de la Republica de Honduras, 2011)

Equivalente terapéutico: dos productos son equivalentes terapéuticos si son
equivalentes farmacéuticos y, ademas, después de su administracion en la misma dosis, sus
efectos con respecto a eficacia y seguridad son esencialmente iguales, lo cual es determinado
mediante estudios apropiados de bio-equivalencia, farmacodinamia, estudios clinicos o in-vitro.
Dos equivalentes terapéuticos son intercambiables. (Congreso Nacional de la Republica de
Honduras, 2011)

Facultativo: profesional de la salud en las areas de medicina, odontologia y medicina
veterinaria, legalmente autorizado e inscrito para el ejercicio de su profesion. (Congreso

Nacional de la Republica de Honduras, 2011)

Vigilancia farmacologica: se refiere a las actividades relacionadas a vigilancia de los
procesos de fabricacion, distribucion, prescripcion, dispensacion o venta con el fin de identificar
incumplimiento de la normativa técnica y administrativa establecida en esta ley. (Congreso

Nacional de la Republica de Honduras, 2011)

Formula magistral: todo medicamento destinado a un paciente determinado, preparado
por el farmacéutico o bajo su direccion, segun las normas técnicas de prescripcion facultativa
individualizada de medicamentos, sin que se requiera Registro Sanitario para su expendio.

(Congreso Nacional de la Republica de Honduras, 2011)

Medicamento esencial: son los medicamentos que tienen comprobada eficacia, rango de
seguridad aceptable, y sirven para satisfacer las necesidades de atencién de salud de la mayor

parte de la poblacion. (Congreso Nacional de la Republica de Honduras, 2011)
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Medicamento de venta libre: producto farmaceéutico registrado, autorizado y publicado

para su venta sin prescripcion médica. (Congreso Nacional de la Republica de Honduras, 2011)

Medicamentos sin prescripcion médica: aquellos destinados a procesos o condiciones
que no necesiten un diagnostico preciso y cuyos datos de evaluacion toxicoldgica, clinica o de su
utilizacion y via de administracion no exijan prescripcion médica, mediante su dispensacion
farmacias por un farmacéutico. Los prospectos y el etiquetado de los medicamentos que no
requieran prescripcion médica contendran aquellas advertencias que convengan a su naturaleza y
las orientadas a prevenir su uso indebido. (Congreso Nacional de la Republica de Honduras,
2011)

Regente: profesional quimico farmacéutico debidamente autorizado e inscrito para
ejercer su profesion, responsable de la direccion técnica de un establecimiento farmacéutico.

(Congreso Nacional de la Republica de Honduras, 2011)

Registro sanitario: es el proceso técnico legal que asegura que el medicamento a
comercializar cumple con los requisitos de calidad, seguridad y eficacia (Norma de producto o
Norma CES), el cual culmina con la obtencion de una certificacion sanitaria emitida por la
autoridad competente que habilita su comercializacién y dispensacion. El registro conlleva la
autorizacion de la Superintendencia General de Medicamentos. (Congreso Nacional de la
Republica de Honduras, 2011)

Principio Activo: toda sustancia o mezcla de sustancias de origen natural, humano,
animal, vegetal, mineral, microbiologico, quimico, biogenético sintético o semi-sintético que,
poseyendo un efecto farmacoldgico especifico, se le atribuye una actividad apropiada para

constituir un medicamento. (Congreso Nacional de la Republica de Honduras, 2011)

Falsificacion farmacoldgica: la adulteracion, imitacion de nombres, marcas, envases,

contenidos y otras caracteristicas de un producto para sustituirlo por otro distinto de inferior



calidad, seguridad y eficacia terapéutica y comercializarlo como producto original o como

producto certificado.
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CAPITULO V. METODOLOGIA

5.1 Congruencia metodoldgica
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Como parte de esta investigacion se desarrollara la matriz metodologica, con el fin de que

todo tenga una coherencia y légica en dicha investigacion. Dicha matriz lleva su respectivo

nombre, formulacion del problema, preguntas de investigacion, objetivos y variables. Dicha tabla

se utiliza para que el investigador evalue la conexion légica entre cada apartado y se desarrolle

de la mejor forma posible el estudio.

En conclusién, dicha matriz brinda un panorama general de lo que se trata la investigacion

y lo que se quiere lograr, a través de un estudio realizado de forma ordenada con su légica, todo

va relacionado.

5.1.1 Matriz Metodologica
Tabla 5.1: Matriz Metodoldgica

Formulacion del Problema

Preguntas de investigacion

Objetivo

Variables

Considerando el aumento de
clinicas médicas privadas
debido a su mayor demanda, y
la creacion de nuevos centros
asistenciales con fondos no
centralizados, se genera la
siguiente interrogante:

(Es factible una distibuidora de
medicamentos ubicada en La
Entrada, Copan?

(Cuales son los principales
factores de interés para los
encargados de compras en de
las clinicas privadas en La
Entrada, Copan para escoger a
sus proveedores?

(Qué estrategias de compra 'y
comercializacion de
medicamentos e insumos
médicos seran utilizadas por la
distribuidora de medicamentos
ubicada en La Entrada, Copan?

(La TIR demuestra que una
distribuidora de medicamentos
ubicado en La Entrada, Copan
es factible?

Figura 5.1.1: Pirdmide de Maslow
Fuente: (Propia, 2020)

General

Realizar un estudio de pre-
factibilidad para determinar la
rentabilidad de una
distribuidora de medicamentos
ubicado en La Entrada, Copan.

Especificos

Identificar los principales
factores de las clinicas médicas
privadas para escoger a sus
proveedores en La Entrada,
Copan.

Independientes

Estudio de mercado

Definir estrategias de compra y
comercializacion de
medicamentos e insumos
médicos para aumentar la
competitividad de la
distribuidora de medicamentos
en La Entrada, Copan.

Estudio técnico

Determinar si es factible una
distribuidora de medicamentos
en la ciudad de La Entrada,
Copan.

Estudio financiero

Dependiente

Pre-factibilidad en el
desarrollo de una
distribuidora de
medicamentos en la
ciudad de La Entrada,
Copan




5.1.2 Operacion de las variables

Tabla 5.2: Operacion de las variables

Dimensiones
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Indicadores

Variables Independientes

Estudio de mercado

Definicion Conceptual

Un estudio de mercado es una
investigacion utilizada por
diversos ramos de la industria
para garantizar la toma de
decisiones y entender mejor el
panorama comercial al que se
enfrentan al momento de
realizar sus operaciones.

Definicion Operacional

Conocer el mercado meta, sus
necesidades, comportamiento y
oportunidades de negocio en La
Entrada, Copan.

Mercado meta, macro entorno,
micro entorno, ofertay
demanda de medicamentos en
La Entrada, Copan y zonas
aledarias.

Oferta y demanda.

Estudio técnico

El estudio técnico comprende
todo aquello que tiene relacion
con el funcionamiento y
operatividad del proyecto en el
que se verifica la posibilidad
técnica de fabricar el producto o
prestar el servicio, y se
determina el tamatio,
localizacion, los equipos, las
instalaciones y la organizacion
requerida ara realizar la
produccion.

Identificar la oportunidad de
negocio, competencia directa e
indirecta, el capital humano
requerido y estrategias de
compra, venta, distribucion y
comunicacion a ser
implementadas en el desarrollo
de la distribuidora de
medicamentos en La Entrada,
Copan.

Requisitos, regularizaciones,
competencia, ventajas,
proveedores, organigramas,
oportunidad de expansion, lista
de medicamentos para
inventario.

Inmobiliario, insumos, talento
humano, portafolio de
productos.

Estudio financiero

Es el proceso a través del que
se analiza la viabilidad de un
proyecto. Tomando como base
los recursos economicos que
tenemos disponibles y el coste
total del proceso de produccion.

A través del estudio financiero,
se evalua el modelo de negocio
planteado para conocer los
costos de inversion y la
viabilidad del mismo en un
periodo de proyeccion a cinco

anos.

Inversiones, costos, gastos,
viabilidad.

Tasa Interna de Retorno (TIR),
Valor Actual Neto (VAN),
Estado de Resultados,
Proyecciones de ventas e
ingresos.

Figura 5.2: Operacion de las variables

Fuente: (Propia, 2020)

5.1.3 Hipotesis de Investigacion

1. Hi: SilaTIR es mayor al 15% del costo de capital, se acepta el proyecto.

2. Ho: Sila TIR es menor al 15% del costo de capital, no se acepta el proyecto.

5.2 Enfoque y métodos

El enfoque del estudio es mixto, ya que este recolecta datos cuantitativos, los cuales se

utilizaran para poder calcular una demanda en el mercado actual, al igual que conocer los rangos

de compra por parte del mercado meta; y cualitativos para poder definir las caracteristicas y

beneficios que las clinicas médicas privadas encuentran atractivas para poder escoger a su

proveedor de medicamentos.
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Se utilizara un proceso investigativo transversal, en el cual se utilizaran datos en base a un
periodo de tiempo sobre la poblacién muestra, que se enfoca en los tipos de medicamentos e

insumos médicos que seran distribuidos.

Los datos encontrados a traves de las encuestas y entrevistas seran utilizados para
responder las preguntas de investigacion y asi realizar estrategias tanto de compra como de
comercializacion y distribucion de medicamentos e insumos médicos en la ciudad de La Entrada,

Copan.

Tabla 5.3: Enfoque y métodos

Enfoque Mixto

Cuantitativo Cualitativo

No Investigacion /
Experimental Accibn
- Encuestas
Transversal Eipoice Descriptivo
muestra
; Entrevistas
Probabilistica § Ao de
mercado
Estudio
técnico
Estudio
financiero

Figura 5.3.1: Enfoque y métodos
Fuente: (Propia, 2020)



5.3 Alcance y disefio de la investigacion
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Segun Hernandez, Fernandez & Baptista (2010): “la respuesta a esta pregunta depende de

dos factores: 1) el estado de conocimiento sobre el problema de investigacion reportado en la

literatura, y 2) la perspectiva que se pretenda dar al estudio.”

Debido a que el objetivo principal es realizar un estudio de pre-factibilidad para desarrollar

una distribuidora de medicamentos que estara ubicada en La Entrada, Copan; se ha decidido

utilizar la metodologia mixta con un alcance correlacional, el cual se enfocara en identificar la

relacion en la asociacion entre el mercado de las clinicas privadas y su preferencia para la

compra de medicamentos e insumos médicos.

Exploratoria Descriptiva

Propdsito Examinar un tema o problema de Describir un fenédmeno: especificar
investigacién poco estudiado, del propiedades, caracteristicas y rasgos
cual se tienen muchas dudas o no se importantes
ha abordado antes

Utilidad -Familiarizarse sobre fenémenos [Mostar con precisién las dimensiones de
nuevos o relativamente desconocidos = un fenémeno.

-Establecer prioridades para estudios
futuros
Método Flexibles. Al final identifican Identificar el fendmeno y los

conceptos o variables promisorias a
estudiar en otra investigacion

objetos/sujetos involucrados; definir las
variables a medir; recolectar datos para
medir las variables; concluir

Relacién con  Prepara el terreno para otros estudios = Son la base para investigaciones

otros (descriptivo, correlacional o correlacionales
estudios explicativo)
Amplitud de  Amplia y dispersa Focalizada a las variables

investigacion

Meta del
investigador

Describir fendmenos, situaciones,
contextos y/o eventos

Investigar un problema poco
estudiado o desde una perspectiva

innovadora
Riesgo Alto Bajo
implicado
Rasgos del Gran paciencia, serenidad y Precision, ser observador

investigador | receptividad

Figura 5.3.2: Alcance de la investigacion
Fuente: (Fernandez & Baptista, 2010)

Correlacional

Identificar relacién o grado de
asociacién que existe entre dos 0 mds
variables en un contexto

- Predecir el valor de una variable a
partir del valor de otra relacionada.

- Explicar un fenémeno, aunque de
manera parcial

Identificar variables; establecer
hipétesis; medir cada variable; analizar
la vinculacién entre variables; probar
o no las hipétesis

Proporciona la base para llevar a cabo
estudios explicativos

Focalizada a las variables

Asociar variables que permita predecir

Obtener relaciones falsas

Andlisis

Explicativa

Explicar las casusas de
relacién entre variables
(eventos, sucesos o
fenémenos)

Explicar por qué ocurre un
fenémeno y en qué
condiciones se manifiesta.

Describir y relacionar
multiples variables;
explicar por qué se
relacionan dichas
variables

Genera un sentido de
entendimiento sobre un
fenémeno

Diversas variables (mds
estructurado)

Determinar la causa de los
fenémenos

Andlisis, ser critico
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5.3 Disefio de Investigacion

La investigacion no experimental: (Sampieri, 2014) Menciona que el disefio no
experimental podria definirse como la investigacion que se realiza sin manipular
deliberadamente variables. Es decir, se trata de estudios en los que no hacemos variar en forma

intencional las variables independientes para ver su efecto sobre otras variables.

5.3.1 Poblacion y muestra

La poblacion (o universo) que se pretende estudiar debe definirse en forma rigurosa, ya que
de la manera en que se haga tal definicion dependeré la calidad de la muestra seleccionada y el
éxito de los resultados. (Benassini, 2009)

5.3.1 Poblacion
Segun Toledo Diaz de Le6n (2009): “La poblacion de una investigacion esta compuesta
por todos los elementos (personas, objetos, organismos, historias clinicas) que participan del

fendmeno que fue definido y delimitado en el analisis del problema de investigacion.” (p. 4)

Segun el censo realizado por el INE en el 2019, se estima que la poblacion total en el
municipio de Nueva Arcadia era de 44,851 personas; de los cuales 32,005 viven en el &rea
urbana, y 12,846 en el area rural.

O-4 4,825 2,473 2,352 3,454 1,372
5-9 4,956 2,471 2,485 3,539 1,417
r 10-14 5,263 2,695 2,568 3,868 1,395
15-19 5,043 2,483 2,561 3,674 1,369
20-24 4,436 2,063 2,374 3,172 1,265
25-29 3,807 1,732 2,075 2,621 1,186
30-34 3,201 1,451 1,750 2,168 1,034
35-39 2,693 1,260 1,433 1,894 799
40-44 2,336 1,051 1,285 1,653 683
45-49 1,810 825 985 1,297 514
50-54 1,622 727 895 1,182 440
55-59 1,265 548 717 ?11 355
60-64 1,105 515 590 800 305
65-69 821 354 468 590 231
70-74 652 276 376 466 185
7579 492 223 269 356 136
80+ 522 206 316 362 160

Figura 5:2: Poblacién del municipio de Nueva Arcadia
Fuente: (INE, 2019)
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Para fines de investigacion, la poblacion meta como distribuidora de medicamentos son las
clinicas privadas en la zona de La Entrada, Copan; segln la entrevista realizada con el director
del Centro de Salud de la ciudad, el Dr. Edvin Rafael Reyes, se estima una existencia de treinta

clinicas locales.

Tabla 5.4: Datos para el célculo de poblacién

Elemento Cantidad

Clinicas 30
Area  |LaEntrada, Copan
Estudio 2 semanas

Tabla 5.4: Poblacion del municipio de Nueva Arcadia
Fuente: (Propia,2020)

5.3.2 Muestra

Para fines de la investigacion, se tomarén en cuenta las clinicas privadas como el principal
mercado meta, en el cual se han identificado treinta clinicas. Para el calculo de la muestra, se ha

utilizado la calculadora de muestra de Corporacion AEM para obtener los siguientes resultados:

Tabla 5.5: Datos para calcular la muestra

Descripcion  Valor

N 30
Z 95%
E 5%
n 28

Tabla 5.5: Poblacion del municipio de Nueva Arcadia
Fuente: (Propia, 2020)

Dado que es una poblacién finita de treinta clinicas privadas en el area de La Entrada,
Copan, a pesar del calculo de la muestra brinda un dato final de veintiocho clinicas a ser
encuestadas, se tiene como meta encuestar a todas las clinicas existentes para obtener una mejor

muestra y conocer los intereses de dichos establecimientos en el area.
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5.3.3 Tipo de muestreo
Segun Krippendorff, (1990): “Las unidades de muestreo son las unidades de materiales
que, en su conjunto, conforman la realidad a investigar y que deben, en algin momento, ser

recogidas y conservadas para permitir el estudio.” (p. 81)

Para propositos de la investigacion, se utilizard un tipo de muestreo probabilistico, ya que
todas las clinicas dentro de La Entrada, Copan tienen la misma probabilidad de ser seleccionadas

para aplicar la encuesta.

5.3.4 Unidad de analisis

La unidad de andlisis es un segmento de contenido textual, auditivo o visual que se analiza

para generar categorias (Sampieri, 2014).

Para este estudio se utilizara la unidad de analisis a treinta clinicas dentro de la ciudad de
La Entrada, Copan. Todas estas clinicas cuentan con botiquin de emergencia, término utilizado
para medicamentos de uso comun (expectorantes, analgésicos, etc.) que pueden ser vendidos
solamente a sus pacientes; las clinicas médicas son el principal mercado meta ya que pueden
tener un interés sobre el modelo de negocio debido a los precios por producto sin la necesidad de

hacer compras al por mayor para obtener mejores precios.

5.3.5 Unidad de respuesta

Para llevar a cabo el estudio de pre-factibilidad para la distribuidora de medicamentos
ubicada en La Entrada, Copan, se hara a través de los resultados obtenidos en base a las
encuestas a treinta clinicas locales, al igual que entrevista con el director del Centro de Salud
local, y una representante del ARSA. La recopilacion total de datos sera de apoyo para la

investigacion.
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5.4 Técnicas e instrumentos aplicados

Las técnicas son los recursos de que se dispone el investigador para su trabajo. Las técnicas
necesitan los instrumentos para su realizacion. (Las Técnicas y los Instrumentos - Metodologia

Ciencias Sociales, s. f.)

Tabla 5.6: Técnicas e Instrumentos de Investigacion

Técnicas Instrumentos

Observacion Guia de observacion

Encuesta Hoja de encuesta

Entrevista Cuestionario

Analisis de documentos  [Guia de analisis de documentos

Tabla 5.6: Poblacion del municipio de Nueva Arcadia
Fuente: (Las Técnicas y los Instrumentos - Metodologia Ciencias Sociales, s. f.)

5.4.1 Instrumentos

Con el propdsito de obtener las respuestas sobre el objetivo general y especificos de esta
investigacion, se haré uso de dos instrumentos necesarios para recopilar la informacién
requerida, los cuales son la hoja de encuesta, instrumento complementario para “la encuesta”

como técnica, y cuestionario, instrumento complementario para “la entrevista” como técnica.

Debido a la pandemia, las encuestas seran realizadas a través de WhatsApp y correo
electronico, y las entrevistas se realizaran a través de la plataforma Zoom; estos medios

facilitaran la comunicacion al igual que agilizara la recoleccién y tabulacion de resultados.

5.4.2 Técnicas
Para las técnicas de investigacion, se hara uso de las encuestas y entrevistas para obtener la

informacidn necesaria sobre el interés del mercado y la factibilidad del negocio.
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5.4.2.1 Encuestas
Guillermo Westreicher, (2020) define las encuestas como: “un instrumento para recoger
informacion cualitativa y/o cuantitativa de una poblacion estadistica. Para ello, se elabora un

cuestionario, cuyos datos obtenidos seran procesados con métodos estadisticos.

Las encuestas estan dirigidas hacia el mercado meta, el cual se definié como las clinicas

médicas ubicadas en La Entrada, Copan; que serén aplicadas a las treinta clinicas existentes.

5.4.2.2 Entrevistas
Jonathan Garcia-Allen, (2015) define las entrevistas como: “una técnica cualitativa de
recogida de informacion en la que participan dos individuos (aungue pueden participar mas).

Esta no se considera una conversacion informal, pues tiene una intencionalidad, un objetivo.”

Se utilizara la técnica de entrevista con una representante del ARSA, la Dra. Ada
Magdalena Martinez, quien dara una explicacion més detallada sobre los requisitos, beneficios,
responsabilidades, y todo lo necesario para iniciar la operacion de una distribuidora de

medicamentos.

Se ha entrevistado al director del Centro de Salud de La Entrada, Copén, el Dr. Edvin
Rafael Reyes, quien ha sido de ayuda para conocer mejor el mercado local, la competencia en el
rubro médico, los medicamentos con mayor rotacién y facilitado el contacto de distintas
droguerias para poder tener una lista de sus precios y conocer el poder de negociacién con el que

Se cuenta.

5.5 Fuentes de Informacién
En este inciso se explican los medios a utilizar de los cuales se obtuvo toda la informacion
detallada y relevante para el desarrollo y ejecucion de este proyecto de investigacion como ser:

libros, tesis, articulos cientificos, paginas web, periddicos digitales entre otros.



50

5.5.1 Fuentes Primarias

Constituyen el objetivo de la investigacion bibliogréafica o revision de la literatura y

proporcionan datos de primera mano (Danhke, 1989). Ejemplos de éstas son: libros, antologias,

articulos de publicaciones periddicas, monografias, tesis y disertaciones, documentos oficiales,

reportes de asociaciones, trabajos presentados en conferencias o seminarios, articulos

periodisticos, testimonios de expertos, peliculas, documentales, videocintas, foros y paginas de

Internet, etcétera. (Herndndez Sampieri & Fernandez Collado, Metodologia de la Investigacion,

2004)

Revisar el material de origen primario puede ser valioso para mejorar su trabajo de

investigacion general porque:

Son materiales originales,

Fueron creados a partir del periodo de tiempo involucrado,

No han sido filtrados a través de la interpretacion o evaluacion de otros, y
Representar pensamientos o experiencias originales, informar sobre un
descubrimiento o compartir informacion nueva. (Investigadores, 2020)
Fuentes primarias en esta investigacion:

Libros consultados a través del CRAI

Entrevistas a personal médico, Dr. Edvin Rafael Reyes, Director de Centro de

Salud, La Entrada, Copan.

Entrevista a personal médico, Dr. Magdalena , ARSA

Encuestas a personal médico en La Entrada, Copan.

5.5.2 Fuentes Secundarias

Para efectos de la presente investigacion y poder llevar a cabo este estudio se tomaran en

cuenta las siguientes fuentes de informacion secundarias como:

ARSA
Periddicos digitales; Gaceta
Tesis de PREGRADO Y POSTGRADO de CEUTEC Y UNITEC.

Libros sobre Metodologia de la investigacion.
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e Sitios webs; Bio Cuba Farma, El desafio de una medicina.

e Diccionario.

Toda la informacidn seleccionada es estricta y especificamente sobre la temética de la

investigacion.

5.6 Limitantes del Proyecto
Como limitantes del presente proyecto de pre factibilidad se encontraron varias barreras

como ser:

e EIl motivo principal de nuestras limitantes es el cierre de las carreteras por motivo

del resguardo del COVID-19.

e Fendmenos naturales: Huracan ETA, huracan IOTA, tormentas tropicales.

e Cortes de energia, interrupcion de lineas telefonicas e internet por huracanes.

e Resistencia por parte de las farmacias en las zonas al encontrar a la nueva

distribuidora médica como una amenaza.

5.7 Limitantes de la Investigacion
Durante el proceso realizado hasta el dia de hoy en la investigacion, se encontraron las
siguientes limitantes:
e El factor tiempo, ya que en ciertos capitulos a entregar se brinda poco tiempo para
su entrega.
e Labusqueda de informacion fidedigna se realiza de una manera mas acelerada y
compleja como en el caso del marco teorico, apartado fundamental de esta

investigacion.
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5.8 Cronologia de Trabajo

Tabla 5.7: Cronologia de trabajo de investigacion

Actividad Estado Inicio Fin

o O
N
= S
—
— -
=
D O
N ™M

Definir la poblacion y muestra |Completado | 29/11/20| 1/12/20
Elaboracion de instrumentos Completado | 1/12/20| 4/12/20
Aplicacion de encuestas Completado | 4/12/20|7/12/20
Andlisis de resultados Completado | 7/12/20]9/12/20
Tabla 5.7: Cronologia de trabajo de investigacion

Fuente: (Propia,2020)
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CAPITULO VI RESULTADOS Y ANALISIS

6.1 Definicion del modelo de negocio

Se puede definir un modelo de negocios como “un conjunto complejo de rutinas
interdependientes que se descubren, ajusta y matizan mediante la accion”1. El término més
importante dentro de esta definicion esta dado por la palabra interdependientes. Y esta es una de
las principales diferencias de esta herramienta. En términos generales se suele usar para definir
cdmo un negocio 0 empresa genera valor a través de la utilizacion de la cadena de valor. Si bien
esta es una herramienta muy importante, la misma es muy estéatica, lineal y no muestra relaciones

entre las actividades primarias y las actividades de apoyo.

El modelo de negocio debe tener en cuenta componentes para genera ingresos y
posteriormente beneficios. Estos componentes deberian incluir: recursos y competencias para
generar valor, organizacion de la empresa dentro de una red de valor dentro de los limites de la
empresa y la proposicion de valor para los productos y servicios suministrados. Con respecto a
los recursos podemos citar el caso de American Airlines y el desarrollo del sistema Sabre. Este
altimo, ha sido el sistema informatico que, si bien se desarrollé en forma interna, termino siendo

una fuente de generacion de ingresos ya que fue ofrecido a terceros. (Santos, 2020)
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Problema

Solucién

Propuesta de valor

Ventaja competitiva
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Segmento de clientes

Alza en los precios de los
medicamentos e insumos
médicos (jeringas, gazas,
guantes, alcohol, etc.).

Desabastecimiento de ciertos
medicamentos localmente.

Tiempo de espera incierto para
la recepcion de medicamentos
por medio de visitadores
médicos.

Precios establecidos solamente
afectados por los costos pero
no su demanda.

Manejo eficiente de inventarios
para disminuir el riesgo de
desabastecimiento en base a
crecimiento de la demanda.

Ubicacion céntrica y
oportunidad de entrega a

domicilio para disminuir
tiempos de entrega.

Métricas clave

Venta de medicamentos.
Abastecimiento de inventario.

Crecimiento de cartera de
clientes.

Satisfaccion al cliente.

Estructura de Costes
Gastos Administrativos.

Gastos Operativos.

Precio de mayorista en medicamentos y
distribucion de insumos médicos al por
mayor para la comercializacion interna de
medicamentos en las clinicas médicas

privadas sin importar la cantidad de
compra.

Productos a un costo menor en
comparacion a los proveedores
de medicamentos locales en la
actualidad.

Ubicacion estratégica para un
meyor posicionamiento de
mercado.

Implementacion de estrategias
tecnologicas y tradicionales
para la comunicacion con los
clientes.

Canales

Digitales:

Redes sociales (IG, FB)
WhatsApp Business
Llamadas telefonicas
Correo electronico

Convencionales:
Visitas puerta a puerta.
Oficina en fisico.

Fuentes de ingreso

Ventas al contado.

Clinicas médicas privadas.

Transferencia bancaria, efectivo, tarjeta de crédito o débito.

Tabla 6.1: Lean Canvas
Fuente: (Propia, 2020)

6.1.1 Problema

Ante la pandemia actual del COVID-19 muchas empresas farmacéuticas se han visto
afectadas por el desabastecimiento de medicamentos en distintas zonas del pais, al igual que el
encarecimiento de los medicamentos por su alta demanda y falta de regularizacién por las
entidades pertinentes, y problemas en las entregas de medicamentos por medio de los

laboratorios farmacéuticos o distribuidoras de medicamentos alrededor del pais.

6.1.2 Solucién

Al contar con una distribuidora de medicamentos localmente, el tiempo de entrega puede
ser inmediato al tener la facilidad de movilizarse a recoger el producto, al igual que se brinda la
oportunidad de entrega a domicilio; esto manteniendo los precios sobre los medicamentos de una

manera justa y regulada.
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6.1.3 Propuesta Unica de valor
Al enfocar el inventario en 52 tipos de medicamentos distintos, esto brinda la oportunidad
de un poder de negociacion sobre estos con los laboratorios farmacéuticos, pudiendo asi brindar

precios menores y disminuyendo el riesgo de sobreabastecimiento de los clientes.

6.1.4 Ventaja competitiva

Un precio competitivo sin la necesidad de comprar en grandes cantidades es muy
importante para las clinicas médicas privadas, ya que ellos dependen mucho de su demanda, la
cual flucta por temporadas, esto disminuye su inversion inicial brindandoles un retorno de
inversion mas rapido. La ubicacion de la distribuidora de medicamentos es céntrica, lo cual
brinda la oportunidad de recoger su producto cuando se requiera, un mejor posicionamiento de

mercado, y una comunicacion efectiva entre cliente-proveedor.

6.1.5 Segmento de clientes

El segmento de clientes principal son las clinicas médicas privadas; esto se debe a que
estas mismas tienen el permiso de distribuir ciertos medicamentos dentro de sus
establecimientos, siempre y cuando no sea venta abierta al pablico sino directamente para sus

pacientes.

6.1.6 Estructura de costos
La estructura de costos se basara en la publicidad y gastos operativos que requiera la

distribuidora de medicamentos.

6.2 Descripcion del producto

La funcidn que tendréa la distribuidora de medicamentos en La Entrada, Copan sera la
comercializacion de medicamentos a un mejor precio, y abastecer a clinicas privadas que deseen
comercializar medicamentos internamente a un precio de mayorista con una inversion menor

comparada a la necesaria con los competidores para obtener este mismo beneficio.
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6.2.1 Vision

Ser una empresa lider en la distribucién y venta de medicamentos a través de los tres
pilares de nuestra organizacion

e Compromiso y lealtad.
e Responsabilidad.

e Calidad de Nuestro Producto.

6.2.2 Mision

Ser una empresa lider en la distribucion de productos de consumo masivo, satisfaciendo
las necesidades del cliente a través de la calidad de nuestros productos, de servicio
personalizado, mercadeo, eficiencia y rentabilidad, con responsabilidad frente a nuestros

accionistas, colaboradores, proveedores, al estado y a la sociedad en general.

6.3 Propiedad intelectual

$© |[FARMAMEDI

Figura 6.3.1 Logo
Fuente: (Propio, 2020)
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Mediante una investigacion en la cAmara de comercio del departamento de Copan, se
conocio que no hay ningun establecimiento bajo el nombre de FARMAMEDI registrado, lo cual

permite el uso del mismo para la distribuidora de medicamentos en La Entrada, Copan.

6.4 Estudio de Mercado

6.4.1 Analisis de la competencia e industria
Un estudio de mercado es una investigacion utilizada por diversos ramos de la industria
para garantizar la toma de decisiones y entender mejor el panorama comercial al que se enfrentan

al momento de realizar sus operaciones.

Este tipo de estudio es especialmente Gtil para analizar aspectos como habitos de compra,
region de operacion, requerimientos de productos o analisis de la competencia para asegurar el

buen desempefio del negocio. (¢, Qué es un estudio de mercado?, s. f.)

Dentro del analisis de la estructura de una industria es importante conocer todas y cada
una de las actividades que desarrollan los diferentes agentes que participan en dicho sector,
desde que se aprovisionan las materias primas iniciales hasta que el producto o servicio llega al

usuario final.

Al conjunto de dichas actividades y sus eslabones es lo que se Ilama la cadena de valor
del sector, cuyo analisis permite identificar en qué areas de la industria se pueden desarrollar
mayores ventajas competitivas y qué posibilidades de integracion o desintegracion vertical
pueden darse. (CEUPE, s.f.)

6.4.2 Analisis de las fuerzas de Porter

Michael Porter — para muchos considerado el padre del marketing moderno junto con
Kotler - desarroll6 una herramienta para entender el contexto competitivo de una marcay
analizar el mercado de su proyecto empresarial y asi lograr una mejor estrategia en cuestion de

plan de negocios. Y para conocer las bases de esta propuesta, estas son las cinco fuerzas
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detectadas por Michael Porter en su libro Competitive Strategy, que son las encargadas de
determinar las consecuencias de rentabilidad a largo plazo de un mercado o de un segmento.(A.

Modelo competitivo de Porter, s. f.)

El modelo de las Cinco Fuerzas de Porter permite analizar una industria a través de la
identificacion y analisis de 5 fuerzas: la rivalidad entre competidores, la amenaza de entrada de

nuevos competidores, la amenaza de ingreso de productos sustitutos, el poder de negociacion de

los proveedores, y el poder de negociacion de los consumidores.

Las fuerzas de la amenaza de entrada de nuevos competidores, la amenaza de ingreso de
productos sustitutos, el poder de negociacion de los proveedores, y el poder de negociacion de

los consumidores afectan la fuerza de la rivalidad entre competidores, por lo que esta suele ser la

fuerza mas poderosa de las cinco.(Las 5 fuerzas de Porter, 2014)

Proveedores

4. Poder de negociacion
de los proveedores

3. Amenaza de los
nuevos entrantes Competencia
| rcado
Nuevos o she e Sustitutos
entrantes Q
2. Rivalidad entre 5. Amenaza de productos
las empresas :
sustitutos

A

1. Poder de negociacion
de los clientes

Clientes

Figura 6.2: Modelo de las cinco Fuerzas de Porter
Fuente: (Porter, 2015)
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Nuevos Competidores: Competidores indirectos son los que tienen un mayor auge en La
Entrada, Copéan ya que estan ingresando nuevas franquicias farmaceuticas en la zona, aparte de

las farmacias locales que llevan afos en el mercado local.

Clientes: Personas que haran uso de nuestro producto o servicios a cambio de dinero, son
parte fundamental ya que ellos son los compradores del producto. EI mercado meta de la
distribuidora de medicamentos son las clinicas médicas privadas para iniciar sus operaciones,
con la oportunidad de expandir su cartera de clientes en base a las oportunidades que el mercado

brinde.

Producto Sustituto: Los productos sustitutos son aquellos bienes que pueden ser
consumidos en el lugar de otros. Su caracteristica principal es que tienen demandas relacionadas
entre si, es decir, que el consumidor sabe que puede sustituir uno por otro cuando lo crea
oportuno. EI mejor ejemplo para el &rea de medicamentos como producto sustituto son las
medicinas naturales. Los productos sustitutos como las medicinas naturales son un factor de
riesgo muy bajo, esto debido a que la mayoria de los médicos creen mas en los farmacos

quimicos.

Proveedores: Los proveedores son vitales para la produccion o comercializacion de un
producto, estos suelen tener un gran impacto en la organizacion. Dentro de la cadena de valor
forman un gran valor estratégico, ya que ellos son los que abastecen a la distribuidora. Los
proveedores iniciales para la distribuidora de medicamentos seran:

e Drogueria IPF

e Drogueria IMPOMO
e Drogueria Francesca
e Drogueria Dimedics

e Drogueria Corinfar

Los proveedores mencionados anteriormente se basan a una relacion comercial previa
con cada uno de ellos, lo que facilita una pronta respuesta, precios mas competitivos, facilidades

de pago y mejores beneficios para iniciar.
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6.4.3 Analisis de consumidor

Cuando se habla de anélisis del consumidor, se refiere a descifrar la manera en la que
piensan los clientes y todos los aspectos que podrian influenciar en sus decisiones de compra. La
problematica surge al darse cuenta que el comportamiento ante un mismo estimulo es diferente
en cada persona o0 hasta algunas veces es distinto al repetirlo varias veces en la misma persona,

dando a entender que es un campo muy complejo, que demanda suma delicadeza y dedicacion.

Entre los factores que afectan en la toma de decision se encuentran: la personalidad y sus
estilos de vida, la cultura, influencias familiares, la clase social, influencia de los grupos de
referencia, la percepcion, las actitudes, el aprendizaje, etc. Como se puede observar no solo los
grupos a los que pertenece tienen peso en la eleccion, también los grupos referentes influencian,
cosa que antes no se daba, demostrandonos los cambios que se producen en este campo con el

paso de los afios. (Idrogo et al., s. f.)

6.4.4 Resultados de las encuestas

En el trayecto de este capitulo se dard a conocer el resultado de las encuestas aplicadas a

28 médicos en la ciudad de La Entrada, Copan con su analisis.

1. ¢Cuenta usted con su propia clinica médica?

®si
® No

Figura 6.4.4.1: Clinica médica propia
Fuente: (Propia, 2020)

Anadlisis: La gréafica anterior demuestra que, de 28 personas encuestadas, el 79.3%

cuentan con sus propias clinicas médicas. Esta cantidad de negocios brinda la oportunidad de
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conocer el comportamiento del mercado en La Entrada, Copan con respecto a la compra de

medicamentos e insumos meédicos para uso propio o venta.

2. En caso que su respuesta anterior haya sido un "'Si". ;En qué ciudad esta
ubicada?
14
12
10
8
m No
6
uSsi
4
2
0 || || H I H
Chalmeca Florida La LaJigua San San Santa No
Entrada Antonio Nicolds  Rosa

Figura 6.4.4.2: Ubicacion de clinicas
Fuente: (Propia, 2020)

Analisis: La gréafica anterior demuestra que la mayoria de las clinicas privadas estan
ubicadas en La Entrada, Copéan; teniendo también mercados potenciales dentro del municipio de
Nueva Arcadia ciudades como Chalmeca, Florida, La Jigua, San Antonio, San Nicolas y Santa
Rosa de Copan. La mayoria de las ciudades nombradas anteriormente se ubican carretera a

Copéan Ruinas, lo cual se tomara en consideracion para definir la ubicacion del local en fisico.

3. ¢Cuanto tiempo ha laborado como médico?

@ Menos de 2 afios
@ 2a5afios

6 a 10 afos
@ Mas de 10 afios
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Figura 6.4.4.3: Experiencia en la rama
Fuente: (Propia, 2020)

Analisis: La gréafica anterior busca conocer la experiencia en los médicos encuestados, lo
cual servira como referencia sobre la veracidad y confianza de las respuestas sobre las
preferencias del consumidor, tipo de medicamentos principales y maneras de comunicacion

efectiva para cada mercado.

4. ¢Labora usted en algin establecimiento médico distinto a clinica médica
propia?
®si
@ No

Figura 6.4.4.4; Tendencia de médicos laborando en distintos establecimientos
Fuente: (Propia, 2020)

Anédlisis: La grafica anterior tiene como fin conocer otros establecimientos médicos que
operan dentro del municipio de Nueva Arcadia, esto para desarrollar estrategias de ventas en
otros mercados los cuales tienen distintos procesos para la compra de medicamentos e insumos
médicos. Los resultados anteriores demuestran que el 75.9% de los médicos encuestados laboran

en otros establecimientos distintos a una clinica médica propia.
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5. En caso la respuesta anterior sea un “Si”, escoja la(s) que apliquen:

Centro de Salud 4 (19%)

Seguro Social (IHSS)
Sistema Médico Empresarial

2 (9.5%)

(SME)
Fundacion
Hospital Publico 6 (28.6%)
Hospital Privado 4 (19%)
Secretaria de Salud 1(4.8%)
Triajes Covid19 1(4.8%)
0 1 2 3 4 5 6

Figura 6.4.4.5: Mercados potenciales en la zona
Fuente: (Propia, 2020)

Anélisis: La grafica anterior muestra los establecimientos médicos ubicados en el
municipio de Nueva Arcadia, lo cual demuestra que tres de los mencionados anteriormente,
Centro de Salud, Seguro Social y Hospital Publico son entidades publicas que compran insumos

en base a licitaciones dirigidas a la Secretaria de Salud.

6. ¢ Compra usted medicamentos e insumos médicos para el uso o venta

dentro de su establecimiento?

® si
® No

Figura 6.4.4.6: Encargado de compras
Fuente: (Propia, 2020)

Analisis: La gréafica anterior tiene como fin identificar los encargados de compra de
medicamentos e insumos médicos dentro de sus establecimientos, los cuales el 82.8% de los
encuestados se hacen cargo de la compra de ello. EI 17.2% de los encuestados que marcaron
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“no” como respuesta, son los mismos que en la pregunta 1 que no cuentan con su propia clinica

médica.

7. ¢Cada cuanto compra medicamentos e insumos médicos para su

establecimiento?

@ Menos de 1 mes
® 123 meses

4 a 6 meses
@ Mas de 6 meses
@ No aplica

Figura 6.4.4.7: Encargado de compras
Fuente: (Propia, 2020)

Anadlisis: La gréafica anterior sirve como barra para conocer el comportamiento del
mercado actual en la compra de medicamentos e insumos médicos ya sea para Su uso propio o
venta. Segun la tendencia, se puede determinar que el 72.4% de los encuestados realizan
compras mensuales. El 17.2% que eligieron “no aplica” han sido los mismos que mencionaron
anteriormente que no cuentan con sus clinicas médicas propias por el momento. Las personas
que escogieron de 4 a 6 meses y mas de 6 meses son los mismos que hacen compras por montos
menores a L. 5,000.00 al mes, lo cual significa que no venden medicamento, sino que compran

insumos médicos (gazas, jeringas, sueros, etc.) para su uso.
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8. ¢Cuénto invierte usted mensualmente para la compra de medicamentos
y/o insumos medicos para su establecimiento?

@ Menos de L. 5,000.00

@® L.5,000.01-L. 10,000.00
@ L. 10,000.01 - L. 15,000.00
@ L. 15,000.01 — L. 20,000.00
@ L. 20,000.01 - L. 25,000.00
@ L. 25,000.01 - L. 30,000.00
@ Mas de L. 30,000.00

@ No aplica

Figura 6.4.4.8: Presupuesto mensual de compra de medicamentos
Fuente: (Propia, 2020)

Analisis: La gréafica define la media del presupuesto de compra de los médicos y clinicas
médicas encuestadas para poder definir un promedio de los ingresos mensuales potenciales como
distribuidor de medicamentos en la zona. Las personas que escogieron los montos “menos de L.
5,000.00” mostraron una tendencia en realizar sus compras solamente en farmacias, lo cual se
podria definir como compras de medicamentos basicos e insumos médicos especialmente para su

uso interno.

9. ¢En qué establecimientos compra usted medicamentos y/o insumos
médicos para su uso o venta?
Farmacias 13 (44.8%)

Casas farmacéuticas

Visitadores médicos 10 (34.5%)

Distribuidora de medicamentos 13 (44.8%)

Vendedores independientes de

0,
medicament... 5(17.2%)

Ninguno 1(3.4%)
0 5 10 15

Figura 6.4.4.9: Preferencia de establecimientos para compra de medicinas e insumos médicos
Fuente: (Propia, 2020)
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Analisis: Esta grafica muestra la tendencia del mercado en la compra de medicamentos e

insumos médicos ya sea para su venta o consumo. Esta misma demuestra una tendencia que los

médicos con mas de 10 afios en la industria, tienen una preferencia por visitadores médicos,

distribuidoras de medicamentos y vendedores independientes. Las farmacias mostraron una

tendencia en personas que compran montos menores a L. 5,000.00 dado que se utilizan méas que

todo para insumos médicos basicos con uso recurrente. Las casas farmacéuticas son usadas por

personas con una experiencia mayor a 5 afios en la industria.

10.

para mantener en inventario dentro de un establecimiento médico?

¢Cuales considera usted que son los 20 medicamentos mas importantes

Figura 6.4.4.10: Medicamentos con mayor rotacion
Fuente: (Propia, 2020)

Producto Detalle Producto Detalle Producto Detalle Producto Detalle
Acetaminofén [Suspension 120ml |Cefadroxilo Tabletas x100 Hiocina Tabletas x100 |meloxican Tabletas x10
acetaminofén |Tabletas x100 Cefadroxilo 125  [Suspension 60 ibumetin Jarabe 120ml |Metronidazol |Jarabe 120ml
acetaminofén |Jarabe 60ml Cefadroxilo 250  [Suspension 100ml |Ibuprofeno tabletas nitaxozanida |Tabletas x6
Acetaminofén [Tabletas x100 ceftriaxona Ampollas 1g Ibuprofeno Jarabe nitaxozanida |Suspensiéon 60ml
Acetaminofén [Jarabe Ceftriaxona Ampollas Ibuprofeno Crema Nitaxozanida |Tabletas x60
Acetaminofén [Tabletas x100 Ceftriaxona finlay [Ampollas 1g Ibuprofeno Jarabe 120ml |Quimopin Jarabe 120ml
Ambroken C  [Jarabe Celedexa Jarabe Ibuprofeno Tabletasx60 |[saluvit Tabletas x100
Amikacina Ampollas Celedexa tabletas IP Brol Tabletas x50 |[saluvit Jarabe 120mlf
Amoxicilina Tabletas x100 Claritromicina Suspensién 60ml  |IP Brol Jarabe 120ml |sinofar Tabletas x50
amoxicilina Suspension 100ml |Complejo B Ampollas Lansoprazol |Capsulasx 30 |sinofar Jarabe 120ml
amoxicilina Tabletas x100 Complevit Tabletas x30 lansoprazol  [Tabletas x100|Sinofar D Tabletas x50
amoxicilina Susp preparada Complevit Jarabe 240ml Lansoprazol [Tabletas x100|Sinofar D Jarabe 60ml
amoxicilina Suspensién 100ml |desketoprofeno [Tabletas x10 Lansoprazol |Tabletasx60 |tervinafina |Tabletasx10
Antidcido Jarabe Desketoprofeno |Tabletas x100 Levocetiricina [Tabletas x100 |tervinafina Crema
antipasmodico |Tabletas x100 dilabrom Jarabe 120ml loratadina Tabletas x50 |Trimetropin |Tabletasx60
antipasmodico [Jarabe 120ml dologesic Tabletas x100 loratadina Jarabe 60ml |viroken Tabletas
Azitomicina Tabletas x60 Esomepraken Tabletas Loratadina Tabletas x100 |viroken Jarabe
azitromicina  |Tabletas x5 Esomeprazol Tabletas x60 Loratadina Jarabe 120ml

azitromicina  |Suspensiéon 15ml  |fluconazol Tabletas x10 Loratadina Tabletas x100

Cefadroxilo Tabletas x 50 Fluconazol Tabletas x10 Loratadina Jarabe 120ml

Analisis: Esta lista tiene como fin identificar los medicamentos con mayor rotacion en el

mercado, lo cual garantizara un flujo de efectivo constante con una rotacion de inventario fluida.

Esta lista se usara como barra para realizar la cotizacién de medicamentos con distintos

proveedores y asi encontrar las opciones mas rentables y con mejores beneficios.
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11.  ¢Qué tipo de medicamentos prefiere para la compra y venta en un
establecimiento?
@ Originales

@® Genéricos
Sin preferencia

Figura 6.4.4.11: Tipo de medicamento de preferencia
Fuente: (Propia, 2020)

Analisis: La gréafica anterior tiene como finalidad conocer la preferencia de los médicos
en el uso de medicamentos, sean originales o genéricos. El 60% de la poblacion entrevistada
marc6 “sin preferencia” lo cual puede interpretarse que la preferencia del médico se encuentra en

el principio activo por sobre el nombre comercial del producto.

12.  ¢Cudles considera usted que son los 10 insumos médicos mas

importantes para mantener en inventario dentro de un establecimiento médico?

Gazas Jeringas
Guantes Alcohol
Esparadrapo Sondas
Yodopovidona Gel

Jabén antiséptico Agujas

Hilo sutura Yeso

Equipo de cirugia menor |Mariposa
Espéculos Catéter
Mascarillas Kit de sutura
Algodon Vendas

Figura 6.4.4.12: Insumos médicos con mayor rotacion
Fuente: (Propia, 2020)

Analisis: La lista anterior detalla los insumos médicos de mayor rotacion y que son

necesarios en un establecimiento médico. Estos insumos son los que tienen mayor movimiento



entre las personas que tienen un presupuesto menor a L. 5,000.00 y que puede ser distribuido

dentro de una distribuidora de medicamentos y vendidos al por mayor.

13.  Parausted, ¢(Qué aspecto considera mas atractivo al comprar
medicamentos e insumos médicos para su venta y/o consumo dentro de un

establecimiento médico?

@ Precios accesibles.

@ Facilidad de métodos pago (efectivo,
tarjeta, etc.)

@ Facilidad de compra (ubicacién)
@ Servicio a domicilio
@ Crédito / Financiamiento

@ Pago contra-entrega (paga al recibir el
producto)

Figura 6.4.4.13: Preferencia para escoger proveedor
Fuente: (Propia, 2020)

Anadlisis: La gréafica anterior busca encontrar el aspecto principal para los clientes
potenciales para escoger su proveedor. EI 58.6% de los encuestados esta mas interesado en
precios accesibles para la compra de medicamentos e insumos médicos, al igual que el 17.2%

prefiere tener alternativas en el método de pago como ser pago con tarjeta, transferencia, etc.

14.  ;Cudl considera el método mas efectivo para la comunicacion con un

proveedor de medicamentos e insumos médicos?

@ Liamada telefénica
@ WhatsApp
Redes sociales (Facebook/Instagram)
@ Correo electronico
@ Visita puerta a puerta

13.8%

Figura 6.4.4.14: Preferencia de comunicacion con proveedor
Fuente: (Propia, 2020)
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Analisis: La gréafica tiene como finalidad encontrar el método mas atractivo para los
clientes para su comunicacion, ya sea para realizar 6rdenes o cotizacion de producto. WhatsApp
y Visita Puerta-Puerta son las més atractivas, seguidos por correo electronico. Se implementara
WhatsApp Business para mantener una comunicacion fluida con los clientes, al igual que se
abrira un correo electronico y se realizaran estrategia de ventas junto con los vendedores para

poder brindar el servicio de visita médica.

15.  ;Qué método preferiria para conocer las promociones vigentes de su

proveedor de medicamentos e insumos médicos?

@ Mensajes de WhatsApp
@ Visita de un representante de ventas

Correo electronico
@ Llamada telefénica
@ Publicaciones en redes sociales

(Facebook/Instagram)

Figura 6.4.4.15: Preferencia para ofertas y promociones
Fuente: (Propia, 2020)

Anélisis: La grafica anterior tiene como finalidad conocer la preferencia del mercado
meta para conocer las promociones vigentes dentro de la distribuidora de medicamentos.
34.5% de los encuestados prefieren a un representante de ventas que los visite para brindar
esta informacion, seguido por un 31% por mensajes de WhatsApp y un 24.1% el uso de

correo electrénico.
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Copén como su proveedor?

70

¢Consideraria una distribuidora de medicamentos ubicada en La Entrada,

®si
® No

Figura 6.4.4.16: Identificar aceptacion del mercado

Fuente: (Propia, 2020)

Anadlisis: La gréafica anterior muestra la aceptacion del mercado meta para consumir

en nuestro establecimiento. Después de haber entrevistado 28 personas, podemos determinar

que el 96.6% de la poblacidn encuestada estaria interesada en el producto propuesto en caso

cumplan con lo descrito anteriormente como ser precios competitivos, comunicacién efectiva

y uso de nuevas herramientas para ofrecer el producto.

6.4.5 Estimacion de tendencia de mercado

Es una estimacién razonable de las posibles Ventas de un producto, de un grupo de

productos o de servicios, para todo un sector de un mercado, durante un periodo concreto y bajo

condiciones ideales de demanda. (La estimacidn de la Demanda en Proyectos de negocio - wiki

EOI de documentacion docente, s. f.)

Crecimiento

2%

e anda gde eg 0 B 0
Productos Afio 1 Afio 2 Ao 3 Afio 4 Ao 5 Afio 6
Medicamentos 8,198 8,362 8,530 8,700 8,874 9,052
Total 8,198 8,362 8,530 8,700 8,874 9,052

Cantidad demanda anual

I Crecimiento del 2% anual I

Medicamentos

Politica de crédito a 30 dias

Porcentaje de ventas al credito sera 0%

Porcentaje de ventas al contado sera de 100%

L

402.08 Crecimiento basado en la Inflacion

Figura 6.4.5.1 Demanda de medicamentos

Fuente: Propio (2020)
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La demanda tendra un incremento del 2% cada afio, por lo tanto, se considera que la

venta de medicamentos sera el servicio que genere mas ingresos a la empresa.

6.4.6 Andlisis FODA

Un anélisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas), 0o SWOT
Analysis en inglés, es una herramienta de planeacion y toma de decisiones que te ayuda a
entender los factores internos y externos de una situacion que quieras mejorar, innovar o incluso
prevenir. También se le conoce como andlisis DAFO, y algo importante por saber es que al
realizarlo debes asegurarte de que cada elemento escrito en este ejercicio pueda medirse. (OCC
Mundial, 2021)

Tabla 6.4: Analisis FODA

Precios competitivos a las clinicas médicas
privadas sin necesidad de hacer compras
grandes.

Nuevos centros asistenciales publicos no
abastecidos por el gobierno central ni el
ministerio de salud.

Uso tecnolégico para el control de
inventarios, comunicacion y satisfaccion al
cliente.

Oportunidad de expansidn de servicios a
localidades aledafias.

Alza en la demanda de clientes en clinicas
privadas debido a la conscientizacion por
sintomas vy el evitar contagios en lugares
publicos.

%)
<
N
L
|
<
l_
0
@)
oL

Conocimiento del comportamiento del
mercado en base a los productos de mayor
rotacion.

n
L
(|
<
=
Z
-
|_
0
O
o
O

Resistencia por parte de los competidores
indirectos (farmacias) locales que genere
una competencia desleal.

Nuevos en el mercado como una
distribuidora de medicamentos.

Relacidn con pocos proveedores; limita la
oportunidad de negociacién de plazos de
pago y precios.

Fluctuacion desmedida en los precios de
los insumos médicos (gazas, jeringas,
alcohol, etc.).

DEBILIDADES
AMENAZAS

Control sobre el tiempo de respuesta por
parte de los vendedores y atencién al
cliente.

Incumplimiento por parte de los
proveedores en sus tiempos de entrega.

Fuente: (Propia, 2020)
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Partiendo de lo anterior, el cual tom6 como base los hallazgos encontrados al analizar las

Fuerzas de Porter, se puede proceder a crear estrategias para discipar o disminuir las amenazas y

debilidades encontradas y asi aumentar las posibilidades

de éxito del proyecto propuesto; para

ello, se ha realizado una Matriz FODA y asi poder comparar factores clave para el beneficio del

proyecto.

Tabla 6.5: Matriz FODA

Matriz FODA:

FARMAMEDI Fortalezas (F)

Estrategia FO: parte principal de las fortalezas es la
implementacion de medios tecnolégicos, como ser WhatsApp
Business para mensajeria, redes sociales, sistema de control de
inventarios, etc. Se pueden dar a conocer las promociones
vigentes para asi introducir la empresa en nuevos mercados
aledarios.

De igual manera, por la ubicacion estratégica y los precios
brindados, se puede aprovechar el aspecto cultural en los cuales
los encargados de compras de los nuevos centros asistenciales
pueden ser facilmente localizados para asi poder discutir los
requisitos y la oportunidad para ser sus proveedores.

Oportunidades (O)

Debilidades (D)

Estrategia DO: al utilizar medios como WhatsApp Business
se puede medir el tiempo de respuesta de los vendedores y
atencion al cliente, lo que debe ser parte de sus KPI's; de igual
manera, se puede implementar una encuesta al final del dia
hacia las personas que contactaron, para asi conocer cual fue su
nivel de satisfaccion con la interaccion y poder encontrar
aspectos de mejora para cuidar la atencion al cliente en todo
momento.

Al contar con pocos proveedores para iniciar, se debe cuidar
los tiempos de pago y mantener una comunicacion constante
con el proveedor, lo cual sera responsabilidad del administrador
general.

Se deben realizar inventarios semanales para asi disminuir la
oportunidad de desabastecimiento de medicamentos, de igual
manera el sistema de inventarios debe permanecer actualizado
para facilitar los tiempos de 6rdenes de compra.

Estrategia FA: al conocer el comportamiento de mercado y los
productos con los que se iniciara, es importante comunicarse
con los proveedores potenciales para empezar a negociar
precios con anticipacion, para asi poder disminuir la posibilidad
que las farmacias locales puedan ejercer una fuerza contra los
proveedores para evitar que puedan surtirle a la distribuidora de
medicamentos.

Dentro de esta misma negociacion, se deben discutir garantias y
responsabilidades de entrega de productos debidamente
documentados y pactados por ambas partes.

Amenazas (A)

Fuente: (Propia, 2020)

6.4.7 Factores criticos

Estrategia DA: para los insumos médicos, debido a su
fluctuacion de precios, se puede empezar analizar la posibilidad
de importar estos desde India y China, que son muchos mas
baratos y se encuentran exentos de impuestos para su
importacion e introduccion al pais.

Al ser nuevos en el mercado, se puede utilizar como un factor a
favor de los primeros proveedores, los cuales tendrian sus
medicamentos en primera fila para ser vendidos y asi aumentar
el flujo de sus productos dentro de la distribuidora de
medicamentos.

Relacion con los proveedores: Este tipo de riesgo podria afectar considerando que entre

menor sea la base de proveedores, menor poder de negociacion se tendra. Dado el ingreso a un

mercado nuevo, puede existir una competencia desleal para evitar que ciertos proveedores

puedan brindar sus servicios y productos al menos por el

distribuidora de medicamentos.

primer afio de operacion de la
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Experiencia en control de costos: La estructura de costos podria afectada ya que pueden
incrementar; Esto se ve reflejado mayormente en los insumos médicos (gazas, jeringas, sueros,

etc.) ya que cuentan con menor regulacién comparada a los medicamentos.

Riesgo competitivo: Este tipo riesgo podria existir debido a la competencia indirecta, las
cuales han sido farmacias locales que llevan afios en el mercado local. Estas mismas pueden

ejercer una fuerza y una competencia desleal para dificultar la relacién con otros proveedores.

Riesgo monetario: La inflacién de Honduras se calcula en un 4% anual basados a la
pagina oficial del Banco Central de Honduras (BCH); Esto mismo impacta en los precios y de
igual manera si la moneda baja, la importacién de nuevos medicamentos o insumos médicos se

vuelven menos rentable con el tiempo, o se debe reevaluar los precios de venta y distribucion.

6.4.8 Estrategia de mercado y ventas
6.4.8.1 Marketing Mix

El objetivo del marketing mix es analizar el comportamiento de los mercados y de los
consumidores, para generar acciones que busquen retener y fidelizar a los clientes mediante la

satisfaccion de sus necesidades. (Emanuel Olivier Peralta, 2020)

El marketing mix comprende cuatro aspectos claves, por ello le llaman las 4P’s del
Marketing Mix, los cuales son: precio, plaza, producto y promocién/publicidad. Para la estrategia

del marketing mix, se han establecido las siguientes:

6.4.8.2 Precio

El precio es un factor de suma importancia ya que es la oferta directa que como empresa
se brinda; La distribuidora de medicamentos se basa en un modelo de negocios como las bodegas
de medicamentos, en otras palabras se brindan precio de mayorista a compradores minoristas,
siempre teniendo un margen de negociacion que se le pueden brindar a clientes que compren en

mayores cantidades para asi asegurar un flujo de ventas constante.
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6.4.8.3 Plaza

La plaza tiene que ver con la ubicacion, lo cual para la distribuidora de medicamentos se
determind en un nuevo centro comercial que a su vez es un supermercado, Supermercado Pefia;
La ventaja competitiva sobre su ubicacion, es la alta afluencia de personas en la zona, facilidad
de acceso ya que el transporte publico que se traslada desde la zona de Copéan Ruinas tiene que
pasar por esa zona para llegar al centro de la ciudad, y en base a las encuestas se determind un

alto interés en médicos que cuentan con consultorios ubicados en la zona antes mencionada.

Esto mismo brinda una facilidad de distribucion en caso algunos clientes soliciten el
envio de su producto a sus clinicas, lo cual incurrira en un costo adicional para ellos para entrega

ya que este modelo de negocios se caracteriza por entregas dentro del establecimiento solamente.

6.4.8.4 Producto

El producto se basa en lo que se distribuiré a través de la distribuidora de medicamentos,
lo cual seré orientada en su mayoria a la venta de medicamentos e insumos médicos, con
oportunidad de aumentar su inventario a otro tipo de productos médicos en un futuro en base a la
demanda que se observe dentro del mercado. Los medicamentos e insumos medicos principales
se definieron en base a las encuestas aplicadas y entrevistas, en los que se realizé la interrogante
sobre los medicamentos con mayor rotacion o mas recetados; Esto aumentara el flujo de ventas y

disminuira el riesgo de vencimiento del producto en el establecimiento a largo plazo.

6.4.8.5 Promocioén / Publicidad

La promocién contempla los aspectos que haran que la distribuidora de medicamentos
pueda ser conocida al igual que sus productos. Para la promocidn, se utilizara canales digitales
como ser WhatsApp Business, correo electrénico, llamadas telefonicas; de igual manera se
implementaran estrategias de visitas médicas por parte del equipo de ventas, el cual iniciara con

una persona, pero tiene oportunidad de crecimiento en base a la demanda que se observe.
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6.4.8.6 Estrategia de ventas

La estrategia de ventas se basa a los medios y métodos que seran utilizados para
garantizar el movimiento del producto. Segln las encuestas realizadas, se pudo observar una alta
aceptacion por el mercado local, al igual que por mercados aledafios (La Jigua, Florida,
Chalmeca, Copan Ruinas, Santa Rita, etc.); Habiendo visto esta tendencia, parte principal en la
estrategia de ventas es identificar las distintas clinicas médicas y establecimientos médicos de la

zona, de esta manera el mercado aumentara y por ende también los ingresos.

Debido a la pandemia actual, el gobierno de la republica descentralizo los recursos para
compras de medicamentos e insumos médicos para los centros de salud y centros de triaje en
todo el pais; La Entrada, Copan cuenta actualmente con un centro de salud y un centro de triaje,
los cuales pueden ser clientes potenciales y crear una relacién a largo plazo también con otras
regiones en los alrededores de caracter publico pero que no tienen necesidad de entrar a una

licitacion para poder ser sus proveedores.

Precio
*Precios accesibles para
incrementar una rentabilidad
interna para la comercializacion.
*Variedad de precios por compra
por mayor de algtin producto.
*Dependiendo del cliente
diferentes ofertas en precio.

Plaza

*Venta de medicamentos en
estanterias y vitrinas dentro del
almacen ubicado en La Entrada
de Copan

*Distribucion de medicamentos
mas utilizados para sastifacer las
necesidades de los diferentes
mercados meta.

Figura 6.1: Mezcla del marketing
Fuente:( Propia, 2020)
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6.5 Estudio Técnico
6.5.1 Disefio del producto

El disefio del producto es la creacion de nuevos productos para ser vendidos por una
empresa. Es un acercamiento de forma sistematica, a la artesania, conceptualizan y evallan ideas

convirtiéndolas en productos tangibles. (Mott Glosario, 2019)

La distribuidora de medicamentos FARMAMEDI se caracteriza por ser un almacén y
distribuidora de medicamentos, enfocandose en la venta para iniciar de una variedad de los 52
medicamentos con mayor venta dentro de los establecimientos médicos, con un plan de

crecimiento de inventario cada dos meses en base a la demanda.

Como principales proveedores, se iniciara con las casas farmacéuticas IPF, Corinfar,
Dimedics, Francesca e IMPOMO. Cada uno de ellos cuenta compite con precios entre productos,

los cuales dan un poder de negociacion en la compra de productos en especifico con ellos.

El almacenamiento de los medicamentos serd dentro de las instalaciones de la
distribuidora de medicamentos, la cual cuenta con espacio suficiente para el inventario inicial
con una capacidad de almacenamiento disponible para crecer un 40% en base a la necesidad del

mercado.

El proceso de compra se ve definido con los pasos a continuacion:

1. Definir los proveedores actuales y proveedores potenciales.

2. Al definir los proveedores, solicitar las cotizaciones para la lista de medicamentos
en los cuales se esta interesado en adquirir.

3. Al recibir las cotizaciones, se debe definir qué medicamentos cuentan con mejor
precio entre proveedores.

4. Definir los beneficios por parte del proveedor, desde los descuentos sobre el
producto hasta el los plazos de pago.

5. Definir los tiempos de entrega al hacer la 6rden de compra.
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El administrador general brinda la informacién al propietario para que autorice la
orden de compra en base a la necesidad actual.

El propietario entrega la orden de compra firmada al administrador general para
que proceda hacer el pedido.

El administrador general recibe la compra y revisa que se encuentre completa.

El auxiliar de bodega ayuda en la descarga y despacho del producto, al igual que
realiza el inventario inicial.

El personal de atencion al cliente realiza un inventario confirmatorio para
asegurar que todo haya sido contabilizado adecuadamente.

La hoja final se entrega al administrador general para la actualizacion del sistema

y mantener un dato actualizado para no caer en el desabastecimiento.

Lista de
proveedores y
ofertas

Comparacion de
precios de
productos y
beneficios

Definir tiempos
de entrega con
el proveedor

Solicitud de
autorizacion al
propietario

Confirmar el
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Figura 6.5.3.1 Flujograma de proceso de compra
Fuente: (Propia, 2020)

6.5.2 Instalaciones

Se prevé un espacio fisico debido a la necesidad de un almacén para albergar los
medicamentos en stock, no hay necesidad de un espacio con refrigeracion debido a que se

manejara solo producto de alta duracion y asi reducir riesgos de pérdida de medicamentos por

problemas técnicos.




6.5.2.1 Macrolocalizacion
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Figura 6.5.2.1 Mapa de Copan
Fuente: (Propia, 2020)



6.5.2.2 Microlocalizacion
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Figura 6.5.2.2 Ubicacion de distribuidora de medicamentos
Fuente: (Propia, 2020)
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6.5.3 Planificacion de la produccion

La planificacion de la produccion consiste en establecer un plan de trabajo dependiendo
de la cantidad de pedidos o de las ventas esperadas. Esta planificacion se hace teniendo en cuenta
los materiales disponibles o plazos de entrega, nimero de trabajadores y la capacidad de

produccion de las maquinas y los empleados. (EKCIT, 2018)

El local contara con un area de almacenamiento de 12x15, en el cual habra una mesa para
el area de descanso/almuerzo de los colaboradores. Ninguno de los medicamentos necesita
refrigeracion, por lo cual sera organizado por tipo de medicamento y casa farmacéutica, lo cual

facilitard el momento de auditoria de inventario.

Las oficinas estaran ubicadas en los locales de Supermercado Pefia, sector salida a Copan
Ruinas. Se ha definido esta ubicacion debido a los resultados en las encuestas, de los cuales se
detectd un mercado potencial en esa zona del municipio. De igual manera, cuenta con una
enorme afluencia de personas que visitan la ciudad de lugares aledarios para abastecerse de
alimentos y otras necesidades basicas.

Para la distribucion, se enfocard mayormente a la venta de medicamentos dentro del
establecimiento, con la oportunidad de entrega con un costo adicional, lo cual sus costos

operativos se ven reflejados en el estudio financiero como “viaticos.”

6.5.4 Estructura organizacional
Segun Mitzberg (1984): “La estructura organizacional es el conjunto de todas las formas

en que se divide el trabajo en tareas distintas y la posterior coordinacién de las mismas.”

De igual manera, Strategor (1988) afirm6 que: “La estructura organizacional es el
conjunto de las funciones y de las relaciones que determinan formalmente las funciones que cada

unidad debe cumplir y el modo de comunicacion entre cada unidad.”
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La estructura organizacional cuenta con cuatro empleados directos al iniciar la operacion
de la distribuidora de medicamentos, los que se comprenden como: administrador general,

atencion al cliente, vendedor, auxiliar de almacén/entregas.

Propietario
Administrador
General
~—
Atenci6n al Auxiliar de
Vendedor almacén /

i
cliente Eiitregas

Figura 6.5.4 Estructura organizacional
Fuente: (Propia, 2020)

Se han definidos roles hibridos para cada uno de estos puestos, para asi aumentar las
utilidades de la distribuidora de medicamentos. Luego de un benchmarket a la competencia
directa, se conocid que todos cuentan con una media de tres empleados los cuales se hacen cargo
de la operacidn total del negocio, teniendo al propietario dentro de la misma haciendo el rol de
administrador general, el cual se esta dividiendo por fines de estrategia para que el propietario
sea el encargado de compras y de igual manera pueda hacerse cargo en el area estratégica de la

operacion.
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Tabla 6.2: Descriptor de puesto administrador general

IDENTIFICACION DEL PUESTO DE TRABAJO

IDENTIFICACION Administrador General Cébdigo 2021-1

Departamento. Unidad o Seccion Administracion Instalacion o Sede La Entrada, Copan

Denominacion de cargo del superior inmediato Propietario de Distribuidora de Medicamentos

OBJETIVO GENERAL DEL PUESTO DE TRABAJO:

Cada empresa cuenta con un jefe superior, el cual tiene como funcién general la toma de decisiones

adecuadas para una operacion estable y la mejora continta de la misma.

FUNCIONES

Supervisar la operacion dentro del establecimiento por parte de los encargados de atencion al
cliente y ventas.

Encargado de facturar y administrar las facturas y documentacioén clasificada del establecimiento.
Recibir pagos y encargarse de caja chica.

Monitorear y dar seguimiento a clientes clave.

Auditar semanalmente el inventario existente y crear lista de medicamentos por comprar.

Crear y enviar informe semanal sobre actualizaciones y observaciones de la operacién en
general.

Actualizacién de registro de inventario semanal.

Fuente (Propio, 2020)
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Tabla 6.3: Descriptor de puesto atencion al cliente

IDENTIFICACION DEL PUESTO DE TRABAJO

IDENTIFICACION Atencion al cliente Codigo 2021-2
Departamento. Unidad o Seccion Servicio al Cliente  Instalacion o Sede La Entrada, Copén

Denominacion de cargo del superior inmediato Administrador General

OBJETIVO GENERAL DEL PUESTO DE TRABAJO:

Apoyar al administrador general en la atencion y seguimiento a clientes, al igual que en caja para recepcion

de pagos.

FUNCIONES

Recepcion de pagos y facturas en caja.

Brindar seguimiento a los clientes con sus cotizaciones.

Enviar promociones vigentes a la cartera de cliente por medio de WhatsApp y correo electronico.
Apoyo al administrador general en base a las necesidades del negocio.

Fuente (Propio, 2020)
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Tabla 6.4: Descriptor de puesto vendedor

IDENTIFICACION DEL PUESTO DE TRABAJO

IDENTIFICACION Vendedor Codigo 2021-3
Departamento. Unidad o Seccion Ventas Instalacion o Sede La Entrada, Copén

Denominacion de cargo del superior inmediato Administrador General

OBJETIVO GENERAL DEL PUESTO DE TRABAJO:

Encargado de buscar nuevos clientes y nuevos mercados para la distribucion de medicamentos.

FUNCIONES

Encargado de buscar nuevas oportunidades de negocio con nuevos clientes y nuevos mercados.
Encargado de brindar cotizaciones a clientes vigentes.

Encargado de trabajar junto al propietario y administrador general para crear nuevas estrategias de ventas.
Encargado de apoyar al auxiliar de almacén y administrador general en la auditoria de inventario.
Encargado de visitar clientes actuales para conocer su situacion actual y ofrecer las promociones vigentes.

Fuente (Propio, 2020)
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Tabla 6.5: Descriptor de puesto auxiliar de almacén

IDENTIFICACION DEL PUESTO DE TRABAJO

IDENTIFICACION Auxiliar de almacén Caodigo 2021-4

Departamento. Unidad o Seccion Almacén Instalacion o Sede La Entrada, Copén

Denominacion de cargo del superior inmediato Administrador General

OBJETIVO GENERAL DEL PUESTO DE TRABAJO:

Apoyar en el area de almacén para la carga, descarga y despacho de medicamentos al igual que reparaciones

dentro del establecimiento.

FUNCIONES

Carga, descarga y despacho de cajas medicamentos.

Apoyar al administrador general en la actualizacion de inventario disponible.
Mantenimiento del local en reparaciones generales (cambio de bombillos, pintura, etc.)
Encargarse de las entregas cuando sea requerido.

Fuente (Propio, 2020)
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6.6 Estudio Financiero

6.6.1 Plan de Inversion

El plan de inversion de una Distribuidora de Medicamentos se conforma por el mobiliario
necesario para el montaje del almacén y recepcion necesarios para la operacion general de la
empresa, lo cual sumado nos brinda un total de L. 161,150.00. Para el capital de trabajo, los
proveedores brindan financiamiento directo sin ningln interés a un plazo de hasta 45 dias de
pago de factura o abono por montos no mayores a L. 200,000.00. Los gastos pre-operativos han
sido distribuidos en el 64.35% para inmobiliario, 26.34% en gastos de constitucién y un 9.31%
para el estudio de factibilidad.

En la ilustracion a continuacién se puede observar el resumen de cOmo se encuentra

conformado el plan de inversion, junto al desglose de fondos propios y los que seran financiados.

Tabla 6.6: Plan de inversion

Plan de Inversion

Inversién Monto Fondos Propios Financiados
Activos No Corrientes
Activos Administracion L_103.700.00} L - L__103,700.00
Subtotal L__103,700.00 ] L - L_103,700.00
Gastos Preoperativos (Nominales)
Estudio de Factibilidad L 15,000.00 | L - L 15,000.00
Gastos Organizacion L 42,450.00 | L 42,450.00 | L -
Publicidad Preoperativa L - L - L -
Subtotal L__ 57,450.00 ] L 42,450.00 | L 15,000.00
TOTAL L_161,150.00 ] L 42,450.00 | L 118,700.00
Porcentaje de Participacion 100% 26% 74%

Fuente: (Propia,2020)



Tabla 6.7: Desglose de Plan de Inversion

PLAN D RSIC Porcentaje Total

Terrenos 0.00%] L -

Edificio 0.00%] L -

Equipo de Operacion 0.00%] L -

Equipo de Administracion 64.35%| L 103,700.00

Total de Propiedad planta y equipo 64.35%] L 103,700.00

Gastos de Constitucion 26.34%] L 42,450.00

Estudio de Factibilidad 9.31%]| L 15,000.00

Capital de Trabajo 0.00%]| L -

Total de Inversion 100.00%] L 161,150.00

Prestamo 74%] L 118,700.00

Aportacion Socios 26%] L 42.450.00
Tabla 6.7: Desglose de plan de inversion
Fuente: (Propia,2020)
Tabla 6.8: Presupuesto de costos y gastos

P pue O de O 0 a
1 aio 2 ano 3 ano 4 ano 5 ano
Depreciacion L 16,820.10 | L 16,820.10 | L 16,820.10 | L 16,820.10 | L 16,820.10
Total Costos Fijos L 16,820.10 | L 16,820.10 | L 16,820.10 | L 16,820.10 | L 16,820.10
Compra Medicamentos L 2,034,619.16 | L 2,220,574.61 | L 2,305,786.05 | L 2,351,901.85 | L 2,398,939.86
Total Costos Variables L 2,034,619.16 | L 2,220,574.61 | L 2,305,786.05 | L 2,351,901.85 | L 2,398,939.86
Aseo Local L 10,200.00 | L 10,584.00 | L 10,980.00 | L 11,388.00 | L 11,808.00
Energia L 18,000.00 | L 18,672.00 | L 19,368.00 | L 20,088.00 | L 20,844.00
Arrendamiento L 150,000.00 [ L 155,616.00 | L 161,436.00|L 167,472.00 (L 173,736.00
Servicio Contable L 18,000.00 | L 18,672.00 | L 19,368.00 | L 20,088.00 | L 20,844.00
Equipo de proteccion L 10,080.00 | L 10,452.00 | L 10,848.00 | L 11,256.00 | L 11,676.00
Equipo de bioseguridad L 15,600.00 | L 16,188.00 | L 16,788.00 | L 17,412.00 | L 18,060.00
Telefonia e Internet L 16,051.20 | L 16,656.00 | L 17,280.00 | L 17,928.00 | L 18,600.00
Papeleria L 14,400.00 | L 14,940.00 | L 15,504.00 | L 16,080.00 | L 16,680.00
Insumos de Limpieza L 9,600.00 | L 9,960.00 | L 10,332.00 | L 10,716.00 | L 11,112.00
Divisor de contador L 6,200.00 | L - L - L - L -
Caja para dinero Bematech L 1,399.00 | L - L - L - L -
Regulador de voltaje L 1,054.00 | L - L - L - L -
Depdsito de alquiler L 12,500.00 | L - L - L - L -
Uniformes L 2,100.00 | L 2,100.00 | L 2,100.00 | L 2,100.00 | L 2,100.00
Agua Purificada L 2,880.00 | L 3,168.00 | L 3,480.00 | L 3,828.00 | L 4,212.00
Amortizacion L 8,490.00 | L 8,490.00 | L 8,490.00 | L 8,490.00 | L 8,490.00
Salarios L 751,301.66 [ L 815,400.38|L 885,578.18 |L 962,782.58 [ L 1,047,689.78
Total Gastos Administrativos L 1,047,855.86 | L 1,100,898.38 | L 1,181,552.18 | L 1,269,628.58 | L 1,365,851.78
Viaticos L 64,817.20 | L 68,586.18 | L 72,574.19 | L 76,794.11 | L 81,259.60
Total Gastos Venta L 64,817.20 | L 68,586.18 | L 72,574.19 | L 76,794.11 | L 81,259.60
Intereses L 15,515.29 | L 12,882.70 | L 9,856.95 | L 6,379.29 | L 2,382.32
Total Gastos Financieros L 15,515.29 | L 12,882.70 | L 9,856.95 | L 6,379.29 | L 2,382.32
Total Costos y Gastos L 3.179.627.61 | L 3.419.761.97 | L 3.586,589.47 | L 3.721,523.93 [ L 3.865,253.66
Tabla 6.8: Presupuesto de costos y gastos
Fuente: (Propia,2020)
Tabla 6.9: Planillas
PLANILLA DEL ANO 1
Cant. Unitario | TOTAL | iHsS | RAP | infop | Total Mensual | Prestaciones | Total Anual | Bono Escolar] Total Afio1 |

Salarios Admini
Administrador 17,000 17,000 77, 0 170 8,62 7,587 78,30
Vendedores ,800 8,800 76! 8 0,00 7,587 7,66!
Auxiliar de bodega ,800 8,800 76! 8 0,00 7,587 7,66!
Servicio al cliente 800 8,800 766 35. 8 0,00 7,587 7,665
Total de Salario Administracion 4 43,400 43,400 3.070 1,736 434 48.640 751,302 0
TOTAL SALARIOS 4 43,400 43,400 3,070 1,736 434 48,640 751,302 1]

1%

64%

33%

2%

0%



PLANILLA DEL ANO 2
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Empleados | Unitario TOTAL IHSS RAP infop | Total Mensual | Prestaciones | Total Anual | Bono Escolar | Total Afio 2
Salarios Administrativos
Administrador 1.0 18,700.0 | 18,700.00 772.76] 748.00{ 187.00 20,407.76 17,586.95| 303,295.59 303,295.59
Vendedores 1.0 9,680.0 9,680.00{ 772.76] 387.20 96.80 10,936.76 17,586.95| 170,701.59 170,701.59
Auxiliar de hodega 1.0 9,680.0 9,680.00{ 772.76] 387.20 96.80 10,936.76 17,586.95| 170,701.59 170,701.59
Servicio al cliente 1.0 9.680.0 9.680.00] 772.76] 387.20 96.80 10.936.76 17.586.95| 170,701.59 - 170,701.59
Total de Salario Administracion 4.00{ 47,740.00] 47,740.00{ 3,091.04( 1,909.60( 477.40 53,218.04 815,400.38 0.00{ 815,400.38
PLANILLA DEL ANO 3

Empleados | Unitario TOTAL IHSS RAP infop | Total Mensual | Prestaciones | Total Anual | Bono Escolar | Total Afio 2
Salarios Administrativos
Administrador 1.0 20,570.0 20,570.00| 772.76| 822.80| 205.70 22,371.26 17,586.95| 330,784.59 330,784.59
Vendedores 1.0 10,648.0 | 10,648.00 772.76 425.92| 106.48 11,953.16 17,586.95| 184,931.19 184,931.19
Auxiliar de bodega 1.0 10,648.0 10,648.00| 772.76| 425.92| 106.48 11,953.16 17,586.95| 184,931.19 184,931.19
Servicio al cliente 1.0 10,648.0 10,648.00{ 772.76] 425.92| 106.48 11.953.16 17,586.95] 184 931.19 - 184.931.19
Total de Salario Administracion 4.00) 52,514.00{ 52,514.00] 3,091.04] 2,100.56] 525.14 58,230.74 885,578.18 0.00| 885,578.18
PLANILLA DEL ANO 4

Empleados | Unitario TOTAL IHSS RAP infop | Total Mensual | Prestaciones | Total Anual | Bono Escolar | Total Afio 2
Salarios Administrativos
Administrador 1.0 22,627.0 22,627.00| 772.76] 905.08| 226.27 24,531.11 17,586.95| 361,022.49 361,022.49
Vendedores 1.0 11,713.0 | 11,713.00f 772.76 468.52| 117.13 13,071.41 17,586.95| 200,586.69 200,586.69
Auxiliar de bodega 1.0 11,713.0 11,713.00| 772.76| 468.52| 117.13 13,071.41 17,586.95| 200,586.69 200,586.69
Servicio al cliente 1.0 11,713.0 11,713.00] 772.76] 468.52| 117.13 13.071.41 17,586.95] 200,586.69 - 200,586.69
Total de Salario Administracion 4.00)] 57,766.00( 57,766.00| 3,091.04| 2,310.64| 577.66 63,745.34 962,782.58 0.00| 962,782.58|
PLANILLA DEL ANO 5

Empleados | Unitario TOTAL IHSS RAP infop | Total Mensual | Prestaciones | Total Anual | Bono Escolar | Total Afio 2
Salarios Administrativos
Administrador 1.0 24,890.0 24,890.00| 772.76] 995.60| 248.90 26,907.26 17,586.95| 394,288.59 394,288.59
Vendedores 1.0 12,884.0 | 12,884.00( 772.76| 515.36] 128.84 14,300.96 17,586.95| 217,800.39 217,800.39
Auxiliar de bodega 1.0 12,884.0 12,884.00| 772.76] 515.36| 128.84 14,300.96 17,586.95| 217,800.39 217,800.39
Servicio al cliente 1.0 12.884.0 12.884.00] 772.76] 515.36] 128.84 14.300.96 17,586.95] 217.800.39 - 217.800.39
Total de Salario Administracion 4.00)] 63,542.00 63,542.00] 3,091.04| 2,541.68| 635.42 69,810.14 1,047,689.78 0.00] 1,047,689.78

Tabla 6.9: Planillas
Fuente: (Propia,2020)

6.6.2 Estructura de Capital

La estructura de capital ha sido compuesta por el 26% del total de la inversion, el cual

tiene un costo de requerimiento del 20% por parte de los inversionistas. EI 74% restante del total

de la inversion sera cubierta por fondos a través de financiamiento bancario, el cual tiene una
tasa anual del 14% a través del programa PYMES Inversién de BANPAIS.

Tabla 6.10: Estructura de Capital

Estructura de capital

Estructura de capital Monto % de Participacién Costo Costo Ponderado
Fondos Propios L 42,450.00 26.34%] 20.00% 5.27%
Financiamiento L 118,700.00 73.66%] 10.50% 7.73%
Total L 161,150.00 100.00%

Costo de Capital Promedio Ponderado 13.00%
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Referencia de tasa de requerimiento por los accionistas

Tasa Requerimiento Inflacion

Tasa Premio

Fondo propios

20% 0.0374

0.01

0.24

Tasa Banco Factor

impuesto

Formula es igual i+ f+if
Referencia de indice inflacionario para determinar tasa

Tasa ajustada

14% 1.00

0.25

10.5%

Formula es igual

i(1-1)

Tabla 6.10: Estructura de capital
Fuente: (Propia,2020)

6.6.3 Estado de Resultados

Para el estudio financiero, se realizo una relacion entre las cuentas de resultado, las cuales

comprenden los ingresos menos los costos y gastos. Como resultado se obtuvieron los siguientes

datos anuales:

Tabla 6.11: Estado de Resultados

PRESUPUESTO DE RESULTADO

1 afio

2 aho

3 afo

4 afo

5 afio

Presupuesto de Ingresos por Venta de Medicamentos

L 3,240,859.98

L 3,429,308.97

L 3,628,709.26

L 3,839,705.54

L 4,062,979.92

Ingresos Netos

L 3,240,859.98

L 3,429,308.97

L 3,628,709.26

L 3,839,705.54

L 4,062,979.92

Costo de venta

L 2,051,439.26

L 2,237,394.71

L 2,322,606.15

L 2,368,721.95

L 2,415,759.96

Margen de Contribucion

L 1,189,420.72

L 1,191,914.26

L 1,306,103.11

L 1,470,983.59

L 1,647,219.96

Gastos de Administracion

L 1,062,855.86

L 1,100,898.38

L 1,181,552.18

L 1,269,628.58

L 1,365,851.78

Gastos de Venta L 64,817.20 | L 68,586.18 | L 72,574.19 | L 76,794.11 | L 81,259.60
Utilidad Operativa L 61,747.66 | L 22,429.70 [ L 51,976.74 | L 124,560.90 | L 200,108.58
Gastos Financieros L 15,515.29 [ L 12,882.70 | L 9,856.95 | L 6,379.29 | L 2,382.32
Utilidad Gravable L 46,232.37 | L 9,547.00 | L 42,119.79 | L 118,181.61 | L 197,726.26
Impuesto sobre la Renta L 11,558.09 [ L 2,386.75 | L 10,529.95 | L 29,545.40 | L 49,431.57
Utilidad del periodo L 34,674.28 | L 7,160.25 [ L 31,589.84 | L 88,636.21 | L 148,294.69
IMPUESTOS SOBRE GANANCIA 25%]| L 11,558.09 [ L 2,386.75 [ L 10,529.95 [ L 29,545.40 | L 49,431.57

Tabla 6.11: Estado de resultados
Fuente: (Propia,2020)

Al restar los costos y gastos de los ingresos cumpliendo con las obligaciones fiscales de

cada periodo, se observa que la operacion de la inversion genera utilidades de L. 34,674.28 en el

primer afio con un crecimiento esperado de un 2% anual; EI margen de contribucion representa

un 37% del total de los ingresos de la operacion del periodo.
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El balance general presenta el comportamiento de la situacion financiera en base a 5 afios

Yy su estructura de patrimonio. En este se puede encontrar la informacion sobre el valor en

activos, los cuales son los recursos con los que se dispone; valor en pasivos, que representa la

cantidad de dinero que debe ser pagada a los acreedores; y el capital contable, el cual es el
capital aportado por los accionistas.

Tabla 6.12: Balance General

B R RO ADO
Afio 0 Aiio 1 Afio 2 Ao 3 Aiio 4 Aiio 5

ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES
EFECTIVO 15,000.00 | L -47,400.51 | L -55,183.54 | L -10,634.33 [ L 79,418.71 [ L 203,443.24
CUENTAS POR COBRAR L - L - L - L - L -
Amortizacion de Incobrables L L L L L
Impuesto sobre la Renta Crédito \
INVENTARIO DE MATERIALES - L 107,646.42 | L 109,799.32 | L  111,995.37 | L  114,235.25 | L  116,519.97
TOTAL DE ACTIVOS CORRIENTES 15,000.00 | L 60,245.91 | L 54,615.78 [ L 101,461.04 [ L 193,653.96 | L  319,963.21
ACTIVOS NO CORRIENTES
Equipo de Administracion 103,700.00 | L 103,700.00 | L 103,700.00 | L  103,700.00 | L  103,700.00 | L 103,700.00
Dep.Acum.Admon. L -16,820.10 | L -33,640.20 | L -50,460.30 | L -67,280.40 | L -84,100.50
Gastos de Constitucion 42,450.00 | L 42,450.00 | L 42,450.00 | L 42,450.00 | L 42,450.00 | L 42,450.00
Amortizacion Gastos de Constitucion L -8,490.00 | L -16,980.00 | L -25,470.00 | L -33,960.00 | L -42,450.00
TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES 146,150.00 | L 120,839.90 | L 95,529.80 | L 70,219.70 | L 44,909.60 | L 19,599.50

OTAL DE A O 61,150.00 81,085.8 0 8 680 8.563.56 9,56
PASIVO
PASIVO CORRRIENTES
CUENTAS POR PAGAR L - L - L - L - L
PRESTAMO 17,627.99 | L 20,260.58 [ L 23,286.33 | L 26,763.99 | L 30,761.07 [ L -
Impuestos sobre la Renta L 2,889.52 | L -6,281.82 | L 8,739.89 | L 21,647.94 | L 27,272.52
TOTAL DE PASIVO CORRIENTES 17,627.99 | L 23,150.10 | L 17,004.51 | L 35,503.88 | L 52,409.01 [ L 27,272.52
PASIVOS NO CORRIENTES
PRESTAMO 101,072.01 | L 80,811.43 | L 57,525.10 | L 30,761.11 | L 0.04 [ L 0.04
TOTAL PASIVO NO CORRIENTES 101,072.01 | L 80,811.43 | L 57,525.10 | L 30,761.11 | L 0.04 | L 0.04
TOTAL DE PASIVO 118,700.00 | L 103,961.53 | L 74,529.61 | L 66,264.99 | L 52,409.05 [ L 27,272.56
CAPITAL
CAPITAL SOCIAL 42,450.00 | L 42,450.00 | L 42,450.00 | L 42,450.00 | L 42,450.00 | L 42,450.00
UTILIDAD DEL PERIODO L 34,674.28 | L 7,160.25 | L 31,589.84 | L 88,636.21 [ L 148,294.69
UTILIDAD ACUMULADA L - L 26,005.71 [ L 31,375.90 | L 55,068.28 [ L 121,545.44
TOTAL DE CAPITAL 42,450.00 | L 77,124.28 | L 75,615.96 | L 105,415.74 | L 186,154.49 | L 312,290.13

OTAL PA O 0.00 085.8 0 680 8,563.54
DIFERENCIA 0.00 0.01 0.01 0.02 0.02

Tabla 6.12: Balance general
Fuente: (Propia,2020)

6.6.5 Flujo de Efectivo del Proyecto

En la tabla siguiente se encuentra la ilustracion para obtener el calculo donde se toma

como base el estado de resultados proyectado; esto se utiliza para obtener los flujos de efectivo

necesario para realizar la evaluacion econémica.
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Tabla 6.13: Flujos de Efectivo Operativo

DR = O D AJA
Afo 0 Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Saldo inicial L 15,000.00 | L -47,400.51 | L -55,183.54 [ L -10,534.33 | L 79,418.71
Préstamo L 118,700.00
Aportacion L 42,450.00
Venta de Contado L 3,240,859.98 | L 3,429,308.97 | L 3,628,709.26 | L 3,839,705.54 | L 4,062,979.92
Total de Entradas L 161,150.00 | L 3,240,859.98 [ L 3,429,308.97 [ L 3,628,709.26 | L 3,839,705.54 | L 4,062,979.92
Disponible L 161,150.00 | L 3,255,859.98 [ L 3,381,908.46 [ L 3,573,525.72 | L 3,829,171.21 | L 4,142,398.63
Salidas
Terrenos L -
Edificio L -
Equipo de Administracién L 103,700.00
Equipo de Venta L -
Gastos de Constitucién L 42,450.00
Estudio de Factibilidad L 15,000.00
Capital de Trabajo L - L - L - L - L -
Costos de Operacion Variable L 2,142,265.58 | L 2,222,727.51 | L 2,307,982.10 | L 2,354,141.73 | L 2,401,224.58
Gastos de Venta L 64,817.20 [ L 68,586.18 [ L 7257419 [ L 76,794.11 [ L 81,259.60
Gastos de Administracion L 1,039,365.86 | L 1,092,408.38 | L 1,173,062.18 [ L 1,261,138.58 | L 1,357,361.78
Gastos Financieros L 15,515.29 | L 12,882.70 | L 9,856.95 | L 6,379.29 | L 2,382.32
Abono a Capital Principal L 17,627.99 | L 20,260.58 | L 23,286.33 [ L 26,763.99 | L 30,761.07
Pago de Dividendos 25% L 8,668.57 | L 1,790.06 | L 7,897.46 | L 22,159.05
Impuestos Sobre la Renta del afio 75% L 8,668.57 | L 8,668.57 | L 1,790.06 | L 7,897.46 | L 22,159.05
Impuestos Sobre la Renta del afio anterior L 2,889.52 | L -6,281.82 | L 8,739.89 | L 21,647.94
Total de salidas L 146,150.00 | L 3,303,260.49 | L 3,437,092.01 [ L 3,584,060.05 [ L 3,749,752.51 | L 3,938,955.39
Saldo de Efectivo L 15.000.00 | L -47.400.51 [ L -55.183.54 | L -10,534.33 [ L 79.418.71 | L 203,443.24
|. PRESUPUESTO DE CAJA FINANCIERO
Entradas de Caja L 3,240,859.98 | L 3,429,308.97 | L 3,628,709.26 | L 3,839,705.54 | L 4,062,979.92
Salidas de Caja L 3,303,260.49 | L 3,428,423.44 [ L 3,582,269.99 [ L 3,741,855.05 [ L 3,916,796.34
Flujo financiero L_ 6240051 | L 88553 [ L 46,439.27 | L 97.850.49 | L 146.,183.58
OS D O OPER O
Aiio 0 Ano 1 Aiio 2 Ario 3 Ao 4 Ao 5
UTILIDAD NETA L 34,674.28 | L 7,160.25 [ L 31,589.84 | L 88,636.21 | L 148,294.69
+ DEPRECIACION L 16,820.10 [ L 16,820.10 | L 16,820.10 | L 16,820.10 | L 16,820.10
+ GASTOS FINANCIEROS L 15,515.29 | L 12,882.70 [ L 9,856.95 | L 6,379.29 | L 2,382.32
FLUJO DE EFECTIVO OPERATIVO L L 36.863.05 L 58.266.89 L 111,835.60 L 167,497.11

Tabla 6.13: Flujos de efectivo operativo
Fuente: (Propia,2020)

6.6.6 Analisis Financiero

Tabla 6.14: Anélisis Financiero

Analisis Financiero

CONCEPTO Ao 0 Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Afio 4 Afio 5
Inversion L -161,150.00

UTILIDAD NETA L 34674.28 | L 7,160.25 | L 31,589.84 L  88,636.21 | L 148,294.69
+ DEPRECIACION L 16,820.10 | L 16,820.10 | L 16,820.10 | L 16,820.10 | L 16,820.10
+ GASTOS FINANCIEROS L 1551529 |L 12,882.70 | L 9,856.95 | L 6,379.29 | L 2,382.32
+ CAMBIOS EN CAPITAL DE TRABAJO L - L - L - L - L -
Flujo de efectivo L 67,009.67 [L 36,863.05 |L 58,266.89 | L 111,835.60 | L 167,497.11
Flujo Terminal L -
Flujo de efectivo neto L_-161,150.00 | L 67,009.67 | L 36.863.05 | L 58.266.89 | L 111.835.60 | L _167,497.11
[ Costo de capital 13.00%]

[ VAN L 126,876.36 |

[ TIR 35.97%]|

[ PRID 3.60 |

[ IR 1.79 ]

Tabla 6.14: Analisis financiero
Fuente: (Propia,2020)
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6.6.6.1 Técnicas de Presupuesto de Capital

Las técnicas que son utilizadas al evaluar el presupuesto de capital son desarrolladas en
este apartado, los cuales comprenden el periodo de recuperacion, VPN, TIR, indice de
rentabilidad y punto de equilibrio que han sido utilizadas para determinar los criterios de
evaluacion. De igual manera, se realiza un analisis de sensibilidad donde se evaltan los tres

escenarios posibles.

6.6.6.2 Periodo de Recuperacion
En la ilustracion a continuacion, se muestra el calculo del periodo de recuperacion
(PRID) con los valores que toman las variables de ecuacion y donde muestra que se requieren

3.6 afos para recuperar la inversion de L. 161,150.00.

Tabla 6.15: Periodo de Recuperacion

Periodo de Recuperacion

AROS FLUJOS Flujos Descontados Flujos acumulados

- L -161,150.00 L -161,150.00
1.00 | L 67,009.67 | L 59,298.94 | L -101,851.06
2.00 | L 36,863.05 | L 28,867.57 | L -72,983.48
3.00 | L 58,266.89 | L 40,378.51 | L -32,604.97
400 L 111,835.60 (L 68,583.24 | L 35,978.27
500 | L 167,497.11 (L 90,898.09 | L 126,876.36

L 441,472.32 L 288,026.36

Tabla 6.15: Periodo de recuperacion
Fuente: (Propia,2020)

6.6.6.3 VAN, TIRE IR
La distribuidora de medicamentos genera flujos de efectivo netos por un valor total que
asciende los L. 203,443.24 en un periodo de analisis comprendido en cinco afios; sobre estos

mismos se realiza el calculo de los indicadores de rentabilidad.

Los flujos de efectivo fueron descontados a una tasa del 13% lo cual genera un valor de
L. 288,026.36; a este valor se le resta la inversion inicial y se obtiene un valor actual neto de L.

126,876.36. Esto da una ganancia luego de recuperar la inversion apalancada, a una tasa interna
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de rendimiento (TIR) de 35.97% que es superior a la minima tasa de rendimiento esperada de
13%; de igual manera, el indice de rentabilidad muestra que, por cada lempira invertido, se
obtiene un rendimiento de 1.79, lo que significa que por cada lempira invertido, hay una
ganancia de 79 centavos de lempira; observando esto, se puede concluir que la distribuidora de

medicamentos es factible.

6.6.7 Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio muestra las unidades minimas que deben ser vendidas y los niveles
de ingresos minimos requeridos para cumplir con las obligaciones, como ser los costos fijos y
variables del periodo y en los que se debe operar para no tener pérdidas. El calculo del punto de

equilibrio se ve reflejado en la siguiente ilustracion:

Tabla 6.16: Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO FINANCIERO

CONCEPTO Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Cantidad de Productos L 8,198.40 L 8,362.37 L 8,529.62 L 8,700.21 L 8,874.21
Precio de venta L 402.08 L 41712 L 432.72 L 448.90 L 465.69
Costo variable L 236.14 L 24497 L 25413 L 263.64 L 273.50
Margen de Contribucién L 165.94 L 172.15 L 178.58 L 185.26 L 192.19
Costos Fijos L 1,145008.45 L 1199,187.36 L 1,280,803.42 L 1,369,622.08 L 1466,313.80
u:‘;:;‘;:: Equilibrio en 6,900.14 6,966.10 7,171.98 7,392.83 7,629.41
COMPROBACION Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Venta L 2,774,406.40 | L 2,905,684.31 | L 3,103,443.65 | L 3,318,655.21 | L 3,552,943.55
Costo de Venta L 1,629,397.95 [ L 1706,496.95 | L 1,822,640.23 | L 1,949,033.13 | L 2,086,629.75
Utilidad Bruta L 1,145,008.45 | L 1,199,187.36 | L 1,280,803.42 [ L 1,369,622.08 | L 1,466,313.80
Costos Fijos L 1,145,008.45 [ L 1,199,187.36 | L 1,280,803.42 | L 1,369,622.08 | L 1,466,313.80
| Utilidad Operativa L - L - L - L - L -

Tabla 6.16: Punto de equilibrio
Fuente: (Propia,2020)

Al analizar la tabla anterior, se puede observar que la cantidad de productos en unidades a
ser vendidas en el afio 1 deben ser al menos 6,851 unidades para poder cubrir con los costos

operativos, con un incremento anual por cada afio comprendido.



94

La tabla anterior se obtuvo por medio de el promedio ponderado, debido a que los
medicamentos flucttan en relacion a precio dependiendo de la drogueria, tipo de medicamento,

entre otros.

De igual manera, para realizar el calculo anterior se realiz6 un estudio de demanda y

ventas para asi conocer el precio e ingresos esperados de cada uno de los medicamentos.

Tabla 6.17: Estrategia de compra en unidades

Tabla 6.17: Estrategia de compra en unidades
Fuente: (Propia,2020)

Compra: Inventa
Producto Detalle Precio d Afio 2 Afio3 Afiod Afio5 Afio 6 Afio
inofén Suspension 120ml i6n 120m0 17311.13 17,657.35 18,010.50 18,370.71 18,738.13 900.53 |
& 12,621.59 12,874.02 13,1315 13,394.13 13,662.01 656.58 |
Ambroken C Jarabe 7,458.41 7,607.58 7,759.7: 7,914.9 ,073.22 87
Amikacina Ampollas 3,273.9 3,339.3! 3,406.1 3,474.31 543.79 7
Tabletasx100 Tabletas x100 12,171.24 12,414.67 12,662. 12,916.22 13,174.50 3
moxicilina Suspensién 100mT i6n 100ml 4,621 4,714.4 4,808.7. 4,904.8 5,002.99 4
Antidcido Jarabe 1 11,364.19 11,591.4 11,873.31 12,059.77 7
Tabletas x100 Tabletas x100 2 27,500.84 28,050.8 28,611.88 4
Jarabe 120m/ arabe 120ml ,928.6 ,007.2 4,087.4
Tabletas x5 abletas x5 2 26,231.57 26,756.21 27,291
uspension 15ml én 15ml 208.83 233.00 1,257.6
Cefadroxilo Tabletas x100 1 212,602.67 216,854.73 221,191
Cefadroxilo 125 Suspensién 60 X 994.87 054.77 3,158
Cefadroxilo 250 Suspension 100m! 1 15,984.30 16,304.02 16,630.
eftriaxona mpollas 1g 1 12,178.94 12,422.52 12,670.
eledexa Suspension Jarabe ,814.23 8,990.5 917033 |
CeledexaTabletas tabletas 3. 329,842.70 336,439.55 343,168
laritromicina 60ml ,362.67 7,509.9: 7,660
omplejo B Ampollas 13171 2,174.3 2,217
omplevit Tabletas Tabletas x30 ,566.66 7,717.99 7,872
‘omplevit Suspension Jarabe 240m! ,857.3 8,014.53 8,174
3 383,551.99 391,223.03 399,047.49 |
dilabrom Jarabe 120m! 1 16,878.4 17,216.02 17,560.34
fluconazol Tableta 1 10,451.8 10,660.87 10,874.09
Hiocina 5 56,962.1 58,101 59,263.37
Tabletas tabletas x60 2,462.50 511.7° 2,561.99
[ibuprofeno Suspensidn Jarabe 120m! 341168 47 3,549.51
P Brol Tabletas Tabletas x50 1 178,555.60 182 1 185,769.25
P Brol Suspension [Jarabe 120ml X 6,796.76 9 7,071.35
ansoprazol Tabletas 360,130. 367,332.69 374,679.35 382,172.93
Tabletas x100 8 307.55 93,133.71
oratadina Tabletas [Tabletas x100 1 1 138,713.04 141,487.31
ratadina Suspension Jarabe 120m! ,010.90 131
meloxican Tabletas x10 ,582.80 ,654.4
Jarabe 120mI 312.40 418,
Tabletas Tabletas x ,596.37 668,
Suspension i6n 60mI ,965.01 4,244,
Quimopin [Jarabe 120ml 390.56 578
saluvit Tabletas Tabletas x100 ,449.75 ,638.74
saluvit Suspension Jarabe 120m! 969.59 088.98
sinofar Tabletas Tabletas x50 ,304.25 ,490.34
nofar Suspension Jarabe 120ml 521.43 611.86
nofar D Tabletas Tabletas x50 1 1 11,047.11 11,268.05
nofar D Suspension Jarabe 60ml . 7,121.84 7,264.27
Tabletas Tabletas x10 99.1 11,106. 11,7 11,987. 12,227.09 12,471.63
Crema Crema 39.33 2,202 2,330.55 2,377.11 2,424.70 2,473.21
Trimetropin 242.29]  27,136. 28,714.89 29,289.1 29,874.97 30,472.47
viroken Tabletas Tabletas 256.54] 57,464 60,805.48 62,0215 63,262.03 64,527.27
viroken Suspension Jarabe 12159 13,618 14,409.94 14,698.14 14,992.11 15,291.95 7 7 00
2,034,619.16 2,112,928.19 2,195,986.73 2,239,906.48  2,284,704.61 107,646.42 109,799.32 116,519.97 0.00
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Drogueria Producto Detalle Preciode venta Preciodeventa Preciodeventa Preciodeventa Preciode Preciode Ingresospor Ingresos por Ingresos por Ingresos por Ingresos por Ingresos por
Acetaminofén Suspension 120m| Suspension 120ml 49, 51 53.4; 55.4 57. 7 33,391 35,334, 37,390 39,564.55 41,86 44,293.96
én Tabletasx100 Tabletas x100 75 77. 80.7. 83.7. 86. 25,200. 26,667. 28,217. 29,858.83 3 33,431.92
Ambroken C Jarabe 151.( 156. 162.5! 168. 174, 1. A458. ,950. ,470. 10,021.28 1 11,220.64
Amikacina Ampollas 4. 35.4 37.11 38.! 39. ,867. ,092. 330. 581.87 ,130.
Tabletasx100 abletas x100 2! 298, 309.4° 321 333 3 16,103. 17,039. 18,030. 19,078. 20, 21,362
6n 100m! uspension 100ml 50. 52.41 54, 56. 460, 5,777. 112 468 3 242,59
Antidcido arabe X 65.83 68 70.¢ 73. .24 14,214 15,040. 15,914, 16,839.¢ 17,81 1885523
[Corinfar Tabletas x100_ abletas x100 318! 330. 342, 355. 368. 382.69 35,672.( 37,746. 39,941 42,263 44,72 47,322.32
[Corinfar Jarabe 120 arabe 120m! 13 a5, a7, 7 ,550. 2,814, ,094. 39121 70 ,036.94_
Tabletas x5 abletas x5 T T 188, 195. 202. 210.27 54,880. 58,072, 61,449, 65,021.4: 68,803, 72,803.83
15ml uspension 15ml 1. 145. 150. 156311 162 168.22 136. 3318 511 ,715.6: 931 16032
efadroxilo Tabletas x100 abletas x100 788 8 848 875 512 94695 | L 308,545.00 | L 376:900 335,91 366.032.7 387317 309.830.65
efadroxilo 125 Suspensién uspension 60 71 74.¢ 77. .37 3,745 3,963, 194, 4,438, ,695. 4,969.16
efadroxilo 250 Suspension uspensién 100ml 96, 99, 103.37 107.24 9,993. 21,154, 384, 23,685, 25,063, 26,521.96_
eftriaxona Tlas 1 &7 4,105 14.924 - ;
3 arabe 2 2114 219 43315 L 12,098
eledexa Tabletas tabletas 764 7! 822, 427,846.¢ 452,727 4
Suspension 60mI 2. 2! 262, 643 14,436
omplejo B Ampollas 3. ,468. 2,612, X
omplevit Tabletas abletas x30 7 4 ,763. 9,272, K
“omplevit Suspensién arabe 240ml 1. 7 100.00 | 1 9,629, - 71 X
abletas x100 2,961 . 3,0 3,187, 497,514.53 | | 526,443, 557,055. 589,447 . 623,722.52 659,991.
dilabrom arabe 120ml 195. 202, 210. 21,893 23,166. ,513. 25,938, 27,447.02 29,043
fluconazol abletas x10 345 358, 372, 19,367. 20,493 ,685. 22,946, 24,280.43 25,692
'3 Shltasx100 T Toon 1560 STt S5t St Se107 Tor7srs7[L 107 71086
PF Ibuprofeno Tabletas 137! 142 147. 080. 259, ,448. 649. 3,861, 4,086.12
Dimedics Ibuprofeno Suspension arabe 120ml 35. 36. 37 ,951.. 181, ,424. 681.71] L 4,953 5,241
IPF P Brol Tabletas abletas x50 626. 650, 67. 231,608. 245,074.96 | L 259,324, 274,402.77 | L__290,360. 307,242
IPF P Brol Suspension arabe 120ml 63 65 50137 [ 1 995 9,518, 10,072.27 10,657, 11,277.52
Dimedics | Tabletas abletas x100 980, 1,016.¢ 1,0: 603,680.00 | 638,781 675,923 715,224, 756,813 800,820.37_
Francesca abletas x100 2,373. 2,462, 2,5! 132,914 140,643.72 | L 148,821, 157,475 7
Dimedics oratadina Tabletas abletas x100 5! 6 6. 326,116. 345,079. 365,142, 386,374 408,844, 7
Dimedics arabe 120ml 54 ,825. 7,222, 7,641, ,085. ,55!
meloxican abletas x10 4 7. ,393. ,649 4,919. ,205.
Tetronidazel rabe 120mT 7 737 55 St 503 7001 715
Tabletas abletas x6 7. 1. .63 410 666. ,938. 225.
uspension Uspension G0mT s B 6 17,128 18,120 19175 30,250
Quimopin arabe 120m! 7. 9.54 |1 7 11,515, 12,184, 12,892. 13,642.
Saluvit Tabletas abletas x100 306. 3 3 342 355.06 L 368. 17,167, 18,165 19,221 20,339,
luvit Suspension arabe 120m| 65. 2. 75. 78.! 320.: 745, ,196. 672.
sinofar Tabletas abletas x50 301 3. E} 336. 349 362. 16,903.( 17,885 18,925, 20,026.
nofar Suspension arabe 120ml 49. 55, 57, 59, ,544. 867, ,208. ,569.
inofar D Tabletas abletas x50 358. 3 385. 400. 415, 430. 20,069. 21,236. 22,470. 23,777.
nofar D Suspension be 60m! 80. 87 5L 97, 056 ,582. 10,139, 10,729,
ervinafina Tabletas abletas x10 138 149 O[L 166 15,549. 16,452, 17,409. 18,422
rema rema 110. 118 .81 K 132 ,160. ,517. ,897. 298,
rancesca rimetropin Tabletas x60 339. 365. 378.71 L 392. 407, 37,991, 20,201, 32,538, 45,011,
IMPOMO viroken Tabletas Tabletas 359. 386. 400.97 415.97 431 80,449, 85,127, 90,076. 95,314,
IMPOMO viroken Suspension Jarabe 170. 183 190.04 197.15 204.52 [ 1 19,065.31 [ 1 20,173.64 L 21,346.18 | 22,587.26 [ | 23,900.
Total Ingresos por 3,240,859.98 | L 3,429,308.97 | L 3,628,709.. 3,839,705.54 | L 4,062,979.92 | L
Pre pue de greso
1 aiio 2 afo 3 afo 4 aio 5 afo 6 afo
Med| 1tos 8,198 8,362 8,530 8,700 8,874 9,052
Precio Promedio Medicamentos 402.1 417.12 432.72 448.90 465.69 483.11
Total Ingresos por Medicamentos 3,240,859.98 3,429,308.97 | 3,628,709.26 | 3,839,705.54 | 4,062,979.92 | 4,299,233.50
Total Ingresos 3,240,859.98 3,429,308.97 | 3,628,709.26 | 3,839,705.54 | 4,062,979.92 | 4,299,233.50
Crecimiento 5.81% 5.81% 5.81% 5.81% 5.81%

Tabla 6.18: Proyeccidn de ventas e ingresos
Fuente: (Propia,2020)

6.6.8 Andlisis de Escenarios

El analisis de sensibilidad es una herramienta de gestién que permite a las organizaciones

predecir los resultados de un proyecto, ayudando a comprender las incertidumbres, las

limitaciones y los alcances de un modelo de decision. También conocido como analisis

hipotético, permite determinar cobmo los diferentes valores de una variable independiente pueden

afectar a una variable dependiente particular. (Conexion ESAN, 2019)

En el proyecto presente, se determinaron los siguientes escenarios para determinar las

variables cambiantes:
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Tabla 6.19: Andlisis de Sensibilidad

Escenario
Optimista

Escenario
Esperado

Escenario
Pesimista

Variables

Crecimiento de Demanda 1.00% 2.00% 3.00%

Crecimiento de precios y costos
(inflacion interanual)

RESULTADOS

4.24% 3.74% 3.24%

Costo de capital 13.00% 13.00% 13.00%
VAN 94.,088.32 126,876.36 134.406.48

TIR 29.77% 35.97% 37.30%

PRID 3.95 3.60 3.53

IR 1.58 1.79 1.83

Tabla 6.19: Anélisis de sensibilidad
Fuente: (Propia,2020)

Escenario Pesimista

En el escenario pesimista, el cual se ha considerado un crecimiento de 1% comparado al
2% esperado, muestra un impacto directo en la TIR que baja de un 35.97% a un 29.77%. De
igual manera, se puede observar que tanto el valor actual neto, como el periodo de recuperacion

se ven impactados de manera negativa en comparacion a la esperada.

Escenario Optimista

En el escenario optimista, el cual se ha tomado en cuenta un crecimiento de un 3%
comparado al 2% esperado, muestra un incremento de la TIR de un 35.97% a un 37.30%. De
igual manera, se puede observar que tanto el valor actual neto como el periodo de recuperacion

se ven impactados de manera positiva en comparacion a la esperada.
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En cada uno de los escenarios se mantiene el costo de capital en un 13%, los cuales, ain
considerando el escenario pesimista, la TIR se encuentra por encima del costo de capital. Esto

indica que el proyecto tiene altas probabilidades de éxito en su ejecucion.

6.6.2 Prueba de hipdtesis

Con los resultados obtenidos segun el analisis financiero, se confirmd la factibilidad de la
distribuidora de medicamentos situada en La Entrada, Copan.

La TIR (Tasa Interna de Retorno) del proyecto dio como resultado un 35.97%, superando
por un 22.97% el costo de capital (13%); por lo cual se comprueba la factibilidad del proyecto y

es aceptado.
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CAPITULO VII CONCLUSIONES

1. Se logré identificar que, para las clinicas privadas, el factor dominante para escoger su
proveedor es una combinacion de precios competitivos y una comunicacion efectiva con
su proveedor. De esa manera se identifico que las clinicas médicas prefieren recibir sus
ofertas por medio de visitas médicas y WhatsApp, de igual manera son sus medios de

preferencia para mantener una comunicacion con sus proveedores.

2. Se han definido estrategias de compra y ventas, los cuales se ingresaron en las
proyecciones de compra e ingresos para asi mantener un inventario constante, manejando
siempre un margen del 5% de inventario en almacenamiento. Para las ventas, se han
definido tanto estrategias de mercado, como ser visitar las localidades aledafias a la
ciudad de La Entrada, Copan para aumentar la cartera de clientes, al igual que procesos
de seguimientos y comunicacion de nuevas ofertas y promociones vigentes por parte de

la distribuidora de medicamentos.

3. Se concluye que la creacion de una Distribuidora de Medicamentos en la ciudad de La
Entrada Copan es viable, ya que la Tasa Interna de Retorno (TIR) obtenida es de 35.97%
en base al escenario esperado que es mayor que la tasa del costo de capital (13%), con un
indice de Rentabilidad de 1.79, lo cual define que, por cada lempira invertido, la empresa

obtiene un rendimiento de L. 0.79.
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CAPITULO VIII RECOMENDACIONES

1. Se recomienda disefiar una estrategia de comunicacion efectiva con los clientes, la cual
incluya tecnologias como ser WhatsApp Business para la comunicacion, de igual manera
implementarse el correo electrénico, linea telefénica y visitas del equipo de ventas para

mantener la lealtad de los clientes.

2. Serecomienda crear y definir métricas y procesos claros para que cada departamento
sepa como realizar su trabajo. De igual manera, dado que seran roles hibridos en los
cuales tanto la persona de atencién al cliente como la de ventas tendran algunas funciones
similares, se recomienda considerar una estructura de bonificaciones para asi motivar al

personal interno y aumentar las ventas.

3. Se recomienda contar y buscar nuevos proveedores continuamente para asi optimizar los
costos de inventario y aumentar los ingresos de la distribuidora de medicamentos. De
igual manera, se recomienda hacer un andlisis de costos y ventas trimestral para asi
conocer qué nuevos medicamentos e insumos medicos podrian ser agregados a los

productos comercializados por la distribuidora de medicamentos.
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CAPITULO X ANEXO

Anexo 1: Encuesta Aplicada

ESTUDIO DE PRE-FACTIBILIDAD PARA EL
DESARROLLO DE UNA DISTRIBUIDORA DE
MEDICAMENTOS EN LA ENTRADA, COPAN @

Instrucciones: Como parte de un proyecto de investigacion; se realizaran una serie de interrogantes con el fin de
conocer aspectos relevantes relacionados a la compra de medicamentos para su comercializacién en Copan
para los médicos y clinicas privadas de la zona. Se solicita contestar con toda la honestidad posible basada en
su experiencia y conocimiento.

**|as respuestas brindadas por su persona son confidenciales y para uso exclusivo de la investigacion.

;Cuenta usted con su propia clinica médica?
Si

No

En caso que su respuesta anterior haya sido un "Si". ;En qué ciudad esta ubicada?

Short answer text

;Cuanto tiempo ha laborado como médico? *

Menos de 2 afios
2 a5 afos
6 a 10 afos

Mas de 10 afios



;Labora usted en algtin establecimiento médico distinto a clinica médica propia? *
O si
() No

En caso la respuesta anterior sea un “Si7 escoja la(s) que apliquen:

D Centro de Salud

[ "] seguro Social (IHSS)

Sistema Médico Empresarial (SME)
Fundacién

Hospital Publico

Hospital Privado

Secretaria de Salud

0O 00000

Other...

;Compra usted medicamentos e insumos médicos para el uso o venta dentro de su establecimiento? *

;Cada cuinto compra medicamentos ¢ insumos médicos para su establecimiento? *

(") Menos de 1 mes
O 1a3 meses
() 4a6meses

() Mas de 6 meses

O No aplica
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;Cudnto invierte usted mensualmente para la compra de medicamentos y/o insumos médicos para su

establecimiento?

(") Menos de L. 5,000.00

() L.5000.01 - L. 10,000.00
() L.10,000.01 - L. 15,000.00
() L.15,000.01 - L. 20,000.00
() 1.20,000.01 - L. 25,000.00
() L.25,000.01 - L. 30,000.00
() Més de L. 30,000.00

() No aplica

;En qu.:' establecimientos compra usted medicamentos y/o insumos médicos para su uso o venta? *

[ ] Farmacias

|| casas farmacéuticas

[ visitadores médicos

D Distribuidora de medicamentos

D Vendedores independientes de medicamentos

[T] other..

;Cuiles considera usted que son los 20 medicamentos mds importantes para mantener en inventario dentro de *

un establecimiento médico?

Long answer text
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;Qué tipo de medicamentos prefiere para la compra y venta en un establecimiento? *

Originales

Genéricos

Sin preferencia

. . N . . . *
;Cuiles considera usted que son los 10 insumos médicos mas importantes para mantener en inventario dentro

de un establecimiento médico?

Long answer text

Para usted, ;Qué aspecto considera mas atractivo al comprar medicamentos e insumos médicos para su venta

y/o consumo dentro de un establecimiento médico?

Precios accesibles.

Facilidad de métodos pago (efectivo, tarjeta, etc.)
Facilidad de compra (ubicacién)

Servicio a domicilio

Crédito / Financiamiento

Pago contra-entrega (paga al recibir el producto)

. I’ . - . B *
;Cuil considera el método mais efectivo para la comunicacién con un proveedor de medicamentos e insumos

meédicos?
Llamada telefénica
WhatsApp
Redes sociales (Facebook/Instagram)
Correo electrénico
Visita puerta a puerta

Other...
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[ . A i s s *
iQU.C metodo prefcrlrla para conocer las promocxoncs v1gcntes dC su PTOVCCdOI’ dE medlcamenros € Inmsumos

médicos?
Mensajes de WhatsApp
Visita de un representante de ventas
Correo electrénico
Llamada telefénica
Publicaciones en redes sociales (Facebook/Instagram)

Other...

;Consideraria una distribuidora de medicamentos ubicada en La Entrada, Copan como su proveedor? %*

Si
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Anexo 2: Entrevista al director del Centro de Salud de La Entrada, Copan.
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Anexo 3: Cotizacion de medicamentos










114




115

Anexo 4: Aplicacién para préstamo PYME Invierta — BANPAIS

REQUISITOS MiINIMOS DE CREDITO F-1

BANCA COMERCIAL

RCK-001 V.12

Nombre del Cliente: | FARMAMEDI | Oficial responsable: |

Nadia Ventura |

Agencia: | Torre | Teléfono o ext. Oficial responsable: |

25662020ext.2128 |

Tipo de Operacion: Tipo de Cliente: Tipo de Garantia: Segmento Comercial

. ¢Dentro de Linea
a
e N e e R T
Personeria Juridica Sector Econémico
Sociedad Salud ¢Pertenece a Grupo Econémico? No

Nota: Para toda empresa juridica con denominaciéon Sociedad Anénima (S.A.) se requerira certificacion 6 constancia emitida por JD reflejando la

distribucion accionaria y el detalle de los principales socios.
y Avales:

para la Emp omerciante

Fotocopia de escritura de Constitucién de la empresa (En el caso de tener socios Juridicos debe acompafar escritura de cada una de las sociedades, procedimiento

que aplica hasta llegar a la persona natual)
Fotocopia de escrituras de reformas a la sociedad

Fotocopia de Estudio de Factibilidad

Fotocopia de identidad del Representante Legal

Fotocopia de Poder de administracion

Fotocopia de RTN numérico de la Empresa

Fotocopia de RTN numérico del Representante Legal

Autorizacion del Comité respectivo de la empresa en caso de limitaciones del apoderado legal

Constancia firmada por el secretario que detalle; Composicion accionaria y Junta directiva o Consejo de Administracion

Fotocopia de documentos de garantias mueble/inmueble (escrituras, facturas proforma, Presupuesto de Construccién y/o Remodelacion (Orig. o Fotocopia)

Fotocopia de recibo de servicios publicos de residencia actual
Croquis de direccion de la empresa

Estados financieros Minimo

Estados financieros Inicial y proyeccion
Constancia Catastral emitida por Municipalidad
Estados de cuenta bancarios de los ultimos seis meses

Detalle de cuentas por cobrar, cuentas por pagar, y activo fijo, d on
Detalle de las antigiiedades de cuentas por cobrar (ciclo de 30, 60, 90, 180 y + 180 dias)

Flujo de caja proyectado con premisas o supuestos de proyecciéon

Solicitud de Seguros y fotocopia con Vo.Bo. De recibido por Enlace SEGPAIS

RCK-178 Solicitud de crédito Banca Comercial

Solicitud de liberacion de garantias (Formato correspondiente a la institucion acreedora) (si aplica)
Planos en caso de reunién,desmembramiento y remanentes

Avalio del bien otorgado en garantia (Maximo cuatro afos de antigiiedad)

Constancia catastral de ubicacién (Aplica cuando la escritura solo menciona sectores y no especifica barrios o colonias)
Fotocopia de hipotecas anteriores (si aplica/Consultar SINAP)

Licencia ambiental (Si esta en proceso, debera mostrar evidencia de ello)

Permiso de Operacion

Poriodos 2017, 2018, 2019, Ene-Oct del 2020

(USO EXCLUSIVO DE BANPAIS)

Periodos 2019, Ene-Oct del 2020
Periodos 2019, Ene-Oct del 2020

RLL-012 Analisis de Viabilidad Juridica (F-10) No. CRM
Contrato de Crédito segun caracteristicas (1 Original y 1 Copia) *

Contrato de Adhesién de Crédito segun caracteristicas (1 Original y 1 Copia)
Convenio de desembolso segun caracteristicas

RCK-383 Caratula Banca Comercial

Burés de Credito (CNBS, Equifax) y Monitor Plus [ Inegocios
RCK-017 Informacién para escrituracion y registro de Garantias F-6G
RCK-013 Visitas de Apreciacién de Riesgo (F-14) con Fotografias incluidas
RCK-467 Autorizacién de Cancelacién de Obligaciones Crediticias

RCK-015 Resolucién de Crédito (2 Originales)

RCK-456 Carta de Autorizacion Débito Automatico

RCK-045 F36 Formato de Categorizacion Ambiental y Social *

RCK-526 Carta de Compromiso L/C Fondos BCIE*

Memorando Informativo de Banco Estructurador (Préstamo Sindicado)

[Jravrica de credito

Lo anterior descrito no limita la solicitud deinformacién en la etapa de andlisis.

" Este requisito debe presentarse en la etapa de formalizacién (Asesoria Legal)

2 Este requisito debe presentarse en la etapa de revisién de Central de Riesgos

3 Sellenara cada vez que ingrese una solicitud de crédito.

“ Aplica para operaciones con fondos BCIE

% Los Contratos de Crédito para operaciones con fondos BCIE deberan escribir las practicas prohibidas por este ente
¢ Aplica para Clientes cuyo sector econémico sea Agropecuario

Nombre, correo electrénico y teléfono fijo del contacto:

l:l(;emral de riesgos

Ly LTI T

AVISO

Para BANPAIS atenderle a tiempo es nuestra pri

ridad, por tanto le P este
de respuesta de su solicitud.

Confirmo que gue toda la

requerida que detalla el formato adjunto.

dro para poder dar seguimiento al tiempo

Firma del cliente o contacto

Firma del Gerente de Cuentas

Firma del Supervisor de Negocios

Firma del Verificador de Crédito




Nombre del Cliente:

RCK-001V.12C

CONTROL DE ENTREGA DE DOCUMENTACION A CENTRAL DE RIESGOS
DESEMBOLSOS DENTRO DE LINEA / BANCA COMERCIAL

Nombre del Gerente de Cuenta:

CIF del Cliente:

Codigo de Agencia:

Tipo de Banca:

Garantia bancaria

REQUISITOS

CENTRAL DE

NEGOCIOS RIESGO

1-. Autorizacién para Desembolso F11 (original y 1 copias)

2- Carta del cliente solicitando desembolso (original y copia)

3- RCK-054 Carta de Autorizacién Débito Automatico (original y copia)
4- Plan de Pago (cuando aplique, Original y copia)

SECCION LEGAL:

1- Convenio para Desembolso (impreso a ambos lados, firmado con lapiz gréfito por el Gerente de Cuenta en la parte inferior del

convenio) (presentar original y copia)

SECCION FINANCIERA:
1- Caratula

2- RCK-465 Formato de consolidacién de deuda (cuando aplique) (original y copia)

3- Autorizacién de Tesoreria

OTROS:

1- Capturador de Transacciones

FUNCIONARIO NEGOCIOS/AGENCIA

AUXILIAR DE CENTRAL DE RIESGOS

Fecha entrega:

Fecha de recepcion:

Firma:

Nombre:

Firma:
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