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RESUMEN EJECUTIVO

La farmacia serd implementada en el barrio El Olivo, parroquia El Sagrario. Para la creacion de
la misma se debe cumplir varios requisitos entre los cuales estan: registros de salud, patentes y

demés tramites que exige la Ley.

Mediante un diagnostico situacional realizado, se ha levantado una linea base, demostrando que
en el sector antes mencionado no ha existido una farmacia adecuadamente aprovisionada de
medicamentos, que solvente las necesidades de los habitantes del barrio. Por ello hemos visto una
gran oportunidad de poder servir a la comuni dad de este sector y emprender un negocio
propio el cual sera fuente de empleo para méas personas y que al mismo tiempo genere iNgresos.

El objetivo principal de la creacion de una farmacia en este sector es proporcionar medicamentos
con receta y de libre venta a nuestros clientes y también de productos de higiene, con precios

accesibles para el pdblico objetivo.

Dentro de nuestros valores corporativos se seleccionara un personal, capacitado, comprometido,
y con conocimientos bio quimicos que brinde un servicio de calidad en atencion al cliente y venta
de medicamentos; todo esto se reflejard en los ingresos del negocio, clientes satisfechos,

reconocimiento Y fidelidad hacia nuestro negocio.

Todo el plan de Marketing sera manejado por la casa matriz, ya que son ellos quienes realizan a
nivel nacional las propagadas e impresion de Flyers entre otras estrategias. La publicidad estara
dirigida especialmente a nuestro publico objetivo que comprenden entre las edades de 18 a 55
afios de edad, segmentacion que hemos tomado en cuenta por ser personas con capacidad de

compra.

Mediante el estudio de mercado y econdmico se demostrara la factibilidad de la implementacion
de la farmacia en el sector El Olivo, teniendo como objetivo recuperar la inversion en un periodo

de cuatro afios y seis dias.



SUMMARY

The pharmacy will be implemented in the neighborhood of EI Olivo, EI Sagrario parish. To
create it you must meet several requirements, health records, patents and other paperwork
required by law

Using a situational analysis conducted, has risen a baseline, showing that the sector has not been
above a pharmacy drug properly provisioned, which overcomes the needs of local residents. So
we saw a great opportunity to serve the community in this area and start their own business

which will be a source of employment for more people and at the same time generate income.

The main objective of the creation of a pharmacy in this sector is to provide prescription drugs
and free sale to our customers and also hygiene products with affordable prices for the target

audience.

Within our corporate values staff was selected, trained, committed, and knowledgeable
biochemists to provide quality service in customer care and sale of medicines, all of this will be

reflected in business revenue, customer satisfaction, recognition and loyalty to our business.

The whole plan of Marketing will be handled by the parent, and it is they who made national and
printing the Flyers propagated among other strategies. The advertising will be directed especially
to our target audience comprising aged 18-55 years old, segmentation that we have considered to
be people with purchasing power.

By studying economic market and demonstrate the feasibility of implementing the pharmacy at
the El Olivo, aiming to recover the investment in a period of four years, six days.
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PRESENTACION

El barrio El Olivo, ubicado al noreste de la ciudad de Ibarra, capital de la
Provincia de Imbabura, es uno de los sectores de mayor transito de personas
durante el dia y la noche; por esta razdn, consideramos pertinente que exista
una Farmacia que provea del servicio adecuado a todas las personas que
circulan por el barrio, pero también a los habitantes del sector que no tienen
acceso desde hace muchos afios atras de un establecimiento de este tipo.

En la presente investigacion se realizé un diagndstico situacional del barrio
El Olivo, canton Ibarra, provincia de Imbabura; mediante este anélisis
pudimos tener un conocimiento real de las condiciones en las que se
encuentran los habitantes del sector y todas las personas quienes conforman
la Universidad Técnica del Norte, ya que ellos seran los principales
beneficiarios de este proyecto. La informacion necesaria para realizar este
estudio se la obtuvo a través de fuentes primarias como entrevistas y
encuestas realizadas tanto a los habitantes del sector, como también a los
estudiantes y personal administrativo de la Universidad Técnica del Norte.
Se realiz6 un estudio técnico (ingenieria del proyecto), para establecer la
ubicacion de la farmacia, su tamafo, la distribucion de las éareas, la
tecnologia y equipos requeridos asi como también el talento humano que

utilizara para la operatividad de la farmacia.

Como resultado del analisis de la investigacion realizada, se obtuvo que la
mayoria de los habitantes del sector y los integrantes de la Universidad
Técnica del Norte prefieren que se implemente en el sector EI Olivo una

Farmacia que pertenezca a una Cadena Nacional Farmacéutica.

Se acogid la mision, vision, principios y valores corporativos con los que la
farmacia operara con el propdsito de alcanzar los objetivos propuestos, y que
también a nivel nacional conserva, con el fin de mantener los correctos

estandares de calidad en los productos y el servicio que se ofrece.
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En el estudio econémico financiero se realizé un andlisis de la inversion
necesaria para la ejecucion de este proyecto, se ejecutaron las proyecciones
de ingresos y egresos, los mismos que, haran posible la generacion de los
estados proyectados y flujos de efectivo a partir de los cuales se podra
realizar los correspondientes analisis financieros, para determinar la

rentabilidad que genere el proyecto asi como su viabilidad financiera.

Finalmente se establecieron, los posibles impactos que generara el proyecto,

en los aspectos socio-econémico, comerciales, empresariales y ambientales.

El presente trabajo finaliza con las correspondientes conclusiones y

recomendaciones de la investigacion realizada.
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CAPITULO |

1. DIAGNOSTICO SITUACIONAL.

1.1. ANTECEDENTES.

El barrio EI Olivo se halla ubicado en la parte noreste de la ciudad de Ibarra,
es un sector que tiene muchos afios de existencia, lamentablemente fue olvidado
por las autoridades locales y seccionales de aquel tiempo, ya que se hallaba
alejada del centro de la ciudad y carecia de muchos beneficios que tenian otros
barrios de Ibarra.

Desde hace pocos afios dicho sector, tomé gran notoriedad, exactamente desde el
afio de 1.992 y gracias al funcionamiento de la Universidad Técnica del Norte, sus
avances han sido significativos en el cuidado de los caminos y calles del barrio El
Olivo; existe la dotacion de los servicios basicos, el incremento de lineas de buses
y taxis, las autoridades seccionales se interesan por realizar obras que favorezcan

al ornato y mejoramiento de la comunidad.

También se debe destacar, que los moradores del barrio pese a los limitados
recursos econdémicos, se preocuparon por invertir en la apertura de tiendas, bares,
salones de comida, papelerias, construccion de casas para rentar habitaciones a los
estudiantes, cabinas telefonicas y de internet, entre otros. Es decir, el sector
cambio radicalmente su panorama, el desarrollo es significativo, los 2.046
habitantes de este barrio se sienten complacidos por la transformacion del sector,
en el aspecto, social, econdémico, politico, ante todo en lo educativo. Sin embargo,
sus acciones no hicieron en forma planificada y su labor se concreté en su
mayoria al interés personal; no se imaginaron en el crecimiento acelerado del
mismo, por ello no midieron las consecuencias futuras, como la inseguridad, la
contaminacién del medio ambiente, consumo de alcohol, las peleas callejeras en

forma continua, el peligro vehicular, entre otros.
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Ventajosamente las autoridades de la UTN, fueron las primeras preocupadas de
los problemas suscitados y en forma organizada gestionaron antes los funcionarios
correspondientes para erradicar el expendio y consumo del alcohol cerca de los
establecimientos adyacentes a la casona universitaria, la presencia de la Policia
Nacional para velar la integridad de los estudiantes. Aln persiste el problema de
la contaminacion ambiental y del ruido vehicular. Otra de las ventajas que vale
destacar es que las propiedades, terrenos, casas del sector, ha elevado su plusvalia;
es decir, los predios que estan ubicados junto a la universidad tienen un valor

preferencial para beneficio de sus propietarios.

En consecuencia, la Universidad Técnica del Norte ha sido y continta siendo un
pilar fundamental en el progreso del mencionado barrio, sus autoridades estan
preocupadas constantemente por acrecentar cada dia el prestigio institucional, por
ello hoy, es uno de los centros educativos mas respetables y prestigiosos del

Ecuador, con vision internacional.

No obstante, a pesar de todo lo descrito anteriormente tanto del barrio, cuanto de
la casona universitaria, el populoso barrio El Olivo no cuenta lamentablemente
con la franquicia para el funcionamiento de una farmacia, que preste su
contingente a 7.305 estudiantes matriculados, catedraticos, personal
administrativo y de servicio, funcionarios y autoridades de la Universidad. Es
urgente y necesaria la apertura de una farmacia que brinde el servicio
indispensable para los nifios, jovenes y adultos del sector, durante las horas del dia

y noche mediante los turnos previamente establecidos por el Ministerio de Salud.

Con la implementacion de la farmacia se le dotaria de un servicio de enorme
relevancia a la comunidad, por ello es importante realizar los estudios de
factibilidad; es decir, efectuar el respectivo proceso para obtener la apertura,
conocer la cantidad de personas que requieren de una farmacia, obtener los
requisitos para la implementacién, conocer las normas de higiene, el manejo de
los productos quimicos y medicamentos a expenderse, el local y ubicacidén

apropiado, la logistica y muebles a utilizar, entre otros aspectos.
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1.2. OBJETIVOS DIAGNOSTICOS.

1.2.1. OBJETIVO GENERAL.

Realizar el diagnostico situacional externo, de la zona de influencia del

proyecto.

1.2.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS.

e Analizar el entorno empresarial del sector El Olivo.

e Determinar las condiciones socio econémicas de los habitantes.

e Identificar las formas de organizacion existentes en el sector.

e Analizar el tratamiento de residuos infecto contagiosos y comunes,

desechados en el sector.

1.3. VARIABLES DIAGNOSTICAS E INDICADORES.

Para comprender de mejor manera se ha identificado las principales variables

y sus indicadores que a continuacion seran analizados.

1.3.1. ACTIVIDAD ECONOMICA.

e Tipos de negocios.
e Actividades que realizan los habitantes.

e Tecnologia que utilizan en los negocios.

1.3.2. ASPECTOS SOCIO-ECONOMICOS

e Antecedentes histéricos.
e Aspectos demograficos.
e Ingresos econdmicos por familia.

e Servicios bésicos
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1.3.3. ORGANIZACION ADMINISTRATIVA

e Formas de organizacion comunitaria.

e Medios de comunicacion.

1.3.4. ASPECTO AMBIENTAL

e Manejo de desechos.

e Contaminacion.

42



CUADRO No 1.1

1.3.5 MATRIZ DE RELACION DIAGNOSTICA

OBJETIVOS VARIABLES INDICADORES TECNICA PUBLICO META

[ Tipos de negocios.

() Actividades que
Analizar el entorno empresarial del sector  Actividades realizan los habitantes. Encuestas Duefios de negocios
El Olivo. Econdmicas (] Tecnologia que utilizan Habitantes

en los negocios.

(1 Antecedentes historicos.
Determinar las  condiciones  socio (] Aspectos demogréficos. Habitantes y
economicas de los habitantes del sector El Desarrollo (] Ingresos  econémicos Encuestas estudiantes del sector.
Olivo. Socio por familia.

Econdémico 7 Servicios basicos

[J Formas de organizacion
Identificar las formas de organizacion Estructura comunitaria. Entrevistas Autoridades
existentes en el sector. Organizacional (] Medios de

comunicacion.
Analizar el tratamiento de residuos infecto (1 Manejo de desechos Encuestas Habitantes
contagiosos y comunes desechados en el Impacto — Observacion Duefios de Negocios
sector Ambiental - Contaminacion Directa

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Las Autoras
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1.3.6 TABULACIONES

1. ¢Cudl es la mayor cantidad de negocios que existen en el barrio El

Olivo?

CUADRO 0.1CUADRO No. 1.2 NEGOCIOS EN EL BARRIO

DESCRIPCION VARIABLE FRECUENCIA
CABINAS 28 7%
INTERNET 272 74%
TIENDAS 70 19%
FARMACIA - 0%
TOTAL 370 100%

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Las Autoras

GRAFICO No. 1.1

NEGOCIOS EN EL BARRIO

en el barrio El Olivo?

0%

1. ¢Cual es la mayor cantidad de negocios que existen

H CABINAS
H INTERNET
LI TIENDAS
E FARMACIA

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Las Autoras
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ANALISIS: EI 74% de las personas encuestadas evidencian que en el Sector
el Olivo existe gran cantidad de negocios dedicados al servicio de internet,
mientras que el 19% considera que otro de los negocios mas comunes son
las tiendas. Ninguna de las personas encuestadas tiene la percepcion de que
existe una farmacia en el sector, mostrando una clara oportunidad de

inversion
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2. Ordene dentro de las siguientes opciones qué tipo de negocio considera
mas importante para implementar en el barrio, de modo que asigne 1 al
negocio de mayor importancia hasta el 4 de menor importancia.

CUADRO No. 1.3

TIPOS DE NEGOCIOS MAS IMPORTANTES

. VARIABLE FRECUENCIA
DESCRIPCION
FERRETERIA 19 5%
PAPELERIA 19 5%
FARMACIA 287 78%
BOUTIQUE 29 8%
PELUQUERIA 7 2%
OTROS 7 2%
TOTAL 370 100%

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Las Autoras

GRAFICO No. 1.2

TIPOS DE NEGOCIOS MAS IMPORTANTES

2. Ordene dentro de las siguientes opciones qué tipo de
negocio considera mas importante para implementar en el
barrio
20
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H BOUTIQUE
i PELUQUERIA
i OTROS

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Las Autoras
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ANALISIS: El 78% de los encuestados consideran que la Farmacia es una
prioridad a implementar en el sector EI Olivo, mientras que el resto de los
negocios propuestos no tienen gran interés en los habitantes del sector;
tomando en cuenta que las tiendas surten de varios articulos que suplen las
necesidades de los moradores, pero no ofrecen productos ni los servicios

que ofrece una Farmacia.
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3. ¢Dispone del servicio de internet en su domicilio o negocio?

CUADRO No. 1.4

SERVICIO DE INTERNET

DESCRIPCION VARIABLE FRECUENCIA
Sl 288 78%
NO 82 22%
TOTAL 370 100%

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Las Autoras

GRAFICO No. 1.3

SERVICIO DE INTERNET

3. ¢ Dispone del servicio de internet en su domicilio
0 negocio?

S|

ENO

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Las Autoras

ANALISIS: el 78% de los encuestados afirman que disponen del servicio de
internet ya sea en su domicilio o negocio, mientras que el 22% declara no
tener el servicio. Esto demuestra que el sector se encuentra en crecimiento y
que la mayoria de los moradores tienen la intencidn de estar informados y

en mejorar su calidad de vida.
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4. ¢ Qué nivel de formacion académica tiene usted?

CUADRO No. 1.5
FORMACION ACADEMICA

DESCRIPCION VARIABLE FRECUENCIA
PRIMARIA 118 32%
SECUNDARIA 200 54%
TERCER NIVEL 48 13%
CUARTO NIVEL 4 1%
TOTAL 370 100%

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Las Autoras

GRAFICO No. 1.4

FORMACION ACADEMICA

4. ¢ Qué nivel de formacion académica tiene usted?
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FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Las Autoras

ANALISIS: EI 54% de las personas encuestadas tienen un nivel secundario
de educacion, el 32% de la poblacidn encuestada tiene formacion primaria y

tan solo el 13% tienen un tercer nivel en su formacion académica,
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demostrando que la mayoria de la poblacion debido a que en tiempos
pasados no habia la necesidad del estudio no accedi6 a estudios superiores,
pero Gltimamente los moradores envian a sus hijos a los centros educativos

y esto genera que la calidad de vida aumente asi como las necesidades.
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5. ¢El sueldo que percibe usted mensualmente oscila entre?

CUADRO No. 1.6

INGRESOS MENSUALES

DESCRIPCION VARIABLE FRECUENCIA
$200-$250 55 15%
$250-$350 74 20%
$350-$500 222 60%
$500 y més 19 5%
TOTAL 370 100%

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Las Autoras

GRAFICO No. 1.5

INGRESOS MENSUALES

5. ¢El sueldo que percibe usted mensualmente
oscila entre?

5%

H $200-5250
m $250-$350
1 $350-$500
M $500 y mas

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Las Autoras

ANALISIS: El 60% de la poblacién percibe un salario entre los $350 y

$500, mientras que el 20% tiene un ingreso menor promedio de $250 y
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$350; el resto de los encuestados perciben ingresos superiores a los
anteriormente indicados, los ingresos posiblemente son el reflejo del nivel
de estudio y de la calidad de vida que pueden tener los moradores del sector.

6. ¢ Qué tipo de medicina utiliza mas?

CUADRO No. 1.7

MEDICINA DEMANDADA

DESCRIPCION VARIABLE FRECUENCIA ‘
MEDICINA NATURAL 92 25%
MEDICINA CONVENCIONAL 273 74%

OTRA 5 1%
TOTAL 370 100%

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Las Autoras

GRAFICO No. 1.6

MEDICINA DEMANDADA

6. ¢ Qué tipo de medicina utiliza més?
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FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Las Autoras
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ANALISIS: El 74% de los encuestados indica que utiliza la medicina
convencional para realizar el tratamiento ya sea preventivo o curativo de
una enfermedad, mientras que el 25% prefiere la medicina natural y en un
minimo porcentaje refiere que prefiere otro tipo de medicina. Esto evidencia
que la mayoria de los habitantes compran medicamentos y productos de
higiene para prevenir enfermedades o realizarse los tratamientos de las

mismas.
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7. ¢ Cudles de estos servicios basicos dispone usted?

CUADRO No. 1.8

SERVICIOS BASICOS

DESCRIPCION VARIABLE = FRECUENCIA
AGUA POTABLE 40 11%
ENERGIA ELECTRICA 40 11%
TELEFONO 30 8%
TODOS LOS ANTERIORES 260 70%
TOTAL 370 100%

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Las Autoras

GRAFICO No. 1.7

SERVICIOS BASICOS

7. ¢ Cuales de estos servicios basicos dispone usted?
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FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Las Autoras
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ANALISIS: El 70% de los encuestados refiere que tienen acceso a la
mayoria de los servicios basicos, mientras que en minimo porcentaje
supieron manifestar que poseen sélo alguno de ellos. Esto es un claro
indicio que el sector esta desarrollandose, va aumentando su plusvalia y los
moradores del sector ya tienen otro tipo de necesidades que al momento no

son completamente cubiertas.

55



8. ¢Las tiendas del sector proveen de medicamentos?

CUADRO No. 1.9

TIENDAS PROVEEN DE MEDICAMENTOS

DESCRIPCION VARIABLE FRECUENCIA
Sl 50 13%
PARCIALMENTE 110 30%
NO 210 57%
TOTAL 370 100%

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Las Autoras

GRAFICO No. 1.8

TIENDAS PROVEEN DE MEDICAMENTOS

8. ¢ Las tiendas del sector proveen de medicamentos?
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H PARCIALMENTE
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FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Las Autoras
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ANALISIS: EI 57% de las personas encuestadas manifiesta que las tiendas
no proveen de medicamentos, el 30% menciona que en forma parcial si lo
hacen y en un minimo del 13% las tiendas no proveen de medicamentos.
Este es un factor a tomar en cuenta debido a que con la nueva Ley del
Ministerio de Salud Publica, ya no es posible expender medicamentos

establecimientos no autorizados.
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9. ¢A donde acude a comprar alguna medicina o articulo de higiene cuando

la necesita?

CUADRO No. 1.10

LUGARES DE COMPRA DE MEDICAMENTOS

DESCRIPCION VARIABLE = FRECUENCIA
AL CENTRO DE LA CIUDAD 287 78%
AL BARRIO LA VICTORIA 75 20%
A LA FARMACIA LOS OLIVOS 8 2%
PIDE A DOMICILIO - 0%
TOTAL 370 100%

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Las Autoras

GRAFICO No. 1.9

LUGARES DE COMPRA DE MEDICAMENTOS
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FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Las Autoras

58



ANALISIS: el 78% de la poblacion encuestada menciona que acude al
centro de la ciudad para poder adquirir algin medicamento o un articulo de
higiene, el 20% acude al barrio La Victoria por encontrarse relativamente
cerca mientras que en un minimo porcentaje acude a la farmacia ubicada en
la gasolinera Los Olivos. Estos resultados demuestran que la gente no
conoce de la farmacia que existe en la gasolinera del sector y que prefiere ir

al centro para proveerse de algiin medicamento.
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10. ¢ Tiene conocimiento de la actual Directiva del Sector el Olivo?

CUADRO No. 1.11

DIRECTIVA DEL SECTOR EL OLIVO

‘ DESCRIPCION VARIABLE FRECUENCIA ‘
Sl 204 55%
NO 166 45%
TOTAL 370 100%

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Las Autoras

GRAFICO No. 1.10

DIRECTIVA DEL SECTOR EL OLIVO

10. ¢ Tiene conocimiento de la actual Directiva del
Sector el Olivo?
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FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Las Autoras

ANALISIS: El 55% de los encuestados refieren que si conocen a la actual
directiva del sector el Olivo, mientras que el 45% desconoce, demostrando
que no hay una buena comunicacién con los moradores y sus dirigentes pero

que si existe una estructura organizacional.
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11. ¢Realiza la clasificacion de los desechos en su domicilio o negocio?

CUADRO No. 1.12

CLASIFICACION DE DESECHOS

'DESCRIPCION ~ VARIABLE =~ FRECUENCIA
SI 15 4%
NO 355 96%
TOTAL 370 100%

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Las Autoras

GRAFICO No. 1.11

CLASIFICACION DE DESECHOS
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FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Las Autoras

ANALISIS: El 96% de las personas encuestadas refiere que no hace
clasificacién de desechos en su domicilio o negocio, mientras que el 4% si
lo hace. Es una clara evidencia de la poca cultura ambientalista que se tiene
en la ciudad de Ibarra, y a pesar de ser necesario hacer este proceso no se
realiza debido a varios factores como la desinformacion o la carencia de los

recursos.
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1.4. ANALISIS DE VARIABLES DIAGNOSTICAS

1.4.1. COMERCIALIZACION

En el barrio El Olivo se encuentran varios tipos de negocios que en su
mayoria son familiares y dedicados Unicamente al expendio de comida,
servicio de internet y cabinas telefénicas. A pesar de que en la gasolinera
Los Olivos existe una farmacia, esta no es conocida por los habitantes del

sector y carece de los medicamentos necesarios para dar un buen servicio.

Tomando en cuenta estos aspectos es evidente que el sector necesita de una
farmacia que brinde adecuadamente el servicio, evitando asi que los
habitantes tengan que trasladarse hasta el centro de la ciudad para acceder a

la compra de medicamentos, productos y servicios que presta una farmacia.

Los negocios existentes son administrados y controlados econémicamente
de forma manual y basados Unicamente en el conocimiento racional y la
experiencia de sus propietarios, en muchos casos no utilizan ningun sistema
contable. Las cabinas telefonicas y los sitios de internet son los Unicos que

cuentan con sistemas de control al momento del cobro.

1.4.2. ASPECTO SOCIO- ECONOMICO

El barrio El Olivo estd habitado por aproximadamente por 2.046
habitantes, en donde por cada familia existen 3,8 personas, segun cifras del
INEC; de los cuales Unicamente 1.060 personas estan en capacidad de
compra, es decir, 2 personas por cada familia, estos representan el 12% de la

muestra seleccionada.

Los estudiantes de la Universidad Técnica del Norte son 7.305 los mismos
que representan el 82% de la poblacién total, cabe mencionar que la

poblacion se le considera como constante debido a que habitan en el sector,
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mientras que los estudiantes son variables, debido a que no viven en el

barrio, aunque pasan ciertas horas en el mismo por motivos de estudio.

La poblacién que hemos tomado en cuenta tiene un nivel adquisitivo acorde
para la compra de medicamentos de primera necesidad asi como articulos de
higiene.

Para la poblacién constante tener una farmacia en el sector significaria
menor costo al adquirir los medicamentos o articulos que ofrece, tomando
en cuenta que no se incrementarian los rubros de pasajes para trasladarse

hasta el centro de la ciudad.

Las dos poblaciones a las que hemos denominado variables y constantes se
verian beneficiadas al momento de sufrir una molestia fisica, evitando el
traslado hasta el centro de la ciudad y contrarrestando el malestar de forma

eficiente.

La poblacidn constante tiene un nivel de ingresos medio, porque la mayoria
de la misma trabaja en el centro de la ciudad en puestos publicos o privados
de la localidad, en su mayoria tienen estudios secundarios, pocos habitantes

tienen un titulo de tercer nivel, pero aun asi laboran y tienen un ingreso fijo.

Es distinta la situacion en el caso de la poblacion variable debido a que son
en su mayoria estudiantes no cuentan todos con un ingreso mensual, pero si
tienen la posibilidad de realizar diferentes compras, teniendo un promedio
de $5 por persona en el caso de los estudiantes; si tomamos en cuenta que la
salud es primordial en su mayoria al momento de las encuestas los
estudiantes manifestaron que si comprarian en la farmacia si fuera
necesario. Los docentes y personal administrativo es un caso distinto porque
ellos si cuentan con un nivel de ingresos medio-alto y tienen disponibilidad

de compra.
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Toda la poblacién que ha sido tomada en cuenta es en su mayoria catélica y
en minimos porcentajes de otras religiones, en estos casos coinciden que la
medicina tanto natural como occidental es necesaria para considerar la
salud, y estan de acuerdo en que el barrio necesita de una farmacia que
ayude en la prevencion y curacion de enfermedades a traves de los

medicamentos.

El sector en los Gltimos afios ha crecido tanto en infraestructura como su
poblacién, todo esto gracias a que la Universidad Técnica del Norte ha dado
realce a este barrio que se encontraba olvidado por las autoridades de la
ciudad, actualmente cuenta con todos los servicios basicos, las vias de
acceso al barrio son buenas, hay varias lineas de buses que transitan por el

sector que contribuyen al progreso del mismo.

1.4.3. ORGANIZACION ADMINISTRATIVA

En lo relacionado a la organizacion politico-administrativa, el sector

El Olivo se encuentra dividido asi:

e Sector El Olivo alto.
e Sector El Olivo bajo.

e Sector El Mirador del Olivo.

El Sector cuenta con una directiva estructurada de la siguiente manera:

e Presidente del barrio.
e Vicepresidente del barrio.

e Tesorero.

El barrio El Olivo cuenta con la méaxima autoridad que es el Presidente del
barrio y con su respectiva directiva se encargan de coordinar acciones para

el desarrollo del sector, cabe mencionar que no cuenta con una Unidad
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Policial Comunitaria, lo cual indica que carece de vigilancia y control del

orden.

Cuenta con dos principales vias de acceso, la primera la panamericana norte,
que se encuentra en 6ptimas condiciones y la Avenida 17 de Julio en la que

se realizan constantes mantenimientos.

1.4.4. ASPECTO AMBIENTAL

El manejo de desechos en el sector El Olivo, no se lo realiza de
manera eficiente, la poblacién no clasifica los residuos, ni se concientiza

sobre la importancia del mismo.

Los medicamentos forman parte del grupo de residuos toxicos y aumentan
su peligro si estos se encuentran caducados, es por ello que se requiere de un
tratamiento especial de desecho, para evitar la afectacion al medio ambiente,
la contaminacion del agua potable, la contaminacion atmosférica y

contribuir en el tratamiento de aguas residuales.

Es asi que en el caso de comprimidos, estos deben ser desechados del
empaque primario, disueltos en suficiente cantidad de agua con clorito para
poder despacharlos por los desagiies y no sean peligrosos ni contaminantes
para las personas y el medio ambiente; los inyectables deben desecharse en
los recipientes para materiales punzocortantes; los jarabes y gotas, los
recipientes pueden reciclarse una vez que hayan sido lavados. Su contenido
debe ser vaciado y diluido con suficiente agua previamente a su eliminacion
por el inodoro; las cremas, los unglentos y los gel, pueden ser dispuestos
como desechos comunes, siempre y cuando los preparados sean separados
de sus empaques primarios previamente; los supositorios, 6vulos y tabletas
vaginales también pueden ser colocados con los desechos comunes, en
bolsas de basura, una vez que han sido retirados sus empaques primarios y

derretidos; mientras que los antibidticos, hormonas, cortico esteroides,
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farmacos cito toxicos y factores de coagulacion que deben ser desechados

en bolsas rojas especiales.

1.5. DETERMINACION DE ALIADOS, OPONENTES,
OPORTUNIDADES Y RIESGOS

Conocer cudles serén los aliados, oponentes, oportunidades y riesgos del
estudio serd un instrumento de ajuste importante que brinda la ayuda al
desarrollo de los cuatro tipos de estrategias relacionadas a observar los

factores internos y externos claves del entorno.

Después de haber analizado todas las partes concernientes al diagnostico se
ha logrado determinar cuales podrian ser los aliados, oponentes,
oportunidades y riesgos que el proyecto tendria, de los cuales también se ha

podido conocer si la realizacion es o no factible.
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CUADRO No. 1.13

1.6 MATRIZ AOOR

ALIADOS OPONENTES
e Variado stock de mercaderia. e No contar con una infraestructura propia
e Alto nivel de aceptacion en el mercado. e Falta de experiencia en el medio
e Precios accesibles e Competencia, existencia de una farmacia en la
e Talento humano capacitado gasolinera Los Olivos.

e Representacion de Cadenas farmacéuticas reconocidas.

OPORTUNIDADES RIESGOS

¢ Incremento de la competencia local

e Limitado stock de productos por parte de la competencia. e Incremento de la delincuencia

e Publicidad boca a boca por ser marca reconocida e Bajas ventas en los periodos de vacaciones de los

e Existencia de una demanda insatisfecha de los habitantes del estudiantes de la Universidad Técnica del Norte.
barrio y estudiantes de la Universidad. e Implementacion de Leyes que restrinjan en exceso

e Financiamiento de las entidades bancarias. el desempefio de la farmacia.

e Estudio de factibilidad para la creacion de la empresa.

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Las Autoras
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1.6.1. CRUCES ESTRATEGICOS

1.6.1.1. A-O (ALIADOS - OPORTUNIDADES.)

El poseer un amplio stock de mercaderia es vital para el éxito de nuestro
negocio por lo que debemos aprovechar que la competencia no cuenta con
este aliado que es caracteristica de nuestra marca.

Al contar con el nombre de una franquicia tan reconocida, la publicidad no
sera un problema, ya que esta marca se encuentra posicionada en la mente de
los consumidores

La representacion de una cadena farmacéutica nos proporciona la seriedad en
el personal que trabaja con nosotros, ya que los trabajadores antes de ser
contratados deben cumplir con varios requisitos exigidos por la franquicia.

El sector del Olivo carece de una farmacia adecuada que brinde los servicios a
los habitantes y estudiantes, generando asi una gran demanda y brindandonos

una oportunidad para implementar el negocio.

1.6.1.2. A-R (ALIADOS Y RIESGOS)

Nuestro variado stock de mercaderia debe ser una de nuestras mayores
ventajas ante la amenaza de la competencia en el sector ya que hasta el
momento nuestros competidores no cuentan con una variedad de productos.
Al pertenecer a una cadena farmaceutica, se nos asesorardn con los
respectivos planes de contingencia para minimizar el riego de robo.

Con 33 afios de experiencia y cobertura en todo el pais, Farmaenlace ha
sobrellevado los drasticos cambios politicos en el Ecuador, por lo que no seria

de preocupacion este aspecto
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1.6.1.3. O-O (OPONENTES - OPORTUNIDADES)

La carencia de un local propio no nos da la seguridad en cuanto a pertenencia
por lo que en un futuro se recurriria a un financiamiento para la adquisicion de
un local adecuado.

Contar con un estudio de factibilidad nos asegurara la vida util de la farmacia
y no solamente la rentabilidad de la misma.

La actual farmacia ubicada en la gasolinera Los Olivos, no satisface las
necesidades de todos los habitantes del sector, percibiendo asi, la oportunidad

de inversion.

1.6.1.4. O-R (OPONENTE - RIESGO)

Al ser nuevos en el sector debemos enfocarnos en una estrategia de
fidelizacion de los clientes, para asi poder minimizar los impactos de que
tendria un incremento en la competencia.

El hecho de contar o no, con una infraestructura propia no es garantia para no
ser victimas de la delincuencia, es por ello que se minimiza el riesgo con la
compra de pdlizas de seguro para la mercaderia y los bienes, segiin como lo
indica las politicas de la franquicia.

Debido a las disposiciones legales existentes, la farmacia debe cumplir con las
normas y protocolos que dicta el Ministerio de Salud, con el fin de no tener
problemas que representen el cierre temporal o definitivo del negocio,
situacion que seria controlada mediante los manuales de procedimientos y

demas guias entregadas por la empresa franquiciante.

1.6.5. IDENTIFICACION DE LA OPORTUNIDAD DE INVERSION

Del analisis del diagndstico situacional aplicada a la presente investigacion, se

determina que el problema de mayor incidencia por el cual atraviesan los habitantes
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del sector es la falta de creacion de empresas que oferten fuentes de trabajo que les
permita mejorar las condiciones de vida de los ciudadanos.

Si no se resuelve este problema a mediano plazo puede provocar la excesiva
migracion de los pobladores al centro de la ciudad, generando que el barrio no pueda
progresar; se propone por ello crear una farmacia que satisfaga las necesidades

basicas de salubridad, y contribuya con el desarrollo econémico y social del barrio.
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CAPITULO II

2. MARCO TEORICO

2.1. FARMACIA

(Joseph, 2003): “La farmacia es el arte y la ciencia de preparar y
expender medicamentos y de suministrar al publico la informacion

relacionada con los farmacos”™

La farmacia es un establecimiento que se dedica a la comercializacion de

medicamentos y brinda apoyo en la interpretacion de las recetas y de los farmacos.

2.1.1. ORIGEN DE LA FARMACIA.

La farmacia es tan antigua como la humanidad, el hombre desde su origen
trataba de dar solucion a los problemas que le aquejaba y por ello empezo6 a buscar
respuestas en los “Shamanes o brujos, la magia o la alquimia” con el fin de reducir el
dolor de sus enfermedades. Los Shamanes eran los que tenian las pociones magicas,
como se las consideraba en aquella época, pero que no era mas que la mezcla de

plantas con propiedades curativas.

Debido a que siempre el ser humano ha buscado la comodidad y de ahi que cada vez
fue investigando y supliendo sus necesidades de salud mediante las experiencias en la
utilizacion de animales y plantas. La farmacia empieza a tomar importancia y con el
tiempo se ha modernizado hasta hoy tener grandes laboratorios farmacéuticos que

dirigen sus actividades a investigar medicina para las actuales enfermedades.
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2.1.2. TIPO DE FARMACIA
2.1.2.1. FARMACIA CLINICA.

Proveer informacion mas cientifica a cerca de los medicamentos a los

profesionales de la salud.
2.1.3. ATENCION FARMACEUTICA.

Se dedica a proveer informacion y se encarga el médico y el farmacéutico del
tratamiento del paciente.

2.1.4. FUNCION DE LA FARMACIA.
Las farmacias tienen como principal funcion distribuir:

e Medicamentos simples o compuestos
e FoOrmulas magistrales y medicinales
e Especialidades farmacéuticas

e Dietética

e Dermofarmacia

e Herboristeria

e Ortopedia

e Optica

2.2. FRANQUICIA

(Santillan, 2013) “En términos sencillos podemos decir que la franquicia es

la duplicacion de un negocio exitoso.
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La franquicia representa hoy en dia el sistema de expansion empresarial

mas empleado y desarrollado en las economias modernas. ”

La franquicia es una oportunidad de negocio, permite aprovechar a los inversionistas
nuevos de la experiencia, distincién, y posicionamiento del mercado, que ha

alcanzado la casa matriz.

Minimiza el riesgo de fracasar en un negocio nuevo, ya que todas las franquicias se
manejan bajo manuales de operacion y guiaturas dadas por el franquiciante con el fin

de expandir alin mas la marca.

2.2.1. TIPOS DE FRANQUICIAS

2.2.1.1. LA FRANQUICIA DE PRODUCCION.

El franquiciador es el encargado de fabricar los productos que la franquicia
tiene como cadena, y es garante y representante de la imagen de la marca. Los
productos deben cumplir las normas de calidad pertinentes, y que estan bajo el

control de la franquicia.

2.2.1.2. LA FRANQUICIA DE DISTRIBUCION

El franquiciador es el encargado de distribuir los productos que la franquicia

produce, bajo sus estrictas normas de calidad y control.

2.2.1.3. LA FRANQUICIA INDUSTRIAL

La franquicia traspasa al franquiciador el “saber hacer”, para que sea el
encargado de fabricar sus productos, obviamente toda la cadena de produccion y

comercializacion ya depende del franquiciador.
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2.2.1.4. LA FRANQUICIA DE SERVICIO

La franquicia entrega a sus franquiciadores el “saber hacer”, para que
puedan prestar el servicio, tomando en cuenta los estandares de calidad y la imagen

corporativa.

2.2.2. TIPOS DE FRANQUICIADORES

2.2.2.1. EMERGENTES

Los franquiciadores emergentes, son empresas que son nuevas en el &mbito
de las franquicias, no tienen claro el mercado y estan a disposicion de cualquier oferta

que se les presente.

2.2.2.2. MADUROS

Los franquiciadores maduros ya tienen cierta experiencia y planean con

detenimiento las propuestas para formar parte de las franquicias.

2.2.2.3. EXPERTOS

Los franquiciadores expertos ya tienen varios afios en el mundo de las
franquicias y saben reconocer de mejor manera las oportunidades, han llegado a un

punto maximo de expansion.

2.2.3 CONTRATO DE FRANQUICIA

(Hidalgo, 2007) ”El contrato de franquicia es un contrato de origen
norteamericano, franchising, que puede ser definido aquel contrato por

el cual una empresa, a cambio de una canon, concede a otras empresas
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derecho de utilizar su razén social y su marca para la venta de productos

’

o servicios.’

Es un contrato en donde una empresa cede los derechos de usar su nombre y el know
— how a otra empresa que esta interesada en proveer de los mismos productos o

servicios.

2.3. FARMACEUTICO

(System, 2010) “El Farmacéutico es el especialista en la preparacion y

dispensacion de medicamentos”.

El Farmacéutico es la persona capacitada para comercializar y preparar los

medicamentos necesarios de una Farmacia.

2.3.1. TIPO DE FARMACEUTICO

2.3.1.1. BIOQUIMICO CLINICO

Es el profesional que se especializa en el campo de la medicina.

2.3.2. PERFIL PROFESIONAL DEL FARMACEUTICO

El Farmacéutico debe tener dominio de los conocimientos de:

e Bioquimica.

e Microbiologia.

e Biologia celular y molecular.

e Capacidad para desempefiarse en laboratorio clinico.

e Manejo de técnicas.
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e Manipulacion de muestras.

e Realizacion de pruebas.

e Interpretacion de resultados.

e Manipulacion, fabricacion y control de efectos de los medicamentos.

e Conocimiento sobre métodos de investigacion cientifica.

2.4. MEDICAMENTOS

(Mendoza, 2008, pag. 5) “El medicamento son todas las formas
farmacéuticas que contienen una o varias sustancias activas que se

administran con fines profilacticos, terapéutico o de diagnostico”

Un medicamento es considerado como un objeto, el mismo que estd compuesto por
varias sustancias quimicas, que han sido estudiadas y analizadas que las mismas

tengan un beneficio terapéeutico en el ser humano.

2.4.1. CARACTERISTICAS DE LOS MEDICAMENTOS.

e No ser peligrosos en la cantidad que se administra

e No interferir en los controles de calidad

2.4.2. CALIDAD DEL MEDICAMENTO.

Para que un medicamento sea considerado de calidad debe cumplir con los

siguientes requisitos:

e Pruebas de identidad:

Sirve para demostrar que se trata de la sustancia adecuada para el
medicamento.
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e Pruebas de pureza:

Se realiza esta prueba para comprobar si el medicamento no contiene altos
niveles de sustancias contaminantes.

e Pruebas de contenido:

Mediante esta prueba se logra comprobar que el medicamento no contiene
altos niveles de toxicidad.

2.4.3. CLASIFICACION DE MEDICAMENTOS

Los medicamentos segun su forma de venta se clasifican en:

e Originales.

Son medicamentos que han sido descubiertos y son expedidos por el mismo

laboratorio.

e Segundas marcas

Son los mismos medicamentos que los originales pero que son expendidos

por otra empresa previa la autorizacion del descubridor.

e Genéricos

Son medicamentos sin registro de una marca, pero que tienen la misma
validez que los anteriores y como caracteristica especial es que en el mercado son

mas econdmicos.
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2.5. SALUD

(Acevedo Gabriel y Otros, 2007, pag. 17) “La salud es el grado en que una
persona o grupo es capaz de realizar sus aspiraciones y de satisfacer sus

necesidades y enfrentarse adecuadamente al ambiente”.

La salud es un estado fisico y mental que consiste en tener un alto grado de
satisfaccion de las necesidades de un individuo frente al ambiente en el que se
desarrolla.

2.5.1. IMPORTANCIA DE SALUD

La salud es importante porque genera un equilibrio fisico y mental en los
individuos, y el ser humano siempre esta en busca de aquel equilibrio; en caso de
sufrir alguna enfermedad busca los medios necesarios para calamar la dolencia o

prevenirla.

2.5.2. IMPACTOS DE LA SALUD

(Jacome, 2005, pag. 171) “Los impactos son posibles consecuencias
que puedan presentarse cuando se establezca el proyecto, por lo tanto
es importante analizar su efecto cualificado y cuantificado, porque
permite establecer las posibles bondades o los posibles defectos que

tiene el proyecto”.

Los impactos son las posibles consecuencias que pueden surgir antes, durante o
después de iniciadas las operaciones de la empresa; son representados de forma

cualitativa y cuantitativa.
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2.6. ESTUDIO DE MERCADO

2.6.1. MERCADO

(Urbina, Formulacién y Evaluacion de Proyectos Informéticos, 2006,
Pag. 2) “Se entiende por mercado el area en que concluyan las fuerzas de
la oferta y demanda para realizar las transacciones de bienes y servicios

a precios determinados”.

El mercado es un espacio en el cual se unen tanto la oferta y la demanda, teniendo

como finalidad realizar intercambios de bienes, servicios a un determinado precio.

2.6.1.1. ESTUDIO DE MERCADO

(Baca, 2010, pag. 7) “Con este nombre se denomina la primera parte
de la determinacion y cuantificacion de la demanda y oferta, el

analisis de precios y la comercializacion”.

El estudio de mercado es el capitulo destinado a determinar la demanda, oferta,

precios y comercializacion de los productos o servicios que la empresa ofrece.

2.6.1.2. SEGMENTO DEL MERCADO

(Fred, 2003, pag. 278) “Es la subdivision de un mercado en grupos
menores y diferentes de clientes segun sus necesidades y habitos de

compras”

Un segmento del mercado, es una subdivision de la poblacion total que ha sido objeto
de estudio; las subdivisiones se realizan con el fin de agrupar de mejor manera ya sea

por sus caracteristicas o preferencias en comdn.
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2.6.1.3. OFERTA.

(Arboleda, 2001, pag. 52) “Oferta es la cantidad de bienes 0 servicio
que un cierto nuimero de oferentes estan dispuestos a poner a

disposicion del mercado a un precio determinado”

La oferta es la cantidad de productos o servicios que los oferentes de un mercado

deciden poner a disposicion de los demandantes a un precio expreso.

2.6.1.4. DEMANDA.

(Urbina, Evaluacion de Proyectos, 2010) “Se entiende por demanda la
cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere o solicita para
buscar la satisfaccion de una necesidad especifica a un precio

determinado”.

La demanda es lo contrario de la oferta, es decir es lo que las personas necesitan para

satisfacer sus necesidades pagando por ello a los oferentes

2.6.1.5. DEMANDA INSATISFECHA

(Hernandez G. , 2006, pag. 108) “La demanda insatisfecha es aquella
caracterizada porque lo producido u ofrecido no cubre los

requerimientos del mercado™

La demanda insatisfecha es cuando a pesar de que existe una oferta de productos y

servicios, la misma no alcanza a satisfacer las necesidades de la poblacion.
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2.6.1.6. MERCADOTECNIA

(Kotler, 1998, pag. 4) “Es una técnica moderna de mercadeo, armoniza
los intereses de la empresa con los intereses de la sociedad de consumo,
busca la satisfaccion de las necesidades, deseos o preferencias del
cliente actual. Posibilita el desarrollo de nuevos productos o servicios y

permite que la comercializacion sea mas eficiente”.

Es una técnica actual que las empresas ponen en practica para poder conocer las
preferencias de sus clientes, ayuda a realizar una publicidad acorde al mercado

demandante.

2.6.1.7. PRECIO

(Fernandez, 2007, pag. 73) “el precio puede ser definido como la
cantidad de dinero que un consumidor esta dispuesto a pagar por un

producto determinado”.

El precio es la expresion monetaria que el consumidor esta dispuesto a pagar por un

bien o servicio, y que los productores estan dispuestos a aceptar.

2.6.1.7.1. IMPORTANCIA DE PRECIO

El precio es importante porque nos permitir tener un prestigio y nos
garantizard una ventaja competitiva. EIl precio debe estar acorde al segmento de

mercado que se ha seleccionado.
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2.6.1.8. PRODUCTO

(Arboleda, 2001, pag. 52) “En términos simples producto es el
resultado natural la combinacion o proceso productivo de “bienes y

. . 3 }2]
servicios” que ofrece la empresa al mercado meta”.

El producto es el resultado de un proceso productivo técnico o simple que la empresa
ofrece al mercado con el fin de satisfacer las necesidades y recibir a cambio de ello

un rédito econdémico.

2.6.1.9. COMERCIALIZACION

(Urbina, Evaluacion de Proyectos, 2010) “es la actividad que permite
al productor hacer llegar un bien o servicio al consumidor con los

>

beneficios de tiempo y lugar.’

La comercializacion son actividades encaminadas a proveer los productos de las

empresas hacia los demandantes

2.7. EMPRESA.

(Bravo, 2009, pag. 12) “La empresa se define como una entidad integrada
por el capital y el trabajo, como factores de la produccion y dedicada a
actividades industriales, mercantiles, o de prestacion de servicios; pueden

ser publicas, privadas, multinacionales, sociedades anonimas, etc.”

La empresa es una entidad publica o privada que ha sido creada con el fin de
desarrollar actividades de produccion, comercializacion o prestacion de servicios; los

mismos que satisfagan las necesidades de la poblacion.
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2.7.1. IMPORTANCIA DE LA EMPRESA

La empresa es importante por aspectos tales como:

e Econdmico.

Es importante este aspecto porque genera ingresos a las personas que laboran

en ella'y promociona la creacion de nuevos productos en el mercado.

e Social.

El trabajo es una fuente de dignidad y progreso con lo cual las personas
pueden mejorar su estilo de vida. Comprometiéndose en lograr metas y objetivos
planteados por las empresas. Es importante reconocer el valor social que le de la
comunidad en general, este valor también puede evidenciarse en los procesos
productivos o comerciales, mediante el cuidado del ambiente y asi obtener un

desarrollo sustentable.

e Politico.

Es importante en el plano politico porque las empresas estan sujetas a los
cambios que genera la politica en un Estado, de igual manera las empresas con sus
actividades y la generacion de recursos econdémicos contribuyen a que el pais cumpla

con las necesidades esenciales en el desarrollo econdmico de la nacion.

2.7.2. CLASIFICACION DE LAS EMPRESAS

Para poder estudiar de mejor manera a la empresa es conveniente clasificarlas

en grupos segun sus caracteristicas.
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2.7.3. POR SU NATURALEZA.

Son aquellas que se dedican a la fabricacion de productos naturales mediante

la transformacion de materias primas.

e [Extractivas.

Son las que se dedican a la extraccién de materias basicas que se encuentran

en la tierra también Ilamados recursos naturales.

e Manufactureras.

Son las que se dedican a adquirir materia prima para mediante procesos

propios de la empresa convertirlos en bienes o productos.

e Comerciales.

Se dedican a la compra y venta de productos, convirtiéndose en mediadoras

entre productores y consumidores.

e Servicios.

Se dedican a la generacion y venta de producto intangible destinado a
satisfacer necesidades complementarias de seguridad, proteccion, desarrollo,

tecnificacion, mantenimiento, entre otras.

2.7.4. SEGUN EL SECTOR AL CUAL PERTENECEN

e Publicas
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Son todas las empresas pertenecientes al sector publico o controladas por el
Estado, que se dedican a realizar las actividades industriales, comerciales o
financieras, con la finalidad de dar un producto o servicio a la comunidad de dicho

pais y son vigiladas por organismos superiores de control.

e Privadas

Son las empresas cuyas actividades pertenecen a personas particulares o

privadas administrativas y controladas por las mismas.

e Mixtas

Son las entidades formadas con el aporte de capital perteneciente al estado u
organismos del sector publico, y participan colectivamente con el capital privado,

siendo ademas corresponsables en la gestion social de la misma.

2.8. SERVICIO

(Bon Jan y Otros, 2008, pag. 21) “Es un medio para entregar valor a los
clientes, facilitando los resultados que los clientes quieren conseguir sin

asumir costes o riesgos especificos.”

El servicio es un medio para satisfacer las necesidades de una o varias personas,
evitando que las mismas incurran en costos directos en la realizacion del mismo y es

subjetivo e intangible.

2.8.1. IMPORTANCIA DEL SERVICIO.

El servicio es importante en el diario vivir de los seres humanos para satisfacer

sus carencias 0 necesidades. Ningun ser humano podria vivir carente de un servicio
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cualquiera fuera este y a pesar de ser intangible las empresas deben precisar hacerlo

bien.

2.8.2. CALIDAD DEL SERVICIO

La calidad del servicio en muchos casos se lo puede tomar como real y en
otras como una simple percepcion tanto del cliente como del empresario. Hay que
tomar en cuenta que la calidad no se trata s6lo cumplir con las normas vy
especificaciones impuestas por una Ley o Reglamento; es cumplir con las exigencias,
parametros y especificaciones precisas del cliente el cumplimiento de los estandares
existentes de calidad.

2.8.3. CLASIFICACION DEL SERVICIO:

2.8.3.1. POR EL SECTOR DE LA ACTIVIDAD

Esta clasificacion se refiere al destino del servicio y a la prestacion del mismo.

e Servicios de distribucion.
e Servicios de produccion.
e Servicios sociales.

e Servicios personales.

2.8.3.2. POR SU FUNCION

Se refiere a la finalidad con la que atienden estos servicios.

e Servicios de gestion y direccion empresarial.
e Servicios de produccion.

e Servicios de informacion y comunicacion.
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e Servicios de investigacion.
e Servicios de personal.
e Servicios de ventas.

e Servicios operativos.

2.8.3.3. POR EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

Habla del comportamiento que tiene el consumidor frente al servicio a prestarse.

e Servicios de conveniencia
e Servicios de compra

e Servicios de especialidad
e Servicios especiales

e Servicios no bhuscados

2.8.3.4. POR EL AMBITO MACROECONOMICO

Se encarga de adaptar a los servicios existentes en la sociedad segun las

politicas y criterios econdémicos.

2.8.3.5. POR SU NATURALEZA

Esta clasificacion hace referencia a la esencia de la actividad.

e Servicios financieros

e Servicios profesionales

e Servicios de hosteleria, viajes y turismo.

e Servicios relacionados con el deporte, el arte y la diversion.

e Servicios proporcionados por los poderes publicos o semipublicos y

organizaciones sin &nimo de lucro.
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e Servicios de distribucion, alquiler y leasing.

e Servicios de educacion e investigacion

e Servicios de telecomunicaciones

e Servicios personales y de reparaciones y mantenimiento.

e Servicios de salud

2.9. SERVICIO DE SALUD

(Gémez, 2006, pag. 140) “El servicio de salud es un conjunto de
actuaciones que tienen como meta la consecucion de unos objetivos de
salud concretos con antelacion, en una determinada poblacion y con la

realizacion de una evaluacion en un tiempo concreto.”

El servicio de salud son acciones llevadas a cabo en un tiempo concreto y anticipado
que tienen como finalidad atender a la poblacion en cuestion de salud y su

recuperacion.

2.9.1. CLASIFICACION EL SERVICIO DE SALUD.

Los servicios de salud se dividen de la siguiente manera:

2.9.1.1. SEGUN EL TIPO DE MERCADO

e Mercado Monopolico
e Mercado Oligopdlico

e Mercado Competitivo

2.9.1.2. SEGUN USO DE LA TECNOLOGIA

e Alta
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e Baja

2.9.1.3. SEGUN EL RECURSO HUMANO INVOLUCRADO

e Técnico
e Auxiliar.

e Profesional.

2.9.1.4. SEGUN SU ORGANIZACION

e Sistema de asistencia publica.
e Sistema privado.
e Sistema mixto.

e Sistema de seguridad social.

2.9.1.5. SEGUN SU OBJETIVO

e Preventivos.
e Asistenciales.

e Promocion de salud.

2.9.1.6. SEGUN LA DIVISION TRADICIONAL DEL TRABAJO

e Servicio de atencion a las personas.
e Servicio de consulta externa.

e Servicios generales o especializados.
e Servicio de diagnostico.

e Urgencias.

e Cirugias.

e Servicio de farmacia.
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e Servicio atencién al ambiente.
e Saneamiento basico.

e Control sanitario.

Al haber revisado la clasificacion que tiene el servicio de salud se llega a la

conclusion de que la farmacia pertenece a la sub clasificacion denominada el servicio

a las personas, comprender estas tipologias ayuda a desarrollar de mejor manera el

trabajo investigativo.

2.10. INGENIERIA DEL PROYECTO

(Urbina, Formulacion y Evaluacion de Proyectos Informaticos, 2006)
“El estudio de la ingenieria del proyecto es resolver todo lo concerniente
a la instalacion y funcionamiento de la planta. Desde la descripcion del
proceso, adquisicion de equipo y maquinaria, se determina la
distribucién éptima de la planta, hasta definir la estructura juridica y de

organizacion que habra de tener la planta productiva”

La ingenieria del proyecto describe a las actividades de la empresa de una manera

méas amplia con el fin de tener un panorama referente, la estructura fisica,

administrativa y juridica.

2.10.1. LOCALIZACION

(Urbina, Formulacion y Evaluacion de Proyectos Informaticos, 2006)
“El estudio de la localizacion contempla o contribuye en mayor
medida a establecer en forma definitiva a la ubicacion final del
proyecto, buscando que esta decisién logre la mayor tasa de
rentabilidad sobre el capital (criterio privado) u obtener el costo

unitario minimo (criterio social)”.
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La localizacion del proyecto tiene como finalidad asesorar en la seleccion del lugar
haciendo énfasis en los aspectos ecoldgicos, sociales y econdomicos que beneficien a
la empresa, generando rentabilidad y buena imagen con su responsabilidad civil ante

la sociedad.
2.10.1.1. MACRO LOCALIZACION

(Jacome, 2005, pag. 133) “Se refiere a establecer con toda precision el
lugar geogréfico donde va a llevarse a cabo el proyecto tomando en

cuenta las siguientes consideraciones: provincia, canton y parroquia’”.

La macrolocalizacion es precisar un espacio fisico y geografico en donde se va a
establecer la empresa, haciendo referencia desde los méas amplio a lo mas pequefio

provincia — parroquia.
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2.10.1.2. MICROLOCALIZACION

(J&come, 2005, pag. 133) “En esta parte se establece que las
condiciones especificas o particulares que permiten facilmente
establecer el lugar donde va a tener efecto el desarrollo del proyecto,
para lo cual se adiciona la siguiente informacion: sector, cuidad,
parroquia, calles longitudinales y transversales, direccion

domiciliaria y telefonica de ser posible, croquis de ubicacion”™

La microlocalizacion establece el lugar con las caracteristicas especificas: el barrio,
calles y numero de referencia, con el fin de que se tenga una clara imagen del lugar

en donde se va a ubicar la empresa.
2.10.2. TAMANO DEL PROYECTO

(Urbina, Formulacién y Evaluacion de Proyectos Informaticos, 2006,
pag. 84) “En términos generales, el tamaiio del proyecto estda
conceptuado por la capacidad instalada o de produccion, y se expresa

en unidades de producto en un periodo operacional determinado”.

El tamafio del proyecto es la capacidad instalada que pretende tener la empresa y su

produccidn se refleja en unidades de un determinado producto.

2.10.3. FLUJO GRAMA DE PROCESOS

(Cruz, 2010, pag. 69) “Este es un método para describir graficamente
un proceso mediante la utilizacién de simbolos, lineas y palabras, lo
que permite conocerlo y comprenderlo a través de los diferentes pasos,

documentos y unidades administrativas comprometidas en él.”
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El flujograma de procesos ayuda a representar graficamente las actividades que la
empresa realiza, ayuda a comprender de mejor manera los pasos que tiene cada una

de las actividades cotidianas.

2.10.4. SIMBOLOS UTILIZADOS PARA ELABORAR LOS ESQUEMAS DEL
FLUJOGRAMA.

I'Q—b INICIO O FIN DEL PROCESD
F—————— ETAPA DE PROCESO
g DOCUPMENTO
—
<ﬂ>—> DECISIGMN
— PROCESD PREESTABLECIDO
—_— MORMATIWVA
» MULTIDOCUMENTOS

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Las Autoras
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2.10.5. INVERSIONES

(Miranda, 2006, pag. 176) “Los resultados obtenidos con respecto al
comportamiento del mercado del producto, a la técnica empleada y a la
organizacion, proveen la informacion pertinente para la determinacion
de las inversiones del proyecto. Se trata de organizar la documentacion
con el fin de identificar la magnitud de los activos que requiere la

empresa’’.

Las inversiones son positivas siempre y cuando haya existido un buen analisis del
mercado, también de las necesidades reales de la empresa para colocar un dinero en

una actividad que genere mas recursos.
2.10.6. COSTO DE OPORTUNIDAD

(Jacome, 2005, pag. 71) “El costo de oportunidad de una inversion es
la erogacién inicial del efectivo para comenzar un proyecto,
representa el sacrificio de rentabilidad cuando se analizan diferentes

alternativas de colocacion del dinero en el mercado financiero”.

El costo de oportunidad, es el sacrificio que se debe hacer con la finalidad de
recuperar el dinero colocado en un negocio; vale tomar en cuenta que el “sacrificio”
puede ser economico o de otra indole, pero que va en beneficio de la actividad

econdmica que se ha iniciado.
2.10.7. ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO

(Mercedes, 2008, pag. 200) “Se elabora al finalizar el periodo contable
para evaluar con mayor objetividad la liquidez y solvencia de la

empresa. El Estado de flujo del Efectivo remplaza al Estado de Cambios
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El Flujo de Efectivo muestra la liquidez y la solvencia de la empresa, que ha

en la Posicion Financiera, por cuanto satisface de forma adecuada y

oportuna las necesidades de informacion de los usuarios”

generado con su actividad durante el periodo contable.

2.10.8. VALOR ACTUAL NETO (VAN)

El calculo del VAN es importante para la toma de decisiones en la empresa porque

nos ayuda a determinar el costo real que se necesita para el financiamiento o de la

(Chiriboga, 2010, pag. 257) “El calculo del valor actual neto es
necesario en la toma de decisiones financieras, en el tanto para el
financiamiento, como para una inversion a futuro, no es otra cosa que
la eliminacion de las causas de distorsion del dinero a través del
tiempo, mediante el calculo de los flujos de fondos presentes y futuros,
positivos y negativos en valores homogenizados o montos de igual
valor, convirtiéndose en una de las herramientas indispensables de la
Administracion Financiera para la toma de decisiones tanto para el
financiamiento, con el fin de calcular el costo real de financiamiento o
para una inversion, con el fin de calcular el rendimiento real de la
inversion y la forma como se recupera dicha inversion, asi como el

tiempo en el que se recupera”

inversién del negocio.

2.10.9. TASA INTERNA DE RETORNO
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(Bolivar, 2008, pag. 227) “La tasa interna de retorno se define como
el valor de la tasa de actualizacion en que se iguala el valor actual de

los ingresos con el valor actual de los egresos: para lo cual, es



necesario calcular un CASH-FLOW resultante de la operacion anual
durante la vida atil del proyecto considerando ademés el valor

residual o valor de salvamento de los activos”

La TIR es la tasa con la que se puede visualizar la tasa actualizada en comparacion de

los ingresos con los egresos actuales.

2.10.10. COSTO BENEFICIO

(Bolivar, 2008, pag. 230) “Costo Beneficio se sustenta en el
principio de obtener y alcanzar niveles considerables de produccion

con la minima utilizacién de recursos”

Costo-beneficio es una herramienta financiera que mide la relacion entre los costos y
beneficios asociados a un proyecto de inversion con el fin de evaluar su rentabilidad,
entendiéndose por proyecto de inversion no solo como la creacion de un nuevo
negocio, sino también, como inversiones que se pueden hacer en un negocio en
marcha tales como el desarrollo de nuevo producto o la adquisicién de nueva

maquinaria.

2.10.11. PERIODO DE RECUPERACION

(Bolivar, 2008, pag. 233) “El conocimiento del periodo del tiempo
necesario para recuperar la inversion, es un criterio tan importante
como el de la rentabilidad, para inducir a realizar una inversion. Toda
opcidn de invertir esta asociada a la posibilidad de comparar el costo
de oportunidad del dinero con el riesgo de la inversion; por eso, los
proyectos deben ser debidamente sustentados y atractivos en sus

’

rendimientos para poder ser ejecutados.’
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El periodo de recuperacion es el tiempo estimado para recuperar lo que hemos

invertido, es de gran utilidad saber también el costo de oportunidad que se tiene.

2.10.12. PUNTO DE EQUILIBRIO

(Manuel, 2007, pag. 60) “Es aquel volumen de ventas donde los
ingresos totales se igualan a los costos totales, en este punto la

’

empresa no gana ni pierde.’

Es en donde el nivel de las ventas se iguala con los costos totales que se han

presentado en la empresa, es decir no se gana ni se pierde.

2.10.13. MISION

(Fleitman, 2005) “La mision es la identificacion de la funcion bdsica
de una empresa, por lo general la mision de un negocio es la

produccion y distribucion de un producto o servicio”.

Se refiere a la razon de la existencia de una empresa, para qué fue creada y el

propdsito de la misma.

2.10.14. VISION

(Fleitman, 2005) “Viene a ser el camino al cual se dirige la empresa
a largo plazo y sirve de rumbo y aliciente para orientar las decisiones

estratégicas de crecimiento junto a las de competitividad”.

La visién es definir los objetivos que se desea cumplir, encaminando los procesos y
concienciado al personal para alcanzar las metas; se debe tomar en cuenta el talento

humano y tecnologia con que se dispone
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2.10.15. ORGANIGRAMA

(Hernandez C. , 2007, pag. 87) “Es la representacion grdfica de la
estructura formal de autoridad y de la division especializada del

trabajo de una organizacion por niveles jerarquicos”

El organigrama es la representacion gréfica de las funciones y niveles jerarquicos que

tiene cada uno de los empleados en la empresa.

2.11. NIVELES ADMINISTRATIVOS

(Vasquez, 2002, pag. 176) “Los niveles administrativos por lo general
responden, a un mismo tipo estructural, funcional y juridico,
diferenciandose unicamente en la amplitud de la responsabilidad, en la

’

Jjurisdiccion que tienen y en el tamano de sus unidades.’

Los Niveles Administrativos dependen de la naturaleza de la empresa, asi como el
tipo estructural que los directivos deseen tener, segin todos estos aspectos se

considera la amplitud de los niveles.
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2.11.1. PIRAMIDE DE NIVELES ADMINISTRATIVOS

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Las Autoras

2.11.1.1. NIVEL LEGISLATIVO

(Vasquez, 2002, pag. 177) “En varias entidades publicas y en casi la
generalidad de las empresas, existe el nivel legislativo, cuya funcion
basica es la de legislar sobre la politica que debe seguir la
organizacion, normar los procedimientos, dictar reglamentos,
ordenanzas, resoluciones etc., decidir sobre los aspectos de mayor

importancia de la organizacion.”

El Nivel Legislativo es el encargo de velar que la empresa cumpla con las leyes,
normas y procedimientos que se han elaborado de acuerdo a la naturaleza de la
misma y que la Constitucion lo manda. Este Nivel normalmente esta constituido por

personas que estan entendidas en la materia juridica.
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2.11.1.2. NIVEL DIRECTIVO

(Vasquez, 2002, pag. 177) “Este nivel toma decisiones sobre politicas
generales y sobre las actividades basicas, ejerciendo la autoridad

para garantizar su fiel cumplimiento.”

El Nivel Directivo esta conformado por personas quienes tienen el poder de la toma

de decisiones, es por ello que deben tener plena responsabilidad de las mismas.

2.11.1.3. NIVEL ASESOR

(Vasquez, 2002, pag. 178) “El nivel asesor aconseja, informa,
prepara proyectos en materia juridica, econdmica, financiera,
técnica, contable, industrial y méas areas que tengan que ver con la

1]

entidad a la cual estas asesorando.’

El Nivel Asesor en una empresa es de suma importancia porque son las personas
quienes conforman dicho nivel que ayudan orientando y guiando en varias
actividades empresariales con el fin de que la empresa no tenga problemas

especialmente legales.

2.11.1.4. NIVEL AUXILIAR

(Vasquez, 2002, pag. 178) “Es un nivel de apoyo a las labores
ejecutivas, asesoras y operacionales. Generalmente se le conoce

’

como nivel administrativo complementario.’

El Nivel Auxiliar se encarga de apoyar en las actividades de la empresa tales como:
asesoras, operacionales entre otras, no es menos importante que el resto pero se lo

considera como un nivel complementario en la empresa.
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2.11.1.5. NIVEL OPERATIVO

(Vasquez, 2002, pag. 177) “El nivel operativo es el responsable
directo de ejecutar las actividades bésicas de la entidad o empresa.
Es el ejecutor material de las 6rdenes emanadas por los érganos

legislativo y directivo.”

El Nivel Operativo es el que esta conformado por todos los obreros o empleados de la
empresa, en este nivel se ejecutan todas las actividades que en los anteriores niveles

se han planeado y aprobado.
2.12. MANUAL DE FUNCIONES

(Galindo, 2006, pag. 113) “Expresa todas las actividades que debe
desarrollar un trabajador en determinado cargo. También debe
contemplar las responsabilidades que le son inherentes, asi como su nivel

de interaccion.”

El manual de funciones es una herramienta en donde expresa las responsabilidades y
perfiles de los colaboradores de la empresa, su finalidad es describir detalladamente y

servir de ayuda para el control por parte de la Administracion en la contratacion del

personal.
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CAPITULO Il

3. ESTUDIO DE MERCADO

3.1. ANTECEDENTES.

Realizado el diagndstico se pudo establecer que en el sector ElI Olivo no se
cuenta con un servicio adecuado de una farmacia a pesar de la gran poblacion, por lo
tanto el presente estudio trata de confirmar que deberia crearse una, para satisfacer las
necesidades de los moradores, docentes y estudiantes de los centros educativos

aledanos.

Para poder ratificar la necesidad de la farmacia en el sector se debe aplicar los
instrumentos de investigacion (encuestas, entrevistas). Las encuestas fueron aplicadas
a los propietarios de los negocios, moradores del barrio, estudiantes y docentes de los

centros educativos ubicados en el sector.

3.2. OBJETIVO GENERAL

Analizar la oferta y determinar la demanda existente en el sector El Olivo, para la

creacion de una farmacia.

3.3. OBJETIVOS ESPECIFICOS.

e Conocer la oferta que existe en el sector.

e Determinar la demanda de una farmacia para el sector El Olivo.

e Establecer rangos de los precios para los medicamentos segin las
disposiciones legales existentes.

e ldentificar los canales de comercializacidn del producto.
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3.4. VARIABLES

o Oferta.
e Demanda.
e Precio.

e Comercializacioén.

3.5. MECANICA OPERATIVA

3.5.1. POBLACION Y UNIVERSO

Para proceder con el estudio de factibilidad de la implementacion de la
farmacia es necesario determinar el lugar del estudio, el mismo que se realizara en la
ciudad de lIbarra, sector El Olivo, en donde se tiene planeada la ubicacion del
negocio; tomaremos como poblacion.

e Estudiantes de la Universidad Técnica del Norte.

e Docentes y empleados de la Universidad Técnica del Norte.

e Habitantes del sector.

CUADRO N0 3.1
ESTUDIANTES UTN

FACULTADES ESTUDIANTES
- TOTAL
Ingenieria en Ciencias Aplicadas (FICA) 1.432
Ingenieria en Ciencias Agropecuarias (FICAYA) 1.160
Ciencias Administrativas y Economicas (FACAE) 1.610
Ciencias de la Salud (CCSS) 1.201
Educacion Ciencia 'y Tecnologia (FECYT) 1.902
TOTAL 7.305

FUENTE: Direccion de Planeamiento y Evaluacion Integral
ELABORACION: Las Autoras
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ANALISIS: El total de estudiantes matriculados en la Universidad Técnica del Norte

en el periodo académico comprendido entre octubre 2013 a febrero 2014 es de 7.305.

CUADRO No. 3.2
DOCENTES Y EMPLEADOS UTN

‘ SERVIDORES PUBLICOS TOTAL
Docentes 236
Empleados 310
TOTAL 546

FUENTE: Direccion de Planeamiento y Evaluacién Integral
ELABORACION: Las Autoras
Datos actualizados a diciembre 2013

ANALISIS: El total de docentes de contrato y con nombramiento es de 236, y el total

de empleados titulares y a contrato es de 310.

CUADRO No0.33T
OTAL HABITANTES DEL SECTOR EL OLIVO

SECTOR No. CASAS % INEC TOTAL POBLACION

El Olivo 530 3,86 2046

FUENTE: Gobierno Descentralizado Municipal San Miguel de Ibarra
ELABORACION: Las Autoras

ANALISIS: Para conocer el total del habitantes del sector El Olivo se ha limitado un
perimetro que comprende desde la Universidad Técnica del Norte 300 metros, tanto a

la derecha (El Olivo bajo) como a la izquierda (EI Olivo Alto).
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GRAFICO No. 3.1
PREDIOS DE IBARRA

-— el L

(o,
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FUENTE: Gobierno Descentralizado Municipal San Miguel de Ibarra
ELABORACION: José Andrés Guerrero.

Mediante mapa predial del Gobierno Descentralizado Municipal San Miguel de
Ibarra se contabilizaron el nimero de casas de esta limitacion y se multiplico por 3,86
miembros por familia, dato promedio tomado del INEC ,2011-2012, sin embargo,

esta poblacion incluye adultos y nifios.
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CUADRO No. 3.5

TOTAL HABITANTES CON CAPACIDAD DE COMPRA DEL SECTOR EL
OLIVO

MIEMBRO POBLACION
TOTAL CON CON

SECTOR POBLACION CAPACIDAD CAPACIDAD
DE COMPRA DE COMPRA

El Olivo 2046 2 1060

FUENTE: Gobierno Descentralizado Municipal San Miguel de Ibarra
ELABORACION: Las Autoras

ANALISIS: La poblacion del sector El Olivo con capacidad de compra es de 1.060
habitantes, tomando en cuenta que por familia existen 2 adultos

3.6. DETERMINACION DE LA MUESTRA PROPUESTA

Para poder realizar el estudio se debe determinar una poblacion representativa,
por lo tanto es necesario disefiar el tamafio de la muestra que sera de vital importancia

en el trabajo.

Para efecto del estudio que estamos realizando se aplicara la siguiente formula, donde

tomaremos en cuenta el universo que tenemos en los datos anteriores.

o Z?d’N
FN-—p+rz2d”

B (1,96)2(8.911)(0,25)>
~(8.911-1)(0,05) +(1,96) (0,25)>

9.897
25,69

n= 370 encuestas
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SIMBOLOGIA.

n =tamafo de la muestra.

N = Universo y poblacion a estudiarse.

= varianza a la poblacion referente a las caracteristicas a estudiar.

N-1 = correccién que se usa para la muestra

3.6.1. ESTRATIFICACION DE LA MUESTRA

CUADRO No. 3.6
MUESTRA DE LA POBLACION

ESTRATOS POBLACION PORCENTAJE MUESTRA
HABITANTES SECTOR
OLIVO 2046 21% 76
ESTUDIANTES UTN 7305 74% 273
DOCENTES 236 2% 9
EMPLEADOS 310 3% 12
TOTAL POBLACION 9897 100% 370

FUENTE: Cuadro No. 3.1; Cuadro No. 3.2; Cuadro No. 3.4
ELABORACION: Las Autoras

ANALISIS: El total de la poblacion es de 9.897, estratificando dicha poblacion para
realizar un estudio mas minucioso tenemos que se realizaron 44 encuestas a los
habitantes del Sector El Olivo, 302 encuestas aplicadas a los estudiantes de la UTN,

10 encuestas a los docentes, y 13 encuestas a los empleados.
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3.7. INFORMACION PRIMARIA

Como fuentes de informacion para realizar la investigacion pertinente se han

seleccionado las siguientes:

Primarias: Entrevistas, Cuestionarios, Fichas de Observacion.

Secundarias: Ley y Reglamento expedido por el Ministerio de Salud Publica,

Reglamento del Servicio de Rentas Internas, Boletines de las farmacias.

Todas estas fuentes de informacion se han utilizado como instrumentos de
investigacion necesarios para determinar la factibilidad de la implementacion de la

farmacia.

3.7.1. DISENO DE LA ENCUESTA

El cuestionario de las encuestas y las entrevistas fueron dirigidos a los
habitantes del sector descrito anteriormente, y a los estudiantes de la Universidad

Técnica del Norte, por ser los principales beneficiados.

Las preguntas estan realizadas en base a las variables y los indicadores descritos en la

Matriz de Relacién Diagnostica.

3.7.2. TABULACION Y ANALISIS DE LA INFORMACION

ENCUESTAS APLICADAS A LOS CLIENTES

TABULACION

108



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

CUADRO No. 3.7
ACCESIBILIDAD A UNA FARMACIA

‘ DESCRIPCION VARIABLE FRECUENCIA
MUY BUENA 35 10%
BUENA 140 38%
REGULAR 195 52%
TOTAL 370 100%

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Las Autoras

GRAFICO No. 3.2
ACCESIBILIDAD A UNA FARMACIA

1.- ;Considera que la accesibilidad que usted
tiene a una farmacia es?

' EMUY BUENA

EBUENA
HOREGULAR

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Las Autoras

ANALISIS: El 52% de la muestra manifiesta que en el sector el Olivo de la ciudad de
Ibarra, existe poca accesibilidad a una farmacia, mientras que el 10% revela que si,
demostrando que las necesidades de la poblacién encuestada no se encuentran
totalmente cubiertas en lo que respecta a un negocio que expenda productos para la
salud.
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2. ¢Cree usted que la farmacia ubicada en la gasolinera Los Olivos satisface las

necesidades de todos los habitantes del sector?

CUADRO No. 3.8
NIVEL DE SATISFACCION

DESCRIPCION VARIABLE FRECUENCIA
MUCHO 50 13%
POCO 60 16%
NADA 260 71%
TOTAL 370 100%

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Las Autoras

GRAFICO No. 3.3
NIVEL DE SATISFACCION

2.- Cree usted que la farmacia ubicada en la
gasolinera el Olivo satisface las necesidades de todos
los habitantes del sector?

B MUCHO
EPOCO
B NADA

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Las Autoras
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ANALISIS: El 71% de los encuestados manifiestan que la farmacia ubicada en la
gasolinera Los Olivos, no satisface las necesidades de los habitantes de todo el sector;
mientras el 13% expresa que si existe plena satisfaccion. Este resultado evidencia que
la actual farmacia no cuenta con los medicamentos necesarios, ademas se dedica a

otra actividad econdmica generando inconformidad en los moradores del sector.
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3. ¢Cree usted que es necesario que se instale una farmacia en el barrio El Olivo?

CUADRO No. 3.9
NECESIDAD DE UNA FARMACIA EN EL SECTOR

‘ DESCRIPCION VARIABLE FRECUENCIA
MUCHO 320 87%
POCO 50 13%
NADA 0 0%
TOTAL 370 100%

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Las Autoras

GRAFICO No. 3.4
NECESIDAD DE UNA FARMACIA EN EL SECTOR

3.- ¢Cree usted que es necesario que se instale una
farmacia en el barrio?

0%

EMUCHO
EPOCO
ENADA

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Las Autoras

ANALISIS: EI 87% de las personas encuestadas consideran que es de gran prioridad
implementar una farmacia en el sector El Olivo; sin embargo el 13% considera que
no es tan necesaria. Estos resultados revelan que la creacion de una farmacia es
indispensable para el sector, porque la mayoria de la poblacion carece de un sitio en

donde se expenda productos para el beneficio de la salud y la higiene.
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4. ¢ En qué sector del barrio se deberia ubicar la farmacia?

CUADRO No. 3.10
UBICACION DE LA FARMACIA

‘ DESCRIPCION VARIABLE FRECUENCIA
AL FRENTE DE LAUTN 315 85%
ESC. 17 DE JULIO 35 10%
SECTOR LA VIRGEN 20 5%
TOTAL 370 100%

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Las Autoras

GRAFICO No. 3.5
UBICACION DE LA FARMACIA

4.- ¢ En qué sector del barrio se deberia ubicar la
farmacia?

5%

10%

EAL FRENTE DE LAUTN

EESC. 17 DE JULIO

ESECTOR LA VIRGEN

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Las Autoras

ANALISIS: EI 85% de las personas encuestas consideran que la mejor ubicacion para
la farmacia en el caso de implementarla, es frente de la Universidad Técnica del
Norte, este resultado demuestra que la mayoria de nuestros potenciales clientes son

estudiantes y docentes que buscan la facilidad de acceso a la farmacia.
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5. ¢ Qué tipo de farmacia se debe ubicar en el sector?

CUADRO No. 3.11
TIPOS DE FRANQUICIA

‘ DESCRIPCION VARIABLE FRECUENCIA
SANA-SANA 150 40%
FARMACIAS ECONOMICAS 180 49%
CRUZ AZUL 40 11%
TOTAL 370 100%

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Las Autoras

GRAFICO No. 3.6
TIPOS DE FRANQUICIA

5.- ¢ Qué tipo de farmacia se debe ubicar en el sector?

H SANA-SANA

BFARMACIAS
ECONOMICAS

ECRUZ AZUL

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Las Autoras

ANALISIS: El 49% de la muestra expresa el favoritismo hacia la cadena de
farmacias Economicas, el 40% por las farmacias Sana-Sana y con un minimo

porcentaje las farmacias Cruz Azul, estos resultados expresan que una minima
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cantidad del 9% las farmacias econdmicas se posesionan en la mente del consumidor
ya sea por las promociones, descuentos, bonos entre otras estrategias en Marketing;
para nosotras es importante conocer esta preferencia de los posibles consumidores

para implementar la farmacia bajo esta franquicia.

115



6. ¢ Por que usted eligio el tipo de farmacia?

CUADRO No. 3.12
RAZONES DE ACEPTACION

DESCRIPCION VARIABLE FRECUENCIA
POR LOS DESCUENTOS EN EL PRECIO 225 61%
POR PRESTIGIO 52 14%
POR SERVICIO AL CLIENTE 93 25%
TOTAL 370 100%

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Las Autoras

GRAFICO No. 3.7
RAZONES DE ACEPTACION

6.- ¢ Por qué usted eligid el tipo de farmacia?

EPOR LOS
DESCUENTOS EN EL
PRECIO

B POR PRESTIGIO

B POR SERVICIO AL
CLIENTE

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Las Autoras

ANALISIS: La mayoria de los encuestados manifiestan que eligieron la cadena de
farmacias por los descuentos en el precio de los productos, un 25% por servicio al
cliente y un minimo del 14% por prestigio, estos resultados confirman que la
poblacion tiene en su mente que Farmacias Econdémicas es la mejor opcion para

implementar en el sector.
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7. ¢ Cuanto consume mensualmente en una farmacia?

CUADRO No. 3.13
CONSUMO MENSUAL

‘ DESCRIPCION VARIABLE FRECUENCIA
0 — 3 dolares 112 31%
4 — 10 dolares 144 39%
11 — 20 dolares 81 22%
20 — 30 dolares 18 5%
31 - 40 dolares 5 1%
Mas de 40 ddlares 10 3%
TOTAL 370 100%

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Las Autoras

GRAFICO No. 3.8
CONSUMO MENSUAL

7.- ¢ Cuanto consume mensualmente en una
Farmacia?

5% 1% 2%

B0 -3 ddlares

W4 -10ddlares

M 11 -20 ddlares

W 20— 30 ddlares

M 31-40 ddlares

Il Mas de 40 ddlares

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Las Autoras
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ANALISIS: Esta pregunta demuestra un promedio de consumo mensual en
medicacion, asi tenemos el 39% se manifiesta que compran en un rango de 4 a 10
dolares mensuales, el 31 % entre 0 a 3 ddlares y el 22% entre 11 a 20 doélares.

Permitiéndonos obtener un promedio mensual de las compras de una persona en una
farmacia.
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3.8. DESCRIPCION DE LOS SERVICIOS Y PRODUCTOS

Los productos que se estan considerando ofrecer a la poblacion meta, dentro del
marco legal, y cumpliendo con todos los requerimientos establecidos por el
Ministerio de Salud Publica del Ecuador para este tipo de negocio, basicamente son:

e Medicamentos en General.
e Cosméticos.

e Utiles de Aseo Personal.

3.8.1. MEDICAMENTOS EN GENERAL

En la farmacia se expenderd productos farmacéuticos aprobados por el
Ministerio de Salud Publica, ya sean Genéricos (sin Patente), marcas reconocida

(Laboratorios Internacionales), homeopaticos o naturales.

Los medicamentos que tengan impedimento de venta libre serdn entregados al
publico bajo certificacion médica (receta), en el caso de otros medicamentos tales
como: analgésicos, antiacidos, paracetamol, acetaminofén (estos dos ultimos siempre
y cuando no sean destinados para curar o calmar un resfriado), metilcelulosas,
unglientos; que son considerados de libre venta seran entregados sin necesidad de

receta.

e Los precios que tienen los diferentes medicamentos son impuestos por el
Ministerio de Salud del pais, y bajo estricto control sanitario, es decir
tendran:

e Fecha de elaboracién marcada en el envase o caja.

e Fecha de expiracién marcada en el envase o caja.

e Laboratorio fabricante.

e Cajas o envases pulcros.
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e Precio de venta marcada en el envase o caja.
e Componentes.

e Restricciones de uso o consumo.

3.8.2. COSMETICOS

La farmacia también ofrecera productos que son considerados como

cosméticos tales como:

e ChapStick (brillo labial).

e Bases (polvo facial).

e Tonicos de limpieza facial.

e Crema capilar.

e Gel capilar.

e Protectores solares.

e Removedor de maquillajes para ojos.
e Mascaras para pestafas.

e Removedor de esmalte.

e Lociones para después de afeitarse.

Estos productos seran segun las encuestas realizadas, de gran importancia para las
estudiantes y damas del sector debido a que no se encuentran estos productos cerca de
sus casas ni de la Universidad. Los cosméticos si estan permitidas vender segln la

Direccion de Salud Provincial.

3.8.3. PRODUCTOS DE ASEO PERSONAL.

Los productos de aseo personal son de esencial importancia en la farmacia,

debido a que segun nuestras costumbres y forma de vivir a nivel local y nacional, una

120



farmacia sirve no s6lo como un lugar de expendio de medicamentos sino que también
vende productos de higiene; por lo tanto se pondra a disposicion productos tales

como:

e Papel higiénico.

e Anti-transpirantes.

e Pariales.

e Toallas femeninas.

e Jabon de tocador.

e Shampoo.

e Acondicionadores de cabello.
e Cremas dentales.

e Preservativos.

e Cepillos de dientes.

e Hilo dental.

e Enjuague bucal.

e Talcos.

e Cremas humectantes.

e Gel antibacterial.

e Pafios y toallitas humedas.

e Balsamo para después de afeitarse.
e Cremas de afeitar.

e Ceras depilatorias.

e Cremas depilatorias.

e Vaselina.

Los habitantes del sector en las encuestas manifiestan que muchas veces deben
trasladarse hasta el centro de la ciudad por productos de higiene basica debido a que

en el sector no se encuentra.
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Consideramos importante que nuestra farmacia a mas de ofrecer medicinas también
brinde la posibilidad que tanto estudiantes como habitantes del sector tengan a su
disposicién productos de higiene personal y familiar.

Las promociones y descuentos por acumulacién de puntos también es algo que se
pretende poner a disposicion del publico, a medida que el negocio avance.

3.9. IDENTIFICACION DEL CLIENTE

Los habitantes del sector, tanto como los estudiantes y funcionarios de la
Universidad Técnica del Norte, se veran beneficiados con la implementacion de la
farmacia, ya que se considera un negocio que expenderd productos de primera

necesidad.

3.9.1. GUSTOS Y PREFERENCIAS

El estudio de mercado nos indica que un 71% de la muestra consideran que no
es suficiente la farmacia existente en la gasolinera del barrio El Olivo y deberia

abrirse una nueva.

Segun el estudio realizado, las encuestas reflejan la importancia que la farmacia sea
de cadena nacional, que cubra con servicio de calidad y proporcione productos y

medicamentos necesarios con descuentos, promociones y otros beneficios.

3.9.2. CAPACIDAD DE COMPRA

En el caso de una farmacia y de acuerdo a las encuestas realizadas, las
personas no toman en cuenta directamente el precio, debido a que al ser los
medicamentos productos que estan bajo el control de la Ley del Ministerio de Salud

Pablica, no estan en constante incremento ni impuestas por la farmacia.
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En las camparias publicitarias por parte del Ministerio de Salud han promovido la
compra de medicamentos genéricos, la mayoria de las personas a pesar de no
disponer de recursos econémicos altos adquieren productos “de Marca”, pues

consideran mas efectivos, sin embargo se ha demostrado que tiene los mismo efectos.

La poblacion a la que va a beneficiar la farmacia, considera como aspecto importante
la implementacion de la misma, debido a que deben desplazarse hasta el centro de la
ciudad para conseguir medicamentos o productos de higiene lo que genera un gasto
adicional, analizando por la parte de interés social, se incrementaria el valor de la

plusvalia de las casas en el sector, al ser un negocio plenamente constituido.

3.9.3. DESTINO DEL DINERO

El Estado destina un 5% del PIB a la Salud, sin embargo, este rubro no es
incluido dentro de los ingresos percibidos por las familias, por lo que el dinero
designado para la Salud es de bolsillo; es decir, en casos de emergencia la gente evita

realizar otro tipo de gasto para comprar la medicina

Fuente de informacion: Ministerio de Coordinacion y Desarrollo Social.

3.9.4. FRECUENCIA DE COMPRA

Segun la entrevista realizada a los propietarios de la farmacia ya existente se
puede concluir que esta atiende un promedio de 12 clientes diarios y que sus ventas

no pasan de $100 al mes, por la falta de stock de sus productos.

Con este antecedente y debido a que es evidente la demanda insatisfecha demostrada
en las encuestas podemos estimar que los productos que ofrecemos y el sitio
estratégico elegido, existiran mas clientes de los que actualmente la competencia

satisface.
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3.10. DETERIMINACION DE LA DEMANDA

3.10.1 EL MERCADO AL QUE VA DIRIGIDO EL SERVICIO Y PRODUCTO

Este proyecto estd enfocado a toda la poblacion del sector EI Olivo,
habitantes del barrio, estudiantes y funcionarios de la Universidad Técnica del Norte,
generando un beneficio social que contribuye al mejoramiento en la calidad de la

atencion a la salud.

El sector El Olivo no tiene acceso a una buena farmacia, la Gnica que existe segun los
moradores no cumple con sus expectativas ni demanda. Nuestro proyecto es de

caracter multiple y sin distincion de sector de poblacion beneficiario.

En nuestro proyecto se ha estimado una poblacion de 9.897, entre los habitantes del

sector, estudiantes y funcionarios de la UTN.

3.11. DESCRIPCION DE LA COMPETENCIA

3.11.1. (QUIENES SON?

Existe una farmacia desde hace ya cuatro afios, sin embargo en el sector El
Olivo casi se desconoce de su existencia debido a que su letrero no llama la atencién,

ni ofrece un buen servicio a sus clientes.

Las actividades de publicidad son nulas y su mentalidad como negocio es de “solo
existir”, debido a que su duefio es también propietario de la gasolinera por lo tanto no

pone mucho interés en ella.

Al momento de examinar al talento humano, esta no cuenta con personal

especializado en dar este servicio.
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3.11.2. PRODUCTOS Y SERVICIOS QUE OFRECE LA COMPETENCIA

Dentro de los productos que ofrece, son basicos y en general son analgésicos

0 medicamentos que no tienen mucha importancia en el mercado.

Como servicios no tienen ninguno y sus horarios de atencion son en la mafiana hasta

las 16h00, los fines de semana no hay atencion.

3.11.3. CALCULO DE LA DEMANDA

CUADRO No. 3.14
TASA DE CRECIMIENTO ESTUDIANTES Y FUNCIONARIOS PUBLICOS

No. ESTUDIANTES Y

FUNCIONARIOS % VARIACION
PUBLICOS
2012 7741
2013 7851 1,42%

FUENTE: Departamento de planificacion de la UTN
ELABORACION: Las Autoras

ANALISIS: El Departamento de Planificacion de la UTN manifestd que habido un
incremento significativo del afio 2012 al 2013, de estudiantes y servidores publicos,

determinando una tasa de crecimiento de 1,42%.
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CUADRO No. 3.15
PROYECCION ESTUDIANTES Y SERVIDORES PUBLICOS UTN

TASA DE DECRECIMIENTO POBLACION ESTIMADA

BASE 2013 7.851
2014 7.963
2015 8.076
2016 1,42% 8.190
2107 8.307
2018 8.425

FUENTE: Cuadro No. 3.1; Cuadro No. 3.13
ELABORACION: Las Autoras

ANALISIS: La proyeccion de los estudiantes se ha tomado en cuenta la tasa de

crecimiento del 1,42% se proyect6 cinco afios, hasta el 2018.

CUADRO No. 3.16
PROYECCION HABITANTES DEL SECTOR EL OLIVO

ANO TASA DE CRECIMIENTO POBLACION ESTIMADA
BASE 2013 2.046
2014 2.079
2015 2.112
2016 1,60% 2.146
2017 2.180
2018 2.215

FUENTE: INEC; Cuadro No .3.4
ELABORACION: Las Autoras

ANALISIS: La proyeccion de los habitantes el Banco mundial y el INEC presentan

una tasa de crecimiento demogréafico del 1,6% hasta el afio 2012, para el Ecuador.
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3.12. CALCULO DE LA OFERTA

CUADRO No. 3.16
PROYECCION HABITANTES DEL SECTOR EL OLIVO

‘ ANO TASA DE CRECIMIENTO POBLACION ESTIMADA
BASE 2013 2.880
2014 2.926
2015 2.973
2016 1,60% 3.020
2017 3.069
2018 3.118

FUENTE: INEC; Investigacion propia; INEC
ELABORACION: Las Autoras

ANALISIS: De acuerdo con la entrevista realizada a los propietarios de la gasolinera
Los Olivos, nos supieron manifestar que ellos atienden un promedio de 12 clientes
por dia. Se tomo la tasa de crecimiento poblacional 2012 para proyectar la oferta.

3.13. CALCULO DE LA DEMANDA INSATISFECHA

CUADRO No. 3.18
DEMANDA INSATISFECHA EN EL SECTOR EL OLIVO

ANO OFERTA DEMANDA DEMANDA INSATISFECHA
BASE 2013 2.880 9.897 7.017
2014 2.926 10.041 7.115
2015 2.973 10.188 7.215
2016 3.020 10.336 7.316
2017 3.069 10.487 7.418
2018 3.118 10.640 7.522

FUENTE: Cuadro No. 3.14; Cuadro No. 3.15; Cuadro No. 3.16
ELABORACION: Las Autoras
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ANALISIS: Tomando en cuenta que las necesidades del sector El Olivo no son
satisfechas y que nuestra capacidad de atencion serd mas alta que la competencia, se
estima que se cubrira toda la poblacion restante

3.14. CALCULO DE LA DEMANDA POTENCIAL

CUADRO No. 3.19

DEMANDA POTENCIAL

DEMANDA % DE DEMANDA
INSATISFECHA CUBRIMIENTO POTENCIAL
2014 7.115 3.558
2015 7.215 3.607
2016 7.316 50% 3.658
2017 7.418 3.709
2018 7.522 3.761

FUENTE: Cuadro No. 3.14; Cuadro No. 3.15; Cuadro No. 3.16
ELABORACION: Las Autoras

3.15. MARKETING PARA A NUEVA EMPRESA

La casa matriz es la encargada de realizar todo tipo de publicidad y
promociones, ademas al ser una franquicia, el nuevo establecimiento no necesita de
ningun tipo de publicidad impulsadora ya que se encuentra posesionada en la mente
del consumidor, tal y como se refleja en las encuestas realizadas donde se eligi6 a

esta franquicia como las mas optima.

3.15.1. ESTRATEGIAS DE PRECIO

e El precio no serd mayor al que esta establecido por la Ley.

e Se estableceran precios y formas de pago de acuerdo al volumen de ventas.
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e Se realizard promociones, acordes a lo que la casa Matriz permita.

3.15.2. ESTRATEGIA DE COMERCIALIZACION

Tener como mision la venta de los productos enmarcada en los pardmetros de

calidad tanto en el servicio, como en los articulos que se expende.

Realizar las estrategias de Marketing que la Casa Matriz permita.
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CAPITULO IV

4. ESTUDIO TECNICO DEL PROYECTO

4.1. LOCALIZACION DEL PROYECTO

4.1.1. MACROLOCALIZACION DEL PROYECTO.

La farmacia estara ubicada en la Republica del Ecuador, Provincia de
Imbabura, canton Ibarra, parroquia El Sagrario.

GRAFICO No. 4.1
MAPA DE LA PROVINCIA DE IMBABURA
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FUENTE: Gobierno Descentralizado Municipal San Miguel de Ibarra
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4.1.1.1. PROVINCIA

La farmacia se implementard en la provincia de Imbabura del norte de la
serrania de Ecuador, conocida como la provincia de los Lagos, porque en ella se
encuentran la mayoria de lagos del pais como son el lago San Pablo y las lagunas de
Cuichocha y Yahuarcocha. La poblacién provincial zona urbana es de 139.721
habitantes y zona rural: 181.175 habitantes. La capital de la provincia es la ciudad de
Ibarra, sus cantones son: Urcuqui, Pimampiro, Ibarra, Antonio Ante, Cotacachi,
Otavalo.

4.1.1.2. CANTON

Luego de haber realizado el estudio de la provincia, ha sido seleccionado el
canton San Miguel de Ibarra ubicado en la region andina al norte del Ecuador.
Conocida historicamente como "La Ciudad Blanca™ por sus fachadas y representada
como la "ciudad a la que siempre se vuelve" por su pintoresca Campifia, clima

veraniego y amabilidad de sus habitantes.

4.1.1.3. PARROQUIA

El proyecto que se pretende implementar, se encontrara localizado entre la

parroquia El Sagrario y la parroquia El Priorato.

4.1.2. MICRO LOCALIZACION
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GRAFICO No 4.2
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FUENTE: Gobierno Descentralizado Municipal San Miguel de Ibarra
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4.1.2.1. SECTOR

El sector donde se va a ejecutar el proyecto es una zona urbana localizada a la
entrada norte de la ciudad Ibarra.

4.1.2.2. DIRECCION

El proyecto se encontrard ubicado en el barrio El Olivo, calle 17 de Julio,

frente a la Universidad Técnica del Norte

4.1.2.3. VIAS DE ACCESO

El lugar donde se ubicara la farmacia cuenta con vias de accesos asfaltados,

asi como la Panamericana Norte, Av. 17 de Julio, calle General José Maria Endara.

4.2. FACTORES INTERVINIENTES

FACTORES FiSICOS

e Calidad del suelo.

e Factores comerciales.

e Posicion estratégica.

e Flujo de personas.

e Servicios basicos.

e Seguridad.

e Accesibilidad.

e Costumbres

e Abastecimiento de materia prima e insumos.
e Disponibilidad de mano de obra cualificada.

e Costo del suelo.
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e Factores sociales.
e Apoyo.
e Generacion de empleo indirecto (a los alrededores).

e Mejoramiento de calidad de vida.

FACTORES AMBIENTALES.

e Manejo de desechos.
e Polucion del aire (del sector no lo que genera el proyecto).
e Aguas residuales.

e Contaminacion por ruido.

FACTORES LEGALES

e Ordenanza municipal.
e Patente.

e Permiso sanitario.

e RUC.

e Todos los requisitos para la farmacia.

4.3. TAMANO O CAPACIDAD PRODUCTIVA DEL PROYECTO

Al ser un proyecto econdmico comercial, para establecer su tamafio se parte de
la capacidad de alcance a cubrir una parte de la demanda insatisfecha, determinada en

el estudio de mercado.

4.3.1. FACTORES QUE AFECTAN EL TAMANO

El analisis de estos factores permite tener una vision mas certera y amplia de

los riesgos y beneficios que tiene la implementacion de este proyecto. Dando a
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conocer las circunstancias que encierran al proyecto, se puede dar una pauta a los

inversionistas para que la toma de decision sea mas facil y acertada.

Para determinar la capacidad del proyecto, se parte del planteamiento de cinco
aspectos:

e Disponibilidad de recursos financieros.
e Materias primas e insumos.
e Latecnologia a utilizar.

e Objetivos de crecimiento.
4.3.1.1. DISPONIBILIDAD DE RECURSOS FINANCIEROS

Para la implementacion de la farmacia se debe contar con un espacio de 89
m?, distribuidos estratégicamente con el fin de dar un servicio de calidad a los
clientes; de acuerdo a las entrevistas realizadas a los comerciantes de la Av. 17 de
Julio, se pudo determinar que el costo del arriendo es de 600 dolares mensuales

aproximadamente.
4.3.1.2. LA TECNOLOGIA A UTILIZAR

La tecnologia que se utilizara en la farmacia basicamente sera lo que se

refiere a las cajas recaudadoras— contabilidad.

Los productos que se expenderd no necesitan de refrigeracion, deduciendo que no

requiere de ningun tipo de tecnologia.
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4.3.1.3. MATERIAS PRIMAS E INSUMOS

Los medicamentos son directamente adquiridos mediante la empresa que nos
auspicia la Franquicia “Farmacias Econdémicas”, de esta manera se nos facilita la
adquisicion y seleccion de los mismos porque cuentan con los estandares de calidad
adecuados.

4.3.1.4. LA ORGANIZACION

La farmacia no cuenta con una compleja estructura organizacional, por lo
que el personal idéneo para la misma deberia ser minimo estudiantes de segundo
nivel para el area de ventas, para el cargo de Bio farmacéutico y area administrativa
con titulo de tercer nivel, para que puedan desempefiarse su trabajo de manera

eficiente y responsable.

4.4. ANALISIS TECNICO O INGENIERIA DEL PROYECTO

4.4.1. REQUERIMIENTO DE INFRAESTRUCTURA CIVIL

Es el espacio fisico con el que se cuenta para el desenvolvimiento de las

actividades.
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GRAFICO No. 4.3
PLANOS FARMACIA

N S

&
— e | GO0 4

g
(=) o

SANTTARIO

A=2 BSm? ;
L [
===

COMNTROL.
A =5 55m@

OFICTNA
A=R dm?
B
1
[»] 1
£
H
1]
k
5 o HALL DISTRIBUCTON b
mooo A=510m? n
1 i -
T = :E araglioen
[s]
ﬁ'! E
T CATA 3
| A=3.T5m? E
B - ]
L — r—
I ¢ H afieen
S ]
b = 3 [
(=] e
e AMNAQUELES 5
A=16.30m
]
§ ]
o L]
LU B "
H g R (-
a -
g JR -
- ATENCION : N
%D A= 10, 602 -
I .
5 H
— c — [ +
| {3 ;
£
H H s ,[ - [
i 1
CLIENTES E & T
A=26 30m? H . b I
et H
[} [}
w oo Y, i
A T
Y
| Qmaoow EscaLa: 1:50

ELABORACION: José Andrés Guerrero
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CUADRO N°. 4.1
DISTRIBUCION DE LA PLANTA

AREAS EXTENSION

M2

Caja 14,35

AREA DE VENTAS Hall de distribucion 5,10

Sala clientes 26,30

Anaqueles 16,30

AREA DE Oficina 8,40
ADMINISTRATIVO

Sanitario 2,85

Entrada y espacios extras 15,70

TOTAL: 89,00

ELABORACION: José Andrés Guerrero

4.4.2. PROCESO DEL NEGOCIO Y DE LOS SERVICIOS

A continuacion se visualizan los procesos que normalmente se realizan en la

farmacia, con el fin de demostrar de mejor manera las actividades de la misma.

e Compray Almacenamiento de medicamentos

e Venta.
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4.5. DIAGRAMA DE PROCESOS

RAFICO No. 4.4
COMPRA DE MEDICAMENTOS A PROVEEDORES

FUENTE: Farmaenlace
ELABORACION: Las Autoras
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4.5.1. DIAGRAMA DE PROCESOS

GRAFICO No. 4.5
ENTA DE MEDICAMENTOS

FUENTE: Farmaenlace
ELABORACION: Las Autoras
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4.6. PRESUPUESTO TECNICO

4.6.1. INVERSIONES FIJAS

CUADRO N° 4.2
ACTIVOS FIJOS

DETALLE CANTIDAD VALOR
DOLARES

EQUIPO INFORMATICO

Computadores 2 1.419,64
<>E EQUIPO DE OFICINA
- Calculadora 1 8,03
é Teléfono 1 33,00
5 Fax 1 122,00
Z Escritorio Gerente 1 218,75
g Escritorio Contadora 1 147,32
< Sillas Giratorias 2 220,53

Archivadores 3 214,29

EQUIPO INFORMATICO
Computadores 2 1.294,64
Software 1 1.600,00
MUEBLES Y ENSERES

n Sillas 2 200,00
|<£ Lector de Cddigos 2 303,58
Z Cajas 2 794,00
> Sillas de espera 1 156,25

Mostradores 8 1.680,00

Perchas de 5 divisiones 10 550,00

TOTAL
8.962,03

FUENTE: Varias Empresas
ELABORACION: Las Autoras
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CUADRO N° 4.3

MATERIALES GENERALES

DESCRIPCION VALOR
DOLARES

LAMPARAS O FOCOS 20 1.000,00
ESCOBAS 2 4,92
TRAPEADORES 2 5,96
BOTELLON DE AGUA Y PORTA 1 18,00
BASUREROS 4 340,00
TOTAL 1.368,88

FUENTE: Cuadro No. 4.2
ELABORACION: Las Autoras

CUADRO N° 4.4

EQUIPOS DE SEGURIDAD

DESCRIPCION VALOR
DOLARES
EXTINTOR 3 195,00
CANDADOS 6 30,00
DETECTOR DE HUMO 5 375,00
CAMARA DE VIGILANCIA 3 225,00
ALARMA 1 820,00

TOTAL 1.645,00

FUENTE: Cuagro No. 4.2
ELABORACION: Las Autoras
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CUADRO N° 4.5
EQUIPAMIENTO FARMACIA

‘ DESCRIPCION VALOR
MUEBLES 2.830,25
EQUIPO INFORMATICO 4.617,86
EQUIPO DE OFICINA 963,92
EQUIPO DE SEGURIDAD 1.645,00
MATERIALES GENERALES 1.368,88
ESTANTERIAS 550,00
TOTAL 11.975,91

FUENTE: Cuadro No. 4.2
ELABORACION: Las Autoras

4.6.2. INVERSION DIFERIDAS

Los Gastos de Constitucion de la Empresa tienen los siguientes rubros:

CUADRO No 4.6
GASTOS DE CONSTITUCION

DETALLE VALOR
DOLARES
ESTUDIO TECNICO 800,00
REGISTRO SANITARIO 400,00
ORDENANZA MUNICIPAL 30,00
GASTO DE PUESTA EN MARCHA 220,00
PERMISO BOMBEROS 25,00
FRANQUICIA 8.000,00
TOTAL 9.475,00

FUENTE: Gobierno Descentralizado Municipal San Miguel de Ibarra y Farmaenlace
ELABORACION: Las Autoras
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ANALISIS: La NIIF 4 y NIC 38, hablan sobre los activos intangibles, indicando que

estos debe registrarse en los activos no circulantes y amortizarse en 5 afios.

CUADRO No. 4.7
INVERSIONES VARIABLES

‘ DESCRIPCION VALOR
MERCADERIA 25,000.00
TOTAL 25.000.00

FUENTE: Farmaenlace
ELABORACION: Las Autoras

CUADRO N0 4.8

RESUMEN DE INVERSIONES REQUERIDAS.

DESCRIPCION VALOR PORCENTAJE
DOLARES

INVERSION VARIABLE 25.000,00 55%

INVERSION DIFERIDA 9.475,00 21%

INVERSION FIJA 11.975,91 25%

TOTAL 46.450,91 100%

FUENTE: Cuadros No. 4.2; Cuadro No. 4.4; Cuadro No. 4.5
ELABORACION: Las Autoras

4.6.3. ESTRUCTURA DEL FINANCIAMIENTO

El financiamiento, se realizara con el aporte propio de los inversionistas.

Para la mercaderia en consignacion se dara una garantia del 40% del valor total de los
productos, es asi que el 60% de la mercaderia se considera como aporte de la casa

matriz
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CUADRO N0 4.9
ESTRUCTURA DEL FINANCIAMIENTO

‘ DESCRIPCION VALOR
APORTE CASA MATRIZ 15.000,00
CAPITAL PROPIO 31.450,91
TOTAL 46.450,91

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Las Autoras

4.7. DETERMINACION DEL CAPITAL DE TRABAJO

El capital de trabajo es la inversién liquida que debe aportarse para que la
farmacia inicie su actividad de servicio a la poblacion del sector El Olivo. El capital
de trabajo esta constituido por todos los rubros que se necesitan por el periodo de un

mes.

CUADRO N° 4.10

CAPITAL DE TRABAJO

CONCEPTO VALOR MENSUAL
DOLARES
ARRIENDO 600,00
SERVICIOS BASICOS 60,00
TOTAL 660,00

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Las Autoras
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CAPITULO V

5. ESTUDIO FINANCIERO

El presente estudio financiero tiene como intencién analizar las inversiones
requeridas, su financiamiento y amortizacion de crédito; la proyeccion de volumenes
de produccidn, proyeccién de precios, proyeccion de ingresos por ventas; determinar
los gastos o egresos; presentar los estados financieros proforma del proyecto y
efectuar la evaluacién financiera que sustente la factibilidad y viabilidad del mismo

en un futuro.

El Estudio se integra generalmente con la formulacion de presupuestos de ingresos,
costos y gastos, asi como la determinacion y las fuentes de financiamiento que se
requieren durante la instalacion y operacién del proyecto. Toda esta informacion es
muy util al momento de efectuar la evaluacion financiera, para saber si el proyecto es
viable o no.

5.1. PRESUPUESTO DE INGRESOS

Para llegar a cuantificar los ingresos por ventas, es necesario tomar en cuenta la

demanda insatisfecha del sector y su posible crecimiento asi:

CUADRO N°.5.1

PROYECCION DE INGRESOS POR VENTAS

. GASTO DE
POBLACIO MENSUAL POR TOTAL INGRESOS
[\ PERSONA
2014 3.558 7,00 298.830,67
2015 3.607 7,35 318.164,02
2016 3.658 7,72 338.748,03

146



2017 3.709 8,10 360.663,60

2018 3.761 8,51 383.996,85

FUENTE: Estadistico N° 3.17 Encuestas.
ELABORACION: Las Autoras.

El sector El Olivo cuenta con una farmacia la cual Unicamente satisface el 32% de la
poblacién, con la apertura de una nueva farmacia se cubriria el 50% de la demanda

insatisfecha

5.1.2. PROYECCION DEL PRECIO

El precio de los diferentes productos estd basado de acuerdo a una lista
expedida por el Ministerio de Salud Publica, los mismos que por Ley no pueden ser

modificados de acuerdo a la conveniencia de la farmacia.

5.1.3. PROYECCION DEL INGRESO POR VENTAS

De acuerdo a los resultados emitidos por las encuestas realizadas en el estudio
de mercado se establecié un medio de consumo por persona de $ 7 délares, es asi que
se determind las ventas para el afio 2013 y para la proyeccion de los 5 afios siguiente

se aumentd la respectiva tasa de inflacion y el crecimiento poblacional.

5.2. PRESUPUESTO DE EGRESOS

Son los flujos de egresos de dineros que la compafiia realiza para ejecutar las

operaciones.

5.2.1. GASTOS ADMINISTRATIVOS

En los gastos administrativos se ha tomado en cuenta el pago de sueldo del

personal administrativo, arriendo, servicios de comunicacién, los servicios basicos.
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CUADRO N°5.2

GASTOS SERVICIOS BASICOS

VALOR MENSUAL VALOR ANUAL
DESCRIPCION DOLARES DOLARES

ENERGIA ELECTRICA 15,00 180,00
SERVICIO 15,00 180,00
TELEFONICO

AGUA POTABLE 12,00 144,00
INTERNET 18,00 216,00
TOTAL 60,00 720,00

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Las Autoras.

CUADRO N°5.3

RESUMEN GASTOS ADMINISTRATIVOS

GASTOS ADMINISTRATIVOS VALOR VALOR
MENSUAL ANUAL
DOLARES DOLARES
DETALLE
Servicios Basicos 60,00 720,00
Arriendo 600,00 7.200,00
Mantenimiento equipos de computacion 22,00 264,00
TOTAL 682,00 8.184,00

FUENTE: Investigacion propia
ELABORACION: Las Autoras

5.2.2. GASTO DEPRECIACION

Depreciacion de activos fijos de la empresa se presentan en el cuadro siguiente.
El método utilizado para los célculos de la depreciacion es el de linea recta, que tiene

la siguiente férmula:
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Depreciacion = Costo / Vida util

CUADRO N°5.4
DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS

DESCRIPCION VALOR % ANO ANO ANO

PORC. 1 2 3
Muebles 2.830,25 10% 283,0 283,0 2830 2830 2830
3 3 3 3 3
Equipo 4.617,86 33% 1.523, 1523, 1.523,
informatico 89 89 89
Equipo de Oficina 963,92 10% 96,39 96,39 96,39 96,39 96,39
Equipo de 1.645,00 10% 164,5 1645 1645 1645 1645
Seguridad 0 0 0 0 0
Materiales 1.368,88 10% 136,8 136,8 136,8 136,8 136,8
Generales 9 9 9 9 9
Estanterias 550,00 10% 55,00 55,00 55,00 55,00 55,00
Reposicién de 4.617,86 33% 1.523, 1.523,
Equip. Info 89 89
TOTAL 16.593,7 2.259, 2.259, 2.259, 2.259, 2.259,
7 70 70 70 70 70

FUENTE: Cuadro Estadistico 4.3; SRI
ELABORACION: Las Autoras

5.2.3. AMORTIZACION GASTOS DE CONSTITUCION

Esta amortizacion se refiere a gastos pre-operacionales incurridos, como son la
constitucion de la empresa y los estudios de factibilidad. La amortizacion se la realiza

para un periodo de 5 afios, en proporciones iguales de $1.895.00.
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CUADRO N°55.
AMORTIZACION GASTOS DE CONSTITUCION

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

GASTOS DE 1.89500 1.89500 1.895,00 1.895,00 1.895,00
CONSTITUCION

FUENTE: Cuagiro Estadistico 4.4; SRI
ELABORACION: Las Autoras.

5.3. ESTADOS FINANCIEROS PROFORMA

5.3.1. ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

El balance inicial se labora al empezar las operaciones de la farmacia, es la
presentacion ordenada de los valores iniciales.
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FARMACIAS ECONOMICAS
CUADRO N°5.6
ESTADO DE SITUACION INICIAL

‘ ACTIVOS PASIVOS
ACTIVOS DISPONIBLES OBLIGAC. CORTO
PLAZO
Inventario de Mercaderia 10.000,00
Mercaderia en consignacion ~ 15.000,00 0,00
TOTAL ACTIVOS TOTAL PASIVOS 0,00
DISPONIBLES 25.000,00
ACTIVOS FIJOS
Muebles 2.830,25
Equipo informatico 4.617,86
Equipos de Oficina 963,92
Estanterias 550,00
Equipo de Seguridad 1645
Materiales Generales 1368,88
TOTAL ACTIVOS FIJOS  11.975,91 PATRIMONIO
ACTIVOS DIFERIDOS Aporte Accionistas 31.450,91
Franquicias 8.000,00 Aporte Casa Matriz 15.000,00
Gastos de Constitucion 1.475,00
TOTAL ACTIVOS 9.475,00
DIFERIDOS
TOTAL ACTIVOS $ TOTAL PASIVO + $
46.450,91 PATRIMONIO 46.450,91

FUENTE: Cuadro estadistico No. 4.3; Cuadro No. 4.4; Cuadro No. 4.5
ELABORACION: Las Autoras.
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5.3.2. ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

El Estado de resultados proyectado muestra las gestiones y operaciones que

realicen las empresas. Tiene por finalidad encontrar utilidad o pérdida al término de

un afio econdmico, esto depende de las decisiones y acciones que se hayan

determinado, como se muestra a continuacion:

DESCRIPCION
INGRESOS

FARMACIAS ECONOMICAS
CUADRO N°5.7.
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS

2014 2015

2016 2017 2018

Ventas Proyectadas

298.830,6 318.164,0
7 2

338.748,03 360.663,6 383.996,85
0

Ingresos Propios

23.906,45 25.453,12

27.099,84 28.853,09 30.719,75

UTILIDAD BRUTA

23.906,45 25.453,12

27.099,84 28.853,09 30.719,75

) GASTOS

ADMINISTRATIVO 8.184,00 859320 9.022,86  9.474,00  9.947,70
S

) GASTOS

DIFERIDOS 1.895,00 1.895,00 1.895,00 1.895,00  1.895,00
Depreciacion 2.259,70 2.259,70  2.259,70  2.259,70  2.259,70
UTILIDAD

OPERATIVA 11.567,75 12.705,22 13.922,28 15.224,39 16.617,35
(-)22% Impuesto 2.544,91 2.795,15 3.062,90 3.349,36  3.655,82
Renta

UTILIDAD NETA 9.022,85 9.910,07 10.859,38 11.875,02 12.961,53
PROYECTADA

FUENTE: Cuadro estadistico No. 5.1; Cuadro No. 5.3.; Cuadro No. 5. 4

ELABORACION: Las Autoras.
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ANALISIS: El total de las ventas realizadas son depositadas en la cuenta Bancaria de
la casa Matriz diariamente, al final de cada mes esta se encarga de pagar los gastos de
sueldos, gastos de publicidad y el franquiciado recibe el 8% de las ventas.

El 15% de la utilidad destinada a los trabajadores es cancelada igualmente por la casa

matriz.

El 22% del impuesto a la renta lo cancela al Servicio de Rentas Interna el

franquiciado, debido a que él cuenta con propio RUC.

5.3.3. FLUJO DE CAJA

El flujo de caja refleja las entradas y salidas de efectivo, derivada de los
ingresos y egresos proyectados que la empresa genere. Constituye el circulante que
tiene la empresa para seguir operando. En definitiva, se trata de estimaciones de
entrada y salida de efectivo, siendo una referencia importante que nos permite evaluar

la liquides o solvencia en que se encuentra la empresa.

CUADRO N°5.8.
FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO

DESCRIPCIO 2013 2014 2015 2016 2017

[\
INGRESOS (46.450,9
1)

UTILIDAD 9.022,85 9.910,07 10.859,3 11.875,0 12.961,5
NETA 8 2 3
PROYECTAD

A

VALOR DE 8.586,36
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RESCATE

DEPRECIACIO 2.259,70 2.259,70 2.259,70 2.259,70 2.259,70

N

TOTAL 11.282,5 12.169,7 13.119,0 14.134,7 23.807,5

INGRESOS 5 7 8 2 9

EGRESOS

REINVERSIO - - - 4.617,86 -

N

TOTAL - - - 4.617,86 -

EGRESOS

FLUJONETO  (46.450,9 11.282,5 12.169,7 13.119,0 9.516,86 23.807,5
1) 5 7 8 9

FUENTE: Cuadro No. 5.7; Cuadro No. 5.4
ELABORACION: Las Autoras.

La depreciacion en el Estado de Resultados Proyectado se resta por considerarse un

gasto, sin embargo en el Flujo de Caja se suma por ser un rubro no considerado como

salida de efectivo.

5.3.4. CALCULO DEL COSTO DE OPORTUNIDAD

El célculo del costo de oportunidad del proyecto se lo obtendra de acuerdo a la

inversion fija que por condicion de donacion se les considera como aporte propio ya

que estan disponibles para iniciar la empresa, ademas la inversion variable que sirve

para cubrir los costos y gastos iniciales en los primeros dos meses para el normal

funcionamiento de las operaciones de la empresa comercial:

Recepcion y, Expendio de los articulos farmacéuticos.
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5.3.4.1. COSTO DE OPORTUNIDAD DE LA INVERSION

El aporte para la implementacion de la farmacia serd $46.450,91. Si se
considera la tasa pasiva del 4,53% por $31.450,91 de la inversion propia y el 8,17%
como tasa activa de la inversion financiada, $15.000,00, se obtiene un costo de
oportunidad del 5,29%.

Tanto la tasa pasiva como la tasa activa son extraidas del Banco Central del Ecuador
www.bce.fin.ec con fecha del 16 de noviembre del 2013.

CUADRO N°5.9.

COSTO DE LA INVERSION

DESCRIPCION % PORC. TASA DE VALOR
PONDERACI PONDER
o]\ ADO

INVERSION

PROPIA 31.450,91 79,00 4,53 357,87

INVERSION

FINANCIADA 15.000,00 21,00 8,17 171,57

TOTAL 46.450,91 100,00 12,70 529,44

FUENTE: Cuadro No. 4.6
ELABORACION: Las Autoras.

Tasas activa y pasiva tomadas del Banco Central del Ecuador.
TASA DE RENDIMIENTO MEDIO

TRM= (1 + COSTO DE CAPITAL)(L + INFLACION) — 1
TRM=(1+0,0529)*(1+0,0416)-1
TRM= 9,67%
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5.4. EVALUACION FINANCIERA

La Evaluacién Financiera es aquella que analiza los beneficios netos que se
obtendran del proyecto en ejecucion, que debe estar sustentado tedricamente y que
sera econdmicamente rentable, para ello se cuenta con las siguientes técnicas e

instrumentos de evaluacion:

5.4.1. CALCULO DEL VAN

Este muestra la rentabilidad en términos del dinero con poder adquisitivo
presente y permite avizorar si €s 0 no pertinente la inversion en el horizonte de la
misma. Es el valor monetario que resulta de restar la inversion inicial la suma de
flujos de efectivo descontados. Los resultados pueden dar: VAN mayor que cero, se
considera una inversion atractiva; VAN igual a cero, significa no viable la inversion;
y, si el VAN es menor que cero, significa que el proyecto no generara rentabilidad y

por tanto la inversion no sera factible de realizar.

VAN >0 ; VIABLE

VAN =0 ; INDIFERENTE

VAN <0 ; NO ES VIABLE

El VAN se determind, calculando el valor de los flujos de caja presentes y futuros
para los 5 afios del horizonte del proyecto, originados por la inversion. Para esto se
actualiza los flujos futuros a través de la tasa de descuento, a este valor se le resta la
inversion inicial, de tal modo que el valor obtenido es el valor actual neto del

proyecto, que este caso nos indica si va 0 no a recuperar la inversion.

Matematicamente se determina con la siguiente formula:
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Flujo Afol N Flujo Afio 2 N Flujo Afio3 N Flujo Afic4 N Flujo Afio5

VAN =
it i’ i it i’

— Inversioén

VAN $50.657,77 INVERSION -$ 46.450,91

El Valor Actual Neto del presente proyecto es de 50.657,77 positivo, a una tasa activa
del 8,17%, que nos muestra que el proyecto es rentable, lo que significa que se

justifica la inversion.

El proyecto resulta ser factible por cuanto el VAN es positivo, siendo por lo tanto,
factible la creacion de la farmacia.

5.4.2. CALCULO DEL TIR

La tasa interna de retorno, nos muestra la rentabilidad que devuelve el
proyecto durante su vida atil, tomando en cuenta los flujos de caja proyectados y se
obtienen dos VAN, un positivo y un negativo. Para el céalculo se consideran el VAN
obtenido que es positivo y calculamos el VAN negativo con una tasa de descuento

superior.

TIR =Ti + (S—TI/XVANT-I
VAN Ts —VANTI

Tasa Interna de Retorno es de 13,73%, superior a la tasa de oportunidad calculada

que es de 10,55%, esto significa que el proyecto es rentable.
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5.4.3. COSTO/BENEFICIO

Es la relacion entre los flujos incrementales positivos, con los flujos

incrementales negativos.

D> (B+(@+i)n)
> (C+@+i)n)

R; B/C > A uno; VIABLE

R; B/IC = A1; INDIFERENTE

R; B/IC<A1; NO VIABLE

CUADRO No 5.10.

COSTO BENEFICIO

INGRESOS ING. EGRESOS EGR.
PROYECTADOS  /(1+i)n PROYECTADOS  /(1+i)n

2014 9.022,85 8.161,45  2.259,70 2.043,97
2015 9.910,07 8.108,19  2.259,70 1.848,83
2016 10.859,38 8.036,66  2.259,70 1.672,33
2017 11.875,02 7.94930  -2.358,16 -1.578,58
2018 12.961,53 7.848,27  10.846,06 6.567,35
TOTAL  54.628,85 40.103,87 15.267,00 10.553,89

FUENTE: Cuadro estadistico No. 5.8.
ELABORACION: Las Autoras.
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De acuerdo al analisis de flujos de ingresos y egresos se puede determinar que el
proyecto es viable ya que la relacion Beneficio — Costo es de 3,80% es decir, que por

cada ddlar de gasto se genera $3,80 dolares de ingresos y $2,80 centavos de Utilidad

5.4.4. PERIODO DE RECUPERACION DEL CAPITAL

El tiempo de recuperacion de la inversién es importante conocerlo, es la
evaluacion financiera que nos permite conocer en qué tiempo se recuperard la
inversion del proyecto, para poder tomar la decision de si se realiza o no dicha

inversion.

CUADRO No. 5.11

PERIODO DE RECUPERACION

INVERSION FLUJOS ANUALES
PROYECTADOS

0 (46.450,91)

1 11.282,55

2 12.169,77

3 13.119,08

4 9.516,86

5 23.807,59
TOTAL -46.450,91 69.895,85

FUENTE: Cuadro No. 5.8
ELABORACION: Las Autoras.

El proyecto se muestra totalmente realista, por cuanto la inversion serd recuperada

cuatro afios y seis dias.
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5.4.5. PUNTO DE EQUILIBRIO

La empresa Matriz planea cada mes ventas metas, es decir, si la franquicia debe
Ilegar a este nivel de ventas, para hacerse acreedores a bonificaciones extras.

Sin embargo debemos calcular el punto de equilibrio, para determina las ventas

minimas que nos permitan pagar el gastos administrativos.

GO0 O, O

500,000, 00

400,000, 00

300,000, 0D

200000, 00

100 000, O

Las ventas minimas seran de $ 102.300,00

5.5. EVALUACION FINANCIERA

El propdsito de realizar el resumen de indicadores de evaluacion financiera es

para tener una perspectiva general de las condiciones de factibilidad del proyecto.
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CUADRO 5.12.
INDICADORES DE EVALUACION FINANCIERA

INDICADOR VALOR CONCLUSION
VALOR ACTUAL NETO $50.657,77 VIABLE
TASA INTERNA DE 13,73% VIABLE
RETORNO
COSTO / BENEFICIO $ 3,80 VIABLE
PERIODO DE 4 afios y 6 dias VIABLE
RECUPERACION DE LA
INVERSION

PUNTO DE EQUILIBRIO $ 102.300,00 VIABLE

FUENTE: Célculo de Evaluadores Financieros
ELABORACION: Las Autoras
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CAPITULO VI

6. ESTRUCTURA ORGANICA Y FUNCIONAL DE LA EMPRESA

6.1. TIPO DE EMPRESA

La Ley de Compafiias en su Art. 2.- manifiesta: “Hay cinco especies de

compafiias de comercio, a saber:

e La compafiia en nombre colectivo;

e Lacompafia en comandita simple y dividida por acciones;
e Lacompafiia de responsabilidad limitada;

e Lacompafiiaandnima;y,

e La compafiia de economia mixta.

Estas cinco especies de compaiiias constituyen personas juridicas”.

Del analisis realizado a los diferentes tipos de compaiiias, se determina que, la que
mas se ajusta a los requerimientos y finalidades de la empresa que se formara es la

Compafiia de Responsabilidad Limitada.

Asi pues, la mejor alternativa que permita formalizar adecuadamente la farmacia, es
mediante la creacion de una empresa de responsabilidad limitada, en la ciudad de

Ibarra, Barrio El Olivo; con el fin de contribuir en el desarrollo de este barrio.

6.2. NOMBRE Y LOGOTIPO

Es un elemento que forma parte de la marca que coadyuva a una

identificacion y reconocimiento del producto
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€condmicas

Siempre pensando en tu ahorro

/ " farmacias
S

6.3. ELEMENTOS ESTRATEGICOS
6.3.1. MISION

“Somos una empresa dedicada a comercializar productos que a nuestros
clientes les brinde bienestar y salud, trabajando con honestidad y eficiencia, buscando
que la excelencia en servicio sea nuestro pilar fundamental de crecimiento,

fomentando desarrollo y nuevas fuentes de trabajo en el Ecuador.
6.3.2. VISION

“Ser lideres con alta eficiencia en la comercializacion de productos para la
salud y bienestar de los clientes, con una cultura diferenciadora en atencion al cliente,

mejoramiento continuo, crecimiento del personal y rentabilidad de la empresa”
6.4. OBJETIVOS
Los objetivos de la farmacia son:

e Comercializar productos farmacéuticos de alta calidad.

e Satisfacer las necesidades de salubridad de la poblacion radicada en el barrio
El Olivo.

e Brindar atencion farmacéutica profesional y personal al paciente.

e Minimizar los costos del tratamiento de enfermedades.
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6.5. POLITICAS DE LA EMPRESA

La farmacia operara enmarcada en las siguientes politicas:

e Atender las necesidades de pacientes/usuarios y de su entorno familiar.

e Proporcionar toda la informacidn necesaria al paciente/usuario, para que éste
haga el mejor uso de los productos que les son dispensados.

e Apoyar de forma constante el uso racional de los medicamentos.

e Control mensual de inventario.

e Control y monitoreo diario de cajas.

e Ejecucion de un programa de incentivos para el Talento Humano.

6.6. VALORES CORPORATIVOS

6.6.1. LEALTAD

Nuestros colaboradores trabajan en equipo, demuestran compromiso Yy respeto
a los valores de la empresa, somos reciprocos con la confianza depositada en cada

uno de nosotros.

6.6.2. RESPONSABILIDAD

Entendemos como el cumplimiento de las funciones, dentro de la autoridad
asignada. Nos comprometemos con la sociedad, el servicio a los demas. Asumimos y

reconocemos las consecuencias de nuestras acciones.
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6.6.3. LIDERAZGO

Somos personas comprometidas en dar ejemplo, influyendo positivamente en
el trabajo de los demas, generando un trabajo de equipo que produce resultados

exitosos.

6.6.4. TOMA DE DECISION

Ante los eventos empresariales, tenemos la capacidad de dar soluciones y

actuar frente a situaciones diversas, en un tiempo aceptable.

6.6.5. EXCELENCIA EN EL SERVICIO

Nos consideramos competentes para satisfacer continuamente las expectativas
de nuestros clientes internos y externos, con actitud, agilidad y anticipandonos a sus

necesidades.

6.6.6. EFICIENCIA

Utilizamos de forma adecuada los medios y recursos con los cuales contamos,
para alcanzar nuestros objetivos y metas programadas, optimizando el uso de los

recursos y el tiempo disponibles

6.7. ESTRUCTURA ORGANICA

La estructura organica de la empresa, es vertical que evidencia la logica de la
linea de mando, y los medios de control y direccion. Conforme crezca la empresa se

deberad ampliar la estructura organizativa, acorde a las necesidades de la compafiia.
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6.7.1. ORGANIGRAMA

GRAFICO No. 6.1
ESTRUCTURA FUNCIONAL

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Autora

6.8. NIVELES ESTRUCTURALES

La estructura organico-funcional de la farmacia Cia. Ltda. Estara formada de la

siguiente manera.
6.8.1. NIVEL ADMINISTRATIVO.

El nivel Administrativo estd compuesto por los socios de la compafiia que
conforman La Junta General de Socios y son responsables de la planificacion,

normativa y toma de decisiones.
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6.8.2. NIVEL EJECUTIVO.

Este nivel Directivo o Ejecutivo esta integrado por el Gerente de la compafiia,
quien es responsable de dirigir, orientar, conducir y supervisar la ejecucién de las

politicas, y las actividades de la empresa.

6.8.3. NIVEL ASESOR

El nivel asesor esta conformado por la unidad de Asesoria Juridica, constituye
la instancia de consulta, consejo o asesoramiento, en la toma de decisiones, su
relacion de autoridad es indirecta respecto a las unidades de mando de linea u

operacion, su funcién se canaliza a través del Gerente.

6.8.4. NIVEL AUXILIAR.

El nivel auxiliar esté integrado por la unidad de contabilidad y secretaria, que
realizara las funciones de apoyo necesarias para el cumplimiento de las actividades de

la compafiia.

6.8.5. NIVEL OPERATIVO.

Nivel operativo que lo integran las unidades de produccién venta, diagndéstico,
seran los responsables de ejecutar los planes para cumplir con los objetivos y metas

que se ha trazado la compafiia.
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6.9. MANUAL DE FUNCIONES

6.9.1. NIVEL LEGISLATIVO

6.9.1.1. JUNTA GENERAL DE SOCIOS.

Esté constituido por los socios de la compafiia y seran los responsables de la
conduccion de la misma, hacia la obtencién de los objetivos que ella persigue, que es
la comercializacion de los productos farmacéuticos de alta calidad y a precios
econdmicos. Su funcién basica es legislar las politicas que debe seguir la empresa,
aprobar la planificacion y las metas anuales, normar los procedimientos, dictar
reglamentos internos, nombrar al Gerente y tomar decisiones sobre la marcha de la

organizacion.

FUNCIONES:

A la Junta General de Socios le corresponde las siguientes funciones y atribuciones:

e Designar y remover al gerente y fijar su remuneracion;

e Aprobar las cuentas y los balances que presente el gerente;

e Convenir en la cesién de los aportes sociales y en la admision de nuevos
S0Cios;

e Decidir el aumento o disminucion del capital y la prérroga del contrato social;

e Resolver, si en el contrato social no se establece otra cosa, el gravamen o la
enajenacion de inmuebles propios de la compafiia;

e Resolver la disolucion anticipada de la compaifiia;

e Acordar la exclusién del socio por las causales previstas en el Art. 82 de esta
Ley que son las siguientes:

e El socio administrador que se sirve de la firma o de los capitales sociales en

provecho propio; o que comete fraude en la administracion o en la
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contabilidad; o se ausenta y, requerido, no vuelve ni justifica la causa de su
ausencia;

El socio que interviniere en la administracion sin estar autorizado por el
contrato de la compafiia;

El socio que constituido en mora no hace el pago de su cuota social.

El socio que quiebra; vy,

En general, los socios que falten gravemente al cumplimiento de sus
obligaciones sociales.

El socio excluido no queda libre del resarcimiento de los dafios y perjuicios
que hubiere causado.

Disponer que se entablen las acciones correspondientes en contra del gerente;
En caso de negativa de la junta general, una minoria representativa de por lo
menos un veinte por ciento del capital social, podra recurrir al juez para
entablar las acciones indicadas en esta letra;

Las demas funciones que no estuvieren otorgadas en esta Ley o en el contrato
social a los gerentes, administradores u otro organismo;

Aprobar los planes, programas, presupuestos anuales y sus reformas vy
responsabilizar al gerente por su ejecucion;

Autorizar la celebracién de actos y contratos relativos al giro de la compafiia
cuya cuantia no exceda de 20.000 dolares;

Autorizar la venta o hipoteca de bienes de la compafiia;

Interpretar o reformar el estatuto y resolver aumentos o disminuciones de
capital social, de acuerdo con las disposiciones legales pertinentes; v,

Aprobar las politicas, reglamentos internos, manuales, instructivos,

procedimientos, etc.



6.9.2. NIVEL EJECUTIVO

6.5.2.1. GERENTE

El gerente es la maxima autoridad ejecutiva y representante legal de la
compafiia, sera designado por la junta general de socios y ejercera sus funciones por
el periodo de tres afios, pudiendo ser reelegido. Seré responsable de la administracion
de la compafiia, determinard las estrategias, organizara el trabajo, administrara al
personal, implantara sistemas: de motivacién, de informacién, de decisiones, de

control. Jerarquicamente dependera de la junta general de socios.

FUNCIONES:

e Representar judicial y extrajudicialmente a la compafiia;

e Convocar a las sesiones de Junta General de Socios y actuar como secretario;

e Formular los planes y programas que debe cumplir la compafiia y someterlos
a aprobacion de La Junta General de Socios;

e Dirigir y coordinar las actividades de la compafia y velar por la correcta y
eficiente marcha de la misma;

e Presentar hasta el 30 de noviembre de cada afio el presupuesto y el flujo de
fondos para el préximo ejercicio econémico, para la aprobacion de La Junta
General de Socios;

e Gestionar préstamos y efectivizarlos, previo la autorizacion de La Junta
General de Socios;

e Seleccionar, contratar y remover al personal de la compafia previo
conocimiento de La Junta General de Socios;

e Coordinar los programas de capacitacion del personal;
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Someter a la aprobacion de La Junta General de Socios el orgénico estructural
y funcional de la compafiia, reglamentos internos, manuales, y sus
modificaciones y velar por su aplicacion;

Negociar la compra de vehiculos usados previo el diagnéstico respectivo;
Supervisar el trabajo de todas las dependencias;

Presentar con la oportunidad del caso, los estados financieros a La Junta
General de Socios para su aprobacion y luego enviar a la Superintendencia de
Compaifiias;

Ejecutar las decisiones que se tomen en La Junta General de Socios;

Cumplir y hacer cumplir las disposiciones de las leyes dentro del &mbito de la
compaiiia;

Supervisar que se realicen los pagos de impuestos en los plazos establecidos;
Administrar de forma eficiente y efectiva los recursos de la compafiia;
Supervisar permanentemente las instalaciones de la compafia que se
mantengan en excelentes condiciones de funcionamiento; y,

Las demas funciones que le fueran asignados por La Junta General de Socios.

REQUISITOS DEL CARGO:
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Estudios superiores en administracion, Economia, Contador Auditor
Capacitacion en administracion y gestion del Talento Humano.
Capacitacion en formacion de empresa.

Competencias técnicas del puesto.

Generacion de ideas.

Habilidad analitica (analisis de prioridad, criterio I6gico sentido coman).
Inspeccion de productos o servicios

Manejo de recursos financieros.

Pensamiento estratégico.

Pensamiento critico.



e Juicio y toma de decisiones.

e Monitoreo y control.

6.9.4. NIVEL AUXILIAR

6.9.4.1. CONTADORA

Esta unidad es la encargada del manejo y control de las comunicaciones
internas y externas como su archivo, brindar apoyo en ciertos aspectos
administrativos coordinados por la gerencia; también es la encargada de elaborar los
estados financieros de forma oportuna y razonable, jerarquicamente depende del

gerente.

FUNCIONES:

e Velar por el orden, seguridad y privacidad de los documentos de la compaiiia;

e Preparar la documentacion y los informes que correspondan a la gerencia;

e Recibir las llamadas telefonicas y correos electronicos e informar al gerente;
asi como realizar las llamadas telefonicas institucionales;

e Archivar correctamente la documentacion;

e Orientar a los clientes que acuden a la gerencia, con buen trato y calidez;

e Programar, organizar, dirigir, ejecutar y controlar las actividades contables;

e Asesorar al Gerente y a La Junta General de Socios en aspectos contables;

e Presentar a la gerencia un informe diario de disponibilidad de efectivo;

e Elaborar los comprobantes de pago y los cheques para los pagos
acompafiando las facturas u otros documentos que los respalden, de los

compromisos adquiridos legalmente por la compafiia.
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Realizar las recaudaciones por las ventas de la compafiia adjuntando toda la
documentacion que justifique y diariamente realizar un parte de recaudaciones
y maximo al dia siguiente realizar los depdsitos en el banco;

Registrar diariamente todas las transacciones en los registros contables
basandose en el manual de contabilidad;

Elaborar con la oportunidad del caso los estados financieros, sus anexos y
notas aclaratorias y someterlos a la aprobacion del gerente y La Junta General
de Socios;

Realizar los roles de pago mensuales de los servidores de la compafiia y
proceder a su pago;

Cancelar al SEIS, los aportes de los servidores de la compafiia, realizar las
actividades de agente de retencion y proceder al pago de los impuestos de
forma oportuna;

Preparar conjuntamente con el gerente el presupuesto y el flujo de fondos
hasta el 15 de octubre;

Mantener de forma ordenada el archivo de contabilidad; v,

Otras funciones que se le encomiende.

Requisitos del cargo

Estudios en contable

Conocimientos de secretariado

Experiencia en el manejo contable

Conocimientos de PCGA, NIC. Entre otras.

DESTREZAS
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Comprension escrita
Comprension oral.
Manejo de recursos financieros

Manejo de recursos financieros.



e Pensamiento conceptual.

6.9.5. NIVEL OPERATIVO.

6.9.5.1. FARMACEUTICO

Es el encargado de realizar todo el proceso de comercializacion y

almacenamiento de los productos farmacéuticos.

FUNCIONES:

e Verificar que los medicamentos estén en buen estado y con fecha vigente.
e Verificar el nUmero adecuado de medicamentos segun el pedido.
e Expender los productos a los clientes.

e Dar una atencion certificada y personalizada a los clientes

e Almacenar

e Requisitos del cargo

e Educacion bésica

e Tener conocimiento en sanidad.

e Experiencia en la comercializacion.

e Experiencia en atencion al cliente.

e Competencias técnicas del puesto - destrezas

e Comprension Oral.

e Comprobacion.

e Deteccion de averias.

e Inspeccion de productos o servicios.
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6.9.5.2. VENDEDOR

Es el encargado de realizar todo el proceso de comercializacion y atencién al

cliente.

FUNCIONES:

e Recibir la receta médica del cliente.

e Verificar que la receta tenga el sello y firma del Doctor tratante.
e Comprobar el nimero adecuado de medicamentos segun el pedido.
e Recibir el dinero por parte del cliente.

e Expender los productos a los clientes.

e Dar una atencion certificada y personalizada a los clientes

e Requisitos del cargo

e Educacion bésica

e Tener conocimiento en sanidad.

e Experiencia en la comercializacion.

e Experiencia en atencion al cliente.

e Competencias técnicas del puesto - destrezas

e Comprension Oral.

e Comprobacion.

e Deteccion de averias.

e Inspeccion de productos o servicios.
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6.10. ASPECTO LEGAL PARA LA CREACION DE LA EMPRESA

6.10.1. ASPECTO LEGAL

Para intervenir en la constitucion de una compafila de responsabilidad
limitada, se requiere de capacidad civil para contratar; lo que garantiza la creacion de
un ente juridico y aspecto del cual gozan todos los socios interesados en crear la

compafiia;

La compafiia de responsabilidad limitada podra tener como finalidad la realizacion de
toda clase de actos civiles o de comercio y operaciones mercantiles permitidas por la

ley; la que garantizara la creacion de la farmacia.

El capital de la compafiia estara formado por las aportaciones de los socios y no sera
inferior al monto fijado por la Superintendencia de Compafiias; esta dentro de las
expectativas del capital que desean aportar los socios; el monto determinado por la
Superintendencia de Compaifiias, segun la resolucion N.° 99.1.1.1.3008 de fecha 7 de
septiembre de 1999, publicado en el Registrd Oficial N° 278 del jueves 16 del mismo

mes y afio, que manifiesta que es 400 dblares como minimo.

Al constituirse la compafiia, el capital estara integramente suscrito, y pagado por lo
menos en el cincuenta por ciento de cada participacion. Las aportaciones pueden ser
en numerario 0 en especie y, en este Ultimo caso, consistir en bienes muebles o
inmuebles que correspondan a la actividad de la compafiia. El saldo del capital debera
integrarse en un plazo no mayor de doce meses, a contarse desde la fecha de
constitucion de la compafia; lo que anima a los futuros socios para conformar el
capital con dinero en efectivo y ciertos bienes que ellos dispongan y que son Gtiles

para el funcionamiento de la compafiia.
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La compafiia de responsabilidad limitada es la que se contrae entre tres 0 mas
personas y no debe pasar de 15, lo que se ajusta a los requerimientos de los futuros

socios que son cinco;

Que los socios, solamente responden por las obligaciones sociales hasta el monto de
sus aportaciones individuales y hacen el comercio bajo una razon social, aspecto que
no involucra al patrimonio privado de cada socio ya que se pone en riesgo el
patrimonio aportado;

La compafiia entregara a cada socio un certificado de aportacion en el que constara,
necesariamente, su caracter de no negociable y el namero de las participaciones que
por su aporte le correspondan, lo que manifiestan los futuros socios que les da la

seguridad de su capital y mantener el grupo de socios.

La participacion que tiene el socio en la compafiia de responsabilidad limitada es
transferible por acto entre vivos, en beneficio de otro u otros socios de la compariia o
de terceros, si se obtuviere el consentimiento unanime del capital social, aspecto

importante que garantiza la sociedad y entra dentro de las expectativas que tienen.

La creacion de la compafia se hara por escritura pablica, acogiendo todos los
aspectos legales que exige la Superintendencia de Compaiiias y las formalidades
legales del Notario, y se inscribird en el Registro Mercantil; lo que se formalizara la
creacion de un nuevo ente juridico que garantice llevar adelante las actividades para
la cual se crea la misma y ademas garantice los intereses y aspiraciones de los socios.
El notario incorporara al protocolo o insertard en la escritura, el certificado del
representante de la sociedad que acredite el cumplimiento del requisito referido en el
inciso anterior. En el libro respectivo de la compafiia se inscribird la cesion vy,
practicada ésta, se anulara el certificado de aportacidn correspondiente, extendiéndose

uno nuevo a favor del cesionario.
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6.10.2. PERMISOS DE FUNCIONAMIENTO

Previa entrevista con las autoridades del barrio El Olivo y posteriormente
con el jefe del departamento de Rentas se determind que no existe ninguna dificultad
para que se implemente una empresa de esta naturaleza en este sector. Para el

funcionamiento de la empresa es necesario contar con los siguientes requisitos:

e Registro nico de contribuyente (RUC)

e Permiso de funcionamiento.

e Registro Sanitario.

e Cédula del representante legal.

e Copia del certificado de votacion.

e Factura del pago de un servicio basico.

e Requisitos para obtener la patente municipal por primera vez.

e Declaracién juramentada del inicio de la actividad econémica empresarial.

e Requisitos para obtener el permiso de funcionamiento y el registro sanitario en el
ministerio de salud pablica

e Permiso de la Intendencia.

e Ficha de inspeccion.

e Permiso del cuerpo de bomberos.

e Certificado de salud (Original y Copia)

6.11. FORMACION DE LA EMPRESA

Para la formacion de la compafiia se desarrollara aspectos fundamentales para la

formacidn de la entidad legal y la celebracion de la escritura de constitucion.

Entidad legal.- Se constituira como compafiia de responsabilidad limitada;

Socios.- La compafiia se conformara con cuatro socias y socios en donde constaran

los nombres y apellidos, estado civil, nacionalidad.
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CUADRO N°6.1.

NOMINA DE SOCIOS

APELLI ESTA NACION DIRECC TIPO DE MONTO
DOS DO AL. [e]\ INVERSION DOLAR
Civi ES
Karen Cisneros Ibarra-
Gabriela  Portilla Solter Ecuatorian La EFECTIVO 7.862,73
a a Victoria
Gabriela  Farinang Ibarra -
Alexandr o0 Solter  Ecuatorian Los EFECTIVO
a Vinueza a a Ceibos 7.862,73
Henry Cadena Ibarra-
Povea Solter  Ecuatorian Centro de EFECTIVO
0 0 la ciudad. 7.862,73
Carlos Portilla Quito-
Elias Benavide Casad Ecuatorian Colegio EFECTIVO
S 0 0 Einstein 7.862,73
FARMAENLACE MERCADER
A 15.000,00
TOTAL
46.450,91

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Autoras

Obligaciones Sociales.- Los socios responderan individualmente hasta por el monto

de sus aportaciones; en este caso es de 7.862, 73, dolares cada socio.

Y la casa matriz proporciona el 60% del total de la mercaderia, es decir 15.000,

dolares.
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Desarrollo de las Actividades.- Las actividades de comercializacion de la farmacia se
desarrollaran con el nombre de FARMACIAS ECONOMICAS.

Obijetivo social.- Comercializar productos farmacéuticos.

Capital.- Las aportaciones de cada uno de los socios seran de $7.206,35 vy
FARMAENLACE “$15.000; dando un total de capital social de $46.450,91.

Suscripcién y pago de las aportaciones.- Los socios suscribiran 1 participacion cada
uno y el pago se realizara en efectivo, en el momento de la conformacion de la

compafiia.

Tiempo para la que se constituye.- La compafiia tendré una duracion de 50 afios.

Domicilio.- EL domicilio serd la Republica del Ecuador, Provincia de Imbabura,

Canton lbarra, Parroquia EI Sagrario, Barrio El Olivo.

Participacion de los socios.- Es transferible por acto entre vivos, en beneficio de otro
u otros socios de la compafiia o de terceros, si se obtuviere el consentimiento unanime

del capital social,

Las deliberaciones se realizaran democraticamente, dando oportunidad de expresarse
a todos los accionistas y las decisiones se tomaran por mayoria, las convocatorias a
Junta General de Accionistas se realizara por escrito por parte del gerente con 4 dias

de anticipacion, pudiendo ser convocatorias ordinarias o extraordinarias.

La creacion de la compafiia se realizara por medio de una escritura publica, en la cual
se establecera todo lo expuesto en los puntos anteriores y todo lo que obligue la ley

de Compaiiias para este tipo de empresa;
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Esta escritura serd aprobada por el Superintendente de Compafiias y se publicar el

extracto de la escritura en un periodico de la ciudad de Ibarra;

Inscripcion en el Registro Mercantil.- Con la autorizacion del Superintendente se

procederd a inscribir legalmente la compafiia;

Estatutos.- Con la aprobacion y la inscripcion de la escritura se procedera a elaborar
los estatutos de la compafiia para la aprobacion respectiva de la Superintendencia de

Compaifiias; ,

Los demas pactos licitos y condiciones especiales que los socios juzguen conveniente

establecer, siempre que no se opongan a lo dispuesto en esta Ley.
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CAPITULO VII

7. ANALISIS DE IMPACTOS

Se sustenta la investigacion realizada con el analisis técnico de impactos,
utilizando una matriz de impactos la que funciona con la asignacién de una
calificaciébn a los componentes del entorno o indicadores en los que se estd

trabajando, para lo cual se emplea la siguiente escala de medicion:

7.1. ANALISIS DE POSIBLES IMPACTOS

Los posibles impactos que se esperan en la ejecucion del proyecto son: socio-
economico, comercial, empresarial, ambiental para lo cual se aplicard una matriz de

impactos, siguiendo el procedimiento que a continuacion se detalla:

e Sefalar el impacto a analizarse.
e Estructurar una base de indicadores, los mismos que seran calificados de

acuerdo a la siguiente matriz:

CUADRO No 7.1

IMPACTOS
-3 -2 -1 0 1 2 3
Alto Medio Bajo No hay Bajo Medio Alto
Impacto
- NEGATIVO - + POSITIVO +

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Autoras

Una vez analizada la matriz, procedemos al analisis de cada uno de los impactos

utilizando la siguiente formula.
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Sumatoria de calificacion
NIVEL DE IMPACTO =

NUmero de Indicadores

7.1.1. IMPACTO SOCIO-ECONOMICO

CUADRO No 7.2
MATRIZ DE IMPACTO SOCIO-ECONOMICO

(1\ID] [672YD] @]

Fuentes de empleo X

Efecto multiplicador X

Seguridad Social X
Salud X
Ingresos X
TOTAL

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Autoras

[\
1
2
3
4
5

N R N R N e

1+2+1+2+1 7
NI = = 2,33
3 3

El puntaje de la matriz de impacto socio-economico se encuentra en un nivel medio
positivo (2), lo cual significa que con la creacion de la farmacia propuesta en el
presente proyecto, se genera fuentes de empleo mitigando el desempleo, ademas de

brindar un nuevo servicio que ayudaria a la salud de todo el sector El Olivo.

183



7.1.2. IMPACTO COMERCIAL

CUADRO No 7.3
MATRIZ DE IMPACTO COMERCIAL

INDICADOR

Competencia X

Tipo de Mercado X

Canales de Distribucién X

\
1
2
3
4
5

1
3
Segmento de Mercado X 2
1
3

Atencion y Servicio al Cliente X

TOTAL 10

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Autoras

1+3+2+1+3 10
NI = = 3,33
3 3

El puntaje de la matriz se encuentra en un nivel medio alto, lo que refleja que de
acuerdo a este impacto los resultados son favorablemente positivos, ya que los

factores que se consideran son de gran importancia para el desarrollo del proyecto.

7.1.3. IMPACTO EMPRESARIAL

CUADRO No 7.4
MATRIZ DE IMPACTO EMPRESARIAL

1 Creatividad X 1
2 Mejoramiento Continuo X 2
3 Rentabilidad X 2

TOTAL 5

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Autoras
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1+2+2 5
NI = 3 = 1,67

El puntaje de la matriz se encuentra en el nivel bajo, lo que determina que los
aspectos considerados no tendrdn mayor influencia para con el proyecto. Por lo tanto
no indica que debemos poner énfasis en estos aspectos.

7.1.4. IMPACTO AMBIENTAL

CUADRO No 7.5

MATRIZ DE IMPACTO AMBIENTAL

1 Manejo de Desechos X 1
2 Contaminacion de Olor X 1
TOTAL 2

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Autoras

1+1 2
NI = 3 = 0,667

El puntaje de la matriz se encuentra en el nivel bajo, lo que determina que el manejo
de los desechos y la contaminacién de Olor, no son manejados correctamente, lo cual

nos afectan directamente al desarrollo de las actividades de la farmacia.
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7.1.5. IMPACTO GLOBAL DEL PROYECTO

CUADRO No 7.6
MATRIZ DE IMPACTO GLOBAL

‘ IMPACTO EVALUACION
SOCIO-ECONOMICO 2,33
COMERCIAL 3,33
EMPRESARIAL 1,67
AMBIENTAL 0,67
TOTAL 8,00

FUENTE: Investigacion Propia
ELABORACION: Autoras

EVALUACION=S. IMPACTOS/NUMERO
=8,00/4
= 2,00 Impacto global del proyecto
7.2. MITIGACION DE IMPACTOS

Las medidas correctivas servirdn como documento guia para mitigar el impacto

bajo negativo ecoldgico hallado como resultado del analisis de impactos.
OBJETIVOS
Los objetivos generales de las medidas correctivas son:

e Analizar las posibles acciones a ejecutar para atenuar el impacto ecolégico

bajo negativo hallado como resultado del analisis de impactos.
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e Describir los procesos, tecnologias, disefio, operacion, y otros que se
consideren necesarios para corregir (acciones correctivas) y controlar el
impacto bajo negativo hallado.

e Priorizar la ejecucién de actividades correctivas y preventivas para producir

un minimo impacto al ambiente.

METAS

e Comprometer a la alta direccion de la empresa para la proteccién de sus
empleados y clientes a través del manejo ambientalmente seguro de todos sus
procesos.

e Cumplir con la legislacion ambiental propuesta implementando programas de

manejo de desechos solidos.

RESPONSABLES

La alta gerencia es responsable de:

e Implementar, comunicar y cumplir con las medidas correctivas.

e Asignar responsabilidades con respecto a seguridad ocupacional y proteccion
ambiental.

e Proveer los recursos necesarios para la implementacion de las medidas
correctivas.

e Motivar a la participacién de todos los empleados en las medidas correctivas.

e Valorar la efectividad de las medidas correctivas.
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RECURSQOS

Los recursos precisados para la ejecucién de las medidas correctivas deberan ser
provistos por la Gerencia General, después de analizar las necesidades para los

mismos, los recursos pueden ser de caracter econémico, técnico o humano.

7.2.1. PRESENTACION

Las medidas correctivas estan compuestas por pasos que conduciran a reducir,
evitar o eliminar cualquiera de los componentes del impacto ecoldgico bajo negativo.
Incluyendo acciones de mitigacion que permitan establecer equilibrio entre la
actividad de produccion y el ambiente natural, la presente propuesta contiene un

conjunto de acciones dentro de cada programa.

7.2.1.2. OBJETIVO

Elaborar medidas correctivas para prevenir, controlar o mitigar el impacto

ecoldgico bajo negativo referente a los residuos generados por la farmacia.

7.2.1.3. PROGRAMAS DE MANEJO

Los programas de manejo organizan las acciones que conduciran al
cumplimiento del objetivo de las medidas correctivas definiendo dos programas:
Manejo de desechos s6lidos no domésticos y programas especiales, cada uno con los

respectivos subprogramas, proyectos y actividades.
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CONCLUSIONES

El diagndstico situacional elaborado en la parroquia El Sagrario, barrio El
Olivo de la ciudad de Ibarra, permitio caracterizar a la zona donde estara
situada la Farmacia y del area de influencia del Proyecto formulado. Se
analizaron aspectos tales como: la historia de formacion de este barrio, su
geografia, demografia, y sobre todo conocer de la actividad y desarrollo
econémico, todos estos datos fueron cimientos estables para ejecutar los
siguientes pasos del proyecto. Se logré determinar que en EI Olivo, provincia
de Imbabura, tienen la necesidad de que un negocio de este tipo se

implemente.

Las bases teorico-cientificas desarrolladas proporcionaron la informacion
suficiente sobre el estado de la investigacion del tema propuesto, lo que
permitio sustentar cientificamente cada una de las fases del proyecto disefiado.
Consultas bibliograficas y aportes personales que enfocan conceptos y
definiciones importantes de los variados aspectos y variables descritas para la

formulacion del presente proyecto.

El desarrollo del estudio de mercado permitié demostrar la existencia de una
demanda potencial insatisfecha, que facilmente puede ser captada por la nueva
empresa a constituirse. Esta parte del estudio realizado nos proporciono
valiosa informacién relacionada a la demanda, oferta, precios y formas de
comercializacion de los productos farmacéuticos para la satisfaccién de los
posibles clientes. Se identificé la demanda y oferta del producto en el barrio

El Olivo, dandonos una pauta positiva, para la creacion de la Farmacia.

En el estudio técnico, se estableci6 como lugar de constitucion y
funcionamiento de la Farmacia, en el Barrio El Olivo ubicado en la ciudad de

Ibarra, parroquia El Sagrario, debido a que los productos que se ofreceran son



de manejo delicado, son expendidos con responsabilidad social, sanitaria y

ecologica.

En el estudio financiero y econémico se pudo establecer que el proyecto es
factible. La inversion inicial se recuperar en cuatro afios y seis dias; dentro de
los cinco afios. Se tiene una tasa interna de retorno del 13,73% y un valor
actual neto positivo de $ 50.657,77; costo beneficio se ubicaen $ 3,80 de lo

que garantiza la ejecucion del proyecto para la creacién de la Farmacia.

En lo referente a la estructura organica y funcional, ésta ha sido disefiada de
tal manera que facilitara el desempefio y normal desenvolvimiento de las
actividades administrativas de la Farmacia. Se definié el aspecto legal de
creacion de la empresa, su mision, vision, principios corporativos, las
funciones y responsabilidades de cada integrante o empleado de la compafiia,
por tal razon una vez establecido los términos de funcionamiento y
organizacion no existira errores y deslindo de trabajos ni de

responsabilidades.

El nivel de los impactos analizados es positivo, lo que determina que el
proyecto a ejecutarse es totalmente viable, en la zona de influencia como es el

barrio El Olivo, parroquia EI Sagrario
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RECOMENDACIONES

El lugar donde se pretende crear la Farmacia, tiene gran movimiento
econdmico, que debe ser aprovechado pero con responsabilidad social;
generar un crecimiento economico y demografico de forma planeada para que

no exista problemas con la hacinacién de personas y negocios.

Se debe tomar en cuenta que el sustento tedrico, sirve como base y apoyo para
cualquier disposicién que puedan tomar mas adelante los duefios o directivos

de una empresa.

Brindar un servicio de calidad; para satisfacer las expectativas del cliente. Se
debe implementar estrategias de comercializacion para posicionarse en el

mercado tomando en cuenta que la competencia a nivel de la ciudad es fuerte.

Se debe comercializar productos de calidad y con una vision de
responsabilidad social, respetando al consumidor, el ambiente, y las

costumbres de las personas del Barrio.

Se debe implementar esta empresa por su atractiva rentabilidad y pronta

recuperacion de la inversion.

Dar a conocer a los empleados y trabajadores la organizacion y
funcionamiento de la empresa la designacién de funciones, los procesos
productivos, de distribucion, estatutos, las responsabilidades de cada
empleado, para evitar malos entendidos en el desarrollo y funcionamiento de

la empresa.



+ Se deberd mantener los niveles positivos de impactos; y, en caso de que en la
ejecucion del proyecto existieran variaciones, tratar de emendar errores y

solucionar los inconvenientes.
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UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
DIRECCION DE PLANEAMIENTO Y EVALUACION INTEGRAL
ESTUDIANTES MATRICULADOS EN LA UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
PERIODO ACADEMICO OCTUBRE 2013 A FEBRERO 2014

ESTUDIANTES
FACULTADES
Total |%
Ingenieria en Ciencias Aplicadas (FICA) 1432 20%
Ingenieria en Ciencias Agropecuarias (FICAYA) 1160 16%
Ciencias Administrativas y Economicas (FACAE) 1610 22%
Ciencias de la Salud (CCSS) 1201 16%
Educacion Ciencia y Tecnologia (FECYT) 1902 26%
Total| 7305 100%
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DOCENTESTITULARES POR UNIDADE S ACADEMICAS Y GENERO (2013)
UNIDADES ACADEMICAS TOTAL %
FEMENINO % MASCULINO %
Clencias Admnistrativas y Economicas 3 6,5 99 179 25 14,4
[ngenierta en Ciencias Aplicadas 3 6,5 51 94,9 34 19,5
[ngenierta en Ciencias Agropecuarias y Ambientales 4 8,7 26 208 | 30 172
Educacion Ciencia y Tecnologia 6 13,0 51 94,9 37 21,3
Ciencias de la Salud 26 56,5 6 4,7 32 18,4
Instituto de Educacion Fisica - 87 11 86 15 86
[nstituto de Posgrado 0 0,0 l 0,8 1 0,6
Total 46 100,0 128 100,0, 174  100,0
Fuente: Sistema de RRHH (Septiembre 2015)
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DOCENTES TITULARES POR UNIDADES ACADEMICAS Y GENERO (z013)

UNIDADES ACADEMICAS EMENINGL % MASCULING] % TOTAL %

Ciencias Administrativas y Econdmicas 0 0,0 3 9,1 3 48

Ingenteria en Ciencias Aplicadas 0 0,0 9 6,1 r 2 39
Ingenterfa en Clencias Agropecuarias y Ambientales 9 6,9 T 91,2 g 14,
Educacién Ciencia y Tecnologia ] 179 3 949 r 13 210
Clencias de la Salud 9 310 9 6,1 r 11 177
Vicerrectorado Académico 3 10,3 1 3.0 r 4 6,
Centro Académico de Idiomas 10 34,9 10 303 r 20 395
Total 99 1000 35 1000, 62  100,0

Fuente: Sistema de Roles (Septiembre 2013)
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SZERTIDDORES PUOBLICDS

TITULARES POR FUHCIOHES T FOR GSEHERD [Z913])

GEMNERD
FUNCION TOTAL =
WMASCULING e FEMENIND e
r r r r
Funcion Docencia 36 28.3 TZ 5226 1085 40.9
Biblicteca 5 300.0 T voo.o " 13 433,3

Colegio Universitario LITH 1 1.5 2 3.6 " 3 2.5
Centro dcadémico de ldiomas 0 0.0 1 1.1 i 1 .5
Facultad de Ciencias Administrativas v Econdmicas 3 2.4 Bl a0 " 14 5.3
Facultad de Ingenieri a en Ciencias Aplicadas 5 3.3 12 8.8 " 17 G.d
Facultad de Ingenieria en Ciencias Agropecuarias v Ambientals T 5.5 12 8.8 " 13 T.2
Facultad de Educacidn Ciencia v Tecnologia T 5.5 3 BB " 15 G.1
Facultad Ciencias de la Salud =1 4.7 3 = = i 15 5.7
Imstituto de Educacian Fisica 1 0.5 1 o7 d = 0.5
Instituto de Posgradao o [N 3 2.2 i 3 1.1
Wicerrectorado Académico o [N 5 3.6 i 5 1.9

r
Funcion Investigacion 2 1.6 1 o7 3 1.1
Cuicut 2 1.6 1 o7 " 3 1.1

" "

Funcidon Gestidn 65 512 55 401 120 45 .5
Administracidn Central E1 45,0 d= 0.7 o103 3.0
Auditoria Inkerna by 1.6 1 0.7 i i 1.1
Bienestar Universitaric 1 0.5 10 7.3 i il 4.z

Centro de Biologia o 0.0 1 0.7 " 1 0.4
Centro de Fisica 0 0.0 1 a.r i 1 0.4
Centro de Quimica 1 0.5 0 0.0 i 1 0.4
" "
Funciéon Yinculacion con la Colectividad 2q 18.39 3 6. 6 33 12.5
Cudic 1 0.5 0 oo " 0.4
Comunicacidn Organizacional 23 151 3 E.G i a3 121
Tortal 127 100 0 137 100 0 264 1000

Freare: Sirfema o AN frepfiembre SOLFF
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SFRVIDORES PUBLICOS
PERSONAL CODIGO DE TRABAJO/ CONTRATO INDEFINDO POR FUNCIONE S Y POR GENFRO (za13)

| GENERO

FNCIOR MASCULINO %  FEMENINO % T k

Funcion Docencia o 33,8 1 30,0 T 33,6
Facultad de Ingenieria en Ciencias Agvopecuarias y Ambientales 12 462 0 00 1 409
Facultad Cienclas de la Salud 1 58 1 300 " Tl
[nstituto de Posgrado 1 58 0 00 o 36
Funcion Gestion T 46,2 i 30,0 s 46,4
Administracion Central 11 493 1 300 g 499
Bienestar Universitarlo 1 58 0 00 " 36
Total 26 100,0 2 1000 28 1000

Fuente: Sistema de RRHH [septiembre 5013)
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SERVIDORE S PUBLICOS
PERSCNAL DE LOSEP/ PORFUNCIONES Y POR GENERQ {2013

FUNCION SRR TOTAL %
MASCULINO % FEMENRINOD %

Funcion Docencia 1 f 12,5 6 60,0 7 38,9
Centro Acadermico de [diomas 0 0,0 1 100 1 35
Facultad de Ciencias Admimistrativas y Econommcas 1 12,3 0 0,0 1 36
Facultad de Ciencias de la Salud 0 0,0 1 100 1 35
Facultad de Educacion Ciencia y Tecnologia 0 0,0 1 10,0 1 36
Facultad de Ciencias Aplicadas 0 0,0 1 10,0 1 36
Facultad de Ingemeria en Ciencias Agropecuarias y Ambientales 0 0,0 2 20,0 2 11,1

Funcion Gestion o 00 ; 50,0 3 16,7

Adrumstracion Central 0 0,0 1 10,0 1 35
Bienestar Universitario 0 0,0 2 20,0 2 11,1
Funcion Vinculacion con la Colectividad 7 f 87,5 1 10,0 & 44,4
Cudic 3 373 0 0,0 3 16,7
Comunicacion Orgamzacional 4 30,0 1 10,0 3 275
Total 8 100,0 10 100,0 18 100,0

Fuente: Sistema de RRHH (septiembre 2013)
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DIRECCION DE PLANEAMIENTO Y EVALUACION INTEGRAL

ESTUDIANTES MATRICULADOS CURSO DE NIVELACION 2013

GENERO
FACULTADES CARRERAS
F i M. fii Total
Ingenieria Comercial 41 26 67
CIENCIAS Ingenieria en Contabilidad y Auditoria 90 31 121
ADMINISTRATIVAS Y Ingenieria en Economia Mencién Finanzas 15 11 26
ECONOMICAS
|!ngenieria en Mercadotecnia L s a1
TOTAL FACULTAD 163 82 245
Licenciatura en Enfermeria 58 13 71
CIENCIAS DE LA SALUD Licenciatura en Terapia Fisica Médica 26 8 34
Licenciatura en Nutricién y Salud Comunitaria 34 1 35
TOTAL FACULTAD 118 22 140
Ingenieria Forestal 14 19 33
Ingenieria en Recursos Naturales Renovables 44 26 70
INGENIERIA EN CIENCIAS || canjeria Agroindustrial 22 9 31
AGROPECUARIAS Y e
AMBIENTALES Ingenieria Agropecuaria 30 28 58
P_..nmn:.n_._m en Agronegocios, Aval(os y Catastros 33 38 =
TOTAL FACULTAD 122 98 220
_hmm:.m.‘mm en Mantenimiento Automotriz 1 36 37
Ingenieria en Mantenimiento Eléctrico -~ 27 29
Ingenieria en Turismo 17 13 30
Licenciatura en Disefio Grafico 8 22 3¢
Licenciatura en Artes Pldsticas 10 7 17
Licenciatura en Educacién Fisica 0 1 1
EDUCACION CIENCIA Y Licenciatura en Inglés - 1 3
TECNOLOGIA Licenciatura en Fisica y Matemética 3 o 3
Licenciatura en Psicologia Educativa y a 3 7
Orientacién Vocacional
Licenciatura en Disefio y Publicidad 3 14 17
i i n ri E| th n
Mnmsn atura en Secretariado Ejecutivo e a8 4 a2
spaiiol
Licenciatura en Entrenamiento Deportivo 0 4 4
Licenciatura en Docencia en Educacion 1 o 1
Parvularia
TOTAL FACULTAD 89 132 221
Ingenieria Electrénica y Redes de Comunicacién S 26 5
_:Iwm:-m_._u en Sistemas Computacionales 7 27 34
INGENIERIA EN CIENCIAS ingeniaciy s Meraironics = - ol
APLICADAS Ingenierfa Textil 20 13 51
._hmm:_mlu en Disefio Textil y Modas 0
Ingenieria Industrial 18 20 38
62 113 175

BRI
T

TOTAL FACULTAD
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UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
DIRECCION DE PLANEAMIENTO Y EVALUACION INTEGRAL

DOCENTES TITULARES POR UNIDADE.S ACADEMICAS Y GENERO

GENERO
UNIDADES ACADEMICAS TOTAL
N MASCULINO FEMENINO

Ciencias Administratis y onémicas i . i 28 & e i 3 SN 3M -
Ingenierfa en Ciencias Aplicadas 7 34 3 37
Ingenierfa en Ciencias Agropecuarias y Ambientales 38 + : 42
Educacién Ciencia y Tecnologfa ' 51 5 56
Ciencias de la Salud : 7 30 37
Instituto de Educacién Fisica: 11 + 15

Total ‘ 169 49 218

Fuente: Sistema Estadistico Integrado
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UNIVERSIDAD TECNICA DEL NURTE

DIRECCION DE PLANEAMIENTO Y EVALUACION INTEGRAL

UNIDADES ACADEMICAS

Ciencias Administrativas y Econémicas

DOCENTE.S ACONTRATO POR UNIDADE.S ACADEMICAS Y GENERO

GENERO

MASCULINO

FEMENINO

TOTAL

33

Ingenierfa en Ciencias Aplicadas 27 7 34
Ingenierfa en Ciencias Agropecuarias y Ambientales 13 3 16
Educacién Ciencia y Tecnologfa 18 3 21
Ciencias de la Salud 17 24 41
Instituto de Educacién Fisica 1 0 1

Centro Académico de Idiomas 10 12 22
Vicerrectorado Académico 1 4 5

Total 107 66 173 j

Euente: Sistema Estadistico Integrado
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UNIVERSITDAD TECNICA DEL NORTE
DIRECCION DE PLANEAMIENTO Y EVALUACION INTEGRAL

SERVIDORES FUBLICOS
ANOMBRAMIENTO POR DEFEMNDENCLASY GENERDO

GENERO
FUNCION . TOTAL
- MASCULINO  FEMENING
P T - T H —

Funcidén Docencia &5 T0 105
Facultad de Ciencias Administrativas vy Econfmicas ] 12 15
Facultad de Ingenierfa en Ciencias Aplicadas & 13 18
Facultad de Ingenieria en Ciencias Agropecuarias y Ambientales 8 12 20
Facultad de Educacidén Ciencia y Tecnologia 10 13 23
Facultad Ciencias de 1a Salud 5 10 15
Vicerrectorado Académico 0 2 2
Biblioteca & B 12

Centros 2 3 5
Centro de Biologia o 1 1
Centro de Fisica O 1 1
Centro de Idiomas 1 1 2
Centro de Qufmic.ﬂ 1 0 1

Funcidén Gestion 102 73 175
Administracién Central 75 S 129
Bienestar Universitario 1 & 9
Comunicacién Organizacional 20 5 25
Investigacién Cientifica y Tecnolégica 2 2 +
Vinculacidn con la Colectividad - “+ “+ &

Total 138 146 285
Fremnie: Sistema Esradistico Tncegrado
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UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
DIRECCION DE PLANEAMIENTO Y EVALUACION INTEGRAL

FUNCION

SERVIDORES FUBLICOS
ACONTRATO FOR FUNCIONY GIENERO (2012)

3

T
TOTAL

Funcién Docencia
Facultad de Ingenieria en Ciencias Aplicadas

Facultad de Educacién Ciencia y Tecnologia

Facultad Ciencias de la Salud :
Centro de Idiomas i

Centro de Idiomas !
Funcién Gestién 27

Bienestar Universitario

Departamento de Informatica

Direccién Financiera

Direccién de Recursos HHumanos

Instituto de Estudios Socioeconémicos

Procuraduria General

Rectorado

Unidad de Mantenimiento

Vicerrectorado Administrativo

Instituto de Posgrado

Vinculacién con la Colectividad

Comunicacién Organizacional

Facultad de Ciencias Administrativas y Econémicas

Facultad de Ingenierfa en Ciencias Agropecuarias y Ambientales

g»—an—-wm——q

L I e

S I L 7 B < W<

Total

| P OO0 000~ rHO~OKN0OOONKK® O~

et
<]
-

0
o

Fuente: Sisterma Fetadistico Intoprada
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LINEA NUEURA

mobiliario Gy wua

N'02489

RUC:1091734547001
{barra, 03 DE AGOSTO DE 201;

Eno:im IBARRA TELF: 26445651

Dotste ¥ Unitari] V. Totn |
1| ESTACION DE TRABAJO Modeio "BIG ECO™ Elsborada en Melaminico
Duraplac Dobie Cara do 25mm Con flo PVC muy resstente, Tamafo 1.40cm
¥ 1 80cm cen "L", Cortens | Faidon en Melaminco, 1 Placa Latera, 1
Baze Moda (Metal y Malaminico) (1) Caonens Tripks en Metaminico con
seguidad par las 3 gavetas, (1) Porta Teciado de Riel con ponadpces
fromisé (1) Pasacable Redondo g plassco, 29878
1| ESCRTORIOS INDIMIDUALES, Elaborados en Meaminico Duraplac ce
16mrn Dotise Caem con flo PYC muy resistente, Tamaho 1. 20cmx 0 60em
inciuye 1 Cayonera Triple 0 Malaminico Con Segundad para las es
Pavetss 1 Porta Teclado de Riel, 1 Passcable Rodondo de Piiatico 147 32
21 SILLA CAJERO. Nuematica a/brazos, con Sistorna de Reguiacian de

allura, Aro Péstics, Base 5 Puntas con garuchas Plasicas, Taplz
Cumring Negra 100, 200.00
3| ARCHNVADOR Q CANCEL AERED, Fabacsdos en Melaminico

Tamadio 0,.90cm de Ancho D, 40cm de Aox 0,30cm de Profunaidad Con

Sistoma do niel inteeno #n 1 Tapa Coo Chaps de Seguridad 4 21429
1| SILLON PRESIDENTE 1161 G/ iMPORTADO base 5 puntas regulacion
490 altura y Rechinacion Tapiz cuerna negra 15178
1| Sila Focus Sin Brazos taptz cuernd negra neumatica Bass 5 puntas 68,78
1|  Silbn Espers Graft TRIPERSONAL o' Cosrina Negra 156.26
Tempo de Entrega 15 diss Laborables # 1.157.14
Forma de Pago: 60% o Pedido y 40% a la Entrega
Validez Proforma: Quecs dias :\'ﬁ 19% 138.56
Tiempo de Garantia: Ua Afo ce Garartia por Dahos de Fabnce TAL 8| 128570
' m““‘t [ Wﬁ—‘s—r—”‘-;.
o Y RO Ty s
g 1091 74547000
Entragué Conforme Recity Conforme
Irene Jativa

P 5 y { A MM'O Mon('a::'y Oimedo B
> 24077 ) < 2L < (Frente ai Banco Pacifico) : 2953400/ 2
&uu CHALANES LSS | R e b5 o |

. Frente Igesia San Franci : 2612-
Muebles para Oficina y Hogar SV e 200 o R
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,‘ 3 M&m f ladlon,
COMPUTADORES Y SUMINISTROS DE COMPUTACION
RUC-04007 34105001
PROFORMA

CLIENTE: GABRIELA FARINANGO RUC. 10036B465-9

v - Vs g
’ ALEVENAL
VAL

FECHA: 3 DE AGOSTO 2013 TEL: 2958443

DIR. LOS CEROS

CANT. "~ DESCRIPCION VALOR U, VALOR T.

S|

'COMPUTADORAS CORE 5 3.0 GHZ 647,32 | 129464

COMBO CASE (TECLADO, MOUSE, PARLANTES) ( a
MAINBOARD INTEL H61CR

PROCESADOR CORE IS DE 3.0 OHZ
MEMORIA DE 4GB,

DISCO DURO DE 1 THB,
DVDWRITER 22X SAMSUNG | LG
LECTOR DE TARJETAS

MONITOR DE 18.5" LG EN LED
REGULADOR DE VOLTAJE
COBERTORES, PADS MOUSE

SILLA HIDRAHULICA

FLASH DE 8GS.

1
SUBTOTAL = 1.29464
GARANTIA, UN ARO 126 fea T RO G5
TOTAL 1.450,00

Noteo: Esra Proforma es valide por 15 dios

Gy 24109001 2™ 19
b et e

!

Local 12 Av. Atahunlpa 14-125 y Teodoro Gémez de la Torre-fremse al 1T51Tel: (06) 2603 687-Telefax: (06) 2953 470
Local 2: Bolivie 12-115 entre Raalael Larrea y Obispo Mosgeses Tell! (06) 2605 086. Telefix: (6) 2057 626
" 1. L

L el sanoaod I Soatansail A
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RUC:04007 34109001

PROFORMA o

CLIENTE: GABRIELA FARINANGO RUC. 100368465-9

FECHA: 3 DE AGOSTO 2013 TEL 2958463

DIR.  LOS CHBOS

| CANT. ‘ DESCRIPCION B VALORU. | VALORT.

7 CAMARAS DE VIGILANCIA y
TV-IP751 WC MARCA TRENDNET

\ WIRELESS

‘ | | CALCULADORA XTRATECH STANDARD 8,03 8,03

‘ 2 : l 151,79 l 303,57 ’

\ ' '

\

!* o — ———y m&ﬂrl‘rmw“

GARANTIA: UN ANO nss 1% VA '» 03,99
TOTAL 1 783,99

Local 1 Av. Amhualps 18125 ¥ Teodoro Gomez de ln Tome-frenie o1 | TSITAL (06) 2603 687-Telefin: (06) 2953 470
Local 20 Bolivar 12-113 cnm Rafael Larrea v Obispo Mosgeera Telf: (06) 2605 086-Teletax: (6) 2057 626

—~ esssin oy i 1] comm Théarra - Ecuadar
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S versin Inteiigende

Razén Socsal para Bmisién de Retenciin: NORMA YOLANDA CORDOVA PALARINES
®C: 0701084121004
CONTRIBUYENTE ESPECIAL Resclucsén W*466 - NO EFECTUAR RETENCION DEL IVA

Seform FARMATNLACT

Amnodn Sra Sabriwa Chowron

Tewrono " 2644881 PROFORMA
Drmsoen . JBASHA

fudadeint :80dApme ot BN —
Contacto; Sa. Tanya Armos  Cel, 0994 039 442 = :

PRECIO PECIO
CANTIDAD DESCRIPCION UNITARID JOTAL
R - oo g «a5,00|  1.796,00

Procesador INTEL Pentiven Dual Core 2.8 Gha

Board Bowtar MEIMLVI11S5D0RY

Disco dura 500 Gb SATA Segate 7200Rpm

RAM 4 Gb DORY PC-1333Mhz Kingston

OVD Writer / Lector de Tarjetas

Monitor 18.5" LED LG 19EN33S-8 1360x768
Teclado, Mouse, Pariantes Genrus

Regulador de VoRae / Padmouse y Cobertores

2 Multifuncion MP 2815 impeosora, Copladorns y Scane 48,00
2 Lector Codigo de Barmas Honaywell Voyager 12006 149,00
2 impresors Matriciel Epeon TMAUZZ0PD Paralela 20,
2 Caja Rogistradora SAMSUNG 45 ERI80 we
3 Camarn Vigilancia Trondost TVIPTSTWE - Dt Movwireless 96,00
1 Fax Panasonio KXFTH01 Paped Tenmico 122,00
1 Tektono Panssonie KX.TGA061 Inatimbibiico 13,00
k-mm: 3 ofes Intel y Xingston / 1 2LCE50N03 Subtotal
Cpcane Le Wirekons 8 550+ 126
o
Importante: S peceats 1mmmmw-nunm -
| CSTAMOS A SU STRVICIO o
-

23 AROS DE EXPERIENCIA SERIEDAD Y CONSTANCIA

Pedro Moncaye 3-23 ¥ Rocatuerie
Tettonos: 2808010 / 2 S40-333 / 2050-008 / 2 640-444 Telefox 2 643_036
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farmacnlace

http://www.farmaenlace.com

Direccion:  Av. Capitan Rafel Ramos E2-210 Y Castelli
Quito
Pichincha

Contacto: Desarrollo Humano

Correo-E: danilomendez@Farmaenlace . com

Informacion sobre la empresa:

Farmaenlace Cia. Ltda., con sede en Quito — Ecuador, es una empresa dedicada a la distribucion y
comercializacion de productos farmacéuticos y articulos de primera necesidad. Nace en el afio de
2005 luego de la realizacion de una alianza estratégica entre dos importantes empresas distribuidoras
farmacéuticas: Representaciones Ortiz Cevallos y Farmacéutica Espinosa

Farmacéutica Espinosa ingresdé en el afio de 1981, contaba con Difarmes como punto de venta
mayorista y Farmacias MedicityRepresentaciones Ortiz Cevallos ingres6 al mercado 1990 como
distribuidora farmacéutica y se incorpord dentro de su negocio a la marca de Farmacias Way ’s.

Farmaenlace Cia. Ltda. Actualmente es propietaria de las marcas
* Farmacias Econdmicas

* Medicity

* Farmadescuentos

* Zermat,
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* Difarmes.

Ya en al afio 2006 Farmaenlace ocupa el puesto 175 dentro de las 500 mejores empresas en el pais
y en el 2012 en el puesto 76.

Nuestra Actividad Implica:

* Servir a nuestros clientes con una cultura diferenciadora de atencion al cliente.

* Mantener altos estandares de servicio y calidad con nuestra atencién personalizada.
* Atender las necesidades de nuestros clientes.

* Dar seguridad y respaldo a través de un equipo capacitado y calificado.

Puestos vacantes:

1. - Dependientes/Mostradores de farmacia (Bolivar)

Somos una empresa dedicada a la distribucion y comercializacién de productos para el bienestar,
salud, belleza y cuidado personal. Tenemos presencia a nivel nacional siendo lideres en varias lineas
de negocio. Actualmente, nos encontramos en la blsqueda de Administradores y Mostradores para
Farmacia para el Valle de Tumbaco (Quito). REQUISITOS Formacion Académica: Bachiller como
minimo. Experiencia Profesional: En funciones y cargos similares de por lo menos un ano dentro de
farmacias. Disponibilidad: ..... (continGa)

Localidad: Bolivar - Bolivar
Salario: Basico+Horas Extras +Comisiones
Fecha: 21 de agosto de 2013

2. - Dependientes/Mostradores de farmacia (Chimborazo)

Somos una empresa dedicada a la distribucion y comercializacién de productos para el bienestar,
salud, belleza y cuidado personal. Tenemos presencia a nivel nacional siendo lideres en varias lineas
de negocio. Actualmente, nos encontramos en la blsqueda de Administradores y Mostradores para
Farmacia para el Valle de Tumbaco (Quito). REQUISITOS Formacion Académica: Bachiller como
minimo. Experiencia Profesional: En funciones y cargos similares de por lo menos un afno dentro de
farmacias. Disponibilidad: ..... (continta)

Localidad: Riobamba - Chimborazo
Salario: Basico+Horas Extras +Comisiones
Fecha: 21 de agosto de 2013

3. - Dependientes/Mostradores de farmacia (Cotopaxi)
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Somos una empresa dedicada a la distribucién y comercializacién de productos para el bienestar,
salud, belleza y cuidado personal. Tenemos presencia a nivel nacional siendo lideres en varias lineas
de negocio. Actualmente, nos encontramos en la blsqueda de Administradores y Mostradores para
Farmacia para el Valle de Tumbaco (Quito). REQUISITOS Formacion Académica: Bachiller como
minimo. Experiencia Profesional: En funciones y cargos similares de por lo menos un ano dentro de
farmacias. Disponibilidad: ..... (contintia)

Localidad: Latacunga - Cotopaxi
Salario: Basico+Horas Extras +Comisiones
Fecha: 21 de agosto de 2013

4. - Dependientes/Mostradores de farmacia (El Oro)

Somos una empresa dedicada a la distribucién y comercializacién de productos para el bienestar,
salud, belleza y cuidado personal. Tenemos presencia a nivel nacional siendo lideres en varias lineas
de negocio. Actualmente, nos encontramos en la blsqueda de Administradores y Mostradores para
Farmacia para el Valle de Tumbaco (Quito). REQUISITOS Formacion Académica: Bachiller como
minimo. Experiencia Profesional: En funciones y cargos similares de por lo menos un ano dentro de
farmacias. Disponibilidad: ..... (contintia)

Localidad: Machala - El Oro
Salario: Basico+Horas Extras +Comisiones
Fecha: 21 de agosto de 2013

5. - Dependientes/Mostradores de farmacia (Imbabura)

Somos una empresa dedicada a la distribucion y comercializacion de productos para el bienestar,
salud, belleza y cuidado personal. Tenemos presencia a nivel nacional siendo lideres en varias lineas
de negocio. Actualmente, nos encontramos en la blsqueda de Administradores y Mostradores para
Farmacia para el Valle de Tumbaco (Quito). REQUISITOS Formacion Académica: Bachiller como
minimo. Experiencia Profesional: En funciones y cargos similares de por lo menos un ano dentro de
farmacias. Disponibilidad: ..... (continGa)

Localidad: Imbabura - Imbabura
Salario: Basico+Horas Extras +Comisiones
Fecha: 21 de agosto de 2013

6. - Dependientes/Mostradores de farmacia (La Concordia)

Somos una empresa dedicada a la distribucion y comercializacién de productos para el bienestar,
salud, belleza y cuidado personal. Tenemos presencia a nivel nacional siendo lideres en varias lineas
de negocio. Actualmente, nos encontramos en la busqueda de Administradores y Mostradores para
Farmacia para el Valle de Tumbaco (Quito). REQUISITOS Formacion Académica: Bachiller como
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minimo. Experiencia Profesional: En funciones y cargos similares de por lo menos un ano dentro de
farmacias. Disponibilidad: ..... (contintia)

Localidad: La Concordia - Esmeraldas
Salario: Basico+Horas Extras +Comisiones
Fecha: 21 de agosto de 2013

7. - Dependientes/Mostradores de farmacia (Los Rios)

Somos una empresa dedicada a la distribucién y comercializacién de productos para el bienestar,
salud, belleza y cuidado personal. Tenemos presencia a nivel nacional siendo lideres en varias lineas
de negocio. Actualmente, nos encontramos en la blsqueda de Administradores y Mostradores para
Farmacia para el Valle de Tumbaco (Quito). REQUISITOS Formacion Académica: Bachiller como
minimo. Experiencia Profesional: En funciones y cargos similares de por lo menos un ano dentro de
farmacias. Disponibilidad: ..... (contintia)

Localidad: Babahoyo - Los Rios
Salario: Basico+Horas Extras +Comisiones
Fecha: 21 de agosto de 2013

8. - Dependientes/Mostradores de farmacia (Manabi)

Somos una empresa dedicada a la distribucion y comercializacion de productos para el bienestar,
salud, belleza y cuidado personal. Tenemos presencia a nivel nacional siendo lideres en varias lineas
de negocio. Actualmente, nos encontramos en la blsqueda de Administradores y Mostradores para
Farmacia para el Valle de Tumbaco (Quito). REQUISITOS Formacion Académica: Bachiller como
minimo. Experiencia Profesional: En funciones y cargos similares de por lo menos un ano dentro de
farmacias. Disponibilidad: ..... (continGa)

Localidad: Portoviejo - Manabi
Salario: Basico+Horas Extras +Comisiones
Fecha: 21 de agosto de 2013

9. - Dependientes/Mostradores de farmacia (Sucumbios)

Somos una empresa dedicada a la distribucion y comercializacién de productos para el bienestar,
salud, belleza y cuidado personal. Tenemos presencia a nivel nacional siendo lideres en varias lineas
de negocio. Actualmente, nos encontramos en la blisqueda de Administradores y Mostradores para
Farmacia para el Valle de Tumbaco (Quito). REQUISITOS Formacion Académica: Bachiller como
minimo. Experiencia Profesional: En funciones y cargos similares de por lo menos un afio dentro de
farmacias. Disponibilidad: ..... (continta)
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Localidad: Nueva Loja - Sucumbios
Salario: Basico+Horas Extras +Comisiones
Fecha: 21 de agosto de 2013

10. - Dependientes/Mostradores de farmacia (Tungurahua)

Somos una empresa dedicada a la distribucién y comercializacién de productos para el bienestar,
salud, belleza y cuidado personal. Tenemos presencia a nivel nacional siendo lideres en varias lineas
de negocio. Actualmente, nos encontramos en la blsqueda de Administradores y Mostradores para
Farmacia para el Valle de Tumbaco (Quito). REQUISITOS Formacion Académica: Bachiller como
minimo. Experiencia Profesional: En funciones y cargos similares de por lo menos un ano dentro de
farmacias. Disponibilidad: ..... (contintia)

Localidad: Ambato - Tungurahua
Salario: Basico+Horas Extras +Comisiones
Fecha: 21 de agosto de 2013

11. - Cosmetologas Vendedoras

Somos una empresa dedicada a la distribucion y comercializacion de productos para el bienestar,
salud, belleza y cuidado personal. Tenemos presencia a nivel nacional siendo lideres en varias lineas
del negocio. Actualmente nos encontramos en la blusqueda de Cosmetdlogas y Estilistas para la
ciudad de Quito. Formacion Académica: Titulo de Cosmetologa, Cosmiatra o Estilista Experiencia
profesional: Minimo 1 afno en cargos similares Disponibilidad: Tiempo completo e inmediato.
Residencia: Que ..... (continta)

Localidad: Quito - Pichincha
Salario: 323 mas comisiones
Fecha: 26 de agosto de 2013

12. - Cosmetologas Vendedoras

Somos una empresa dedicada a la distribucion y comercializacion de productos para el bienestar,
salud, belleza y cuidado personal. Tenemos presencia a nivel nacional siendo lideres en varias lineas
del negocio. Actualmente nos encontramos en la busqueda de Cosmetdlogas y Estilistas para la
ciudad de Guayaquil. Formacion Académica: Titulo de Cosmetologa, Cosmiatra o Estilista Experiencia
profesional: Minimo 1 afo en cargos similares Disponibilidad: Tiempo completo e inmediato.
Residencia: ..... (continia)

Localidad: Guayaquil - Guayas
Salario: 323 mas comisiones
Fecha: 26 de agosto de 2013
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13. - Animador de Eventos

Somos una empresa dedicada a la distribucién y comercializacion de productos para el bienestar,
salud, belleza y cuidado personal. Tenemos presencia a nivel nacional, siendo lideres en varias
lineas del negocio. Actualmente nos encontramos en la blusqueda de un Asistente de Eventos.
Formacion Académica: Estudios secundarios concluidos con titulo de Bachiller deseable con estudios
superiores en Marketing, Administracion de Empresas, Artes, carrera no concluida. Experiencia
Profesional: Minimo un afo ..... (continua)

Localidad: Guayaquil - Guayas
Salario: Sueldo Base + Bono por Objetivos
Fecha: 27 de agosto de 2013

14. - Asistente Junior de Tesoreria

Somos una empresa dedicada a la distribucion y comercializacion de productos para el bienestar,
salud, belleza y cuidado personal. Tenemos presencia a nivel nacional, siendo lideres en varias
lineas de negocio. Actualmente, nos encontramos en la busqueda de un Asistente Junior de
Tesoreria. Formacion Académica: Titulados de Bachiller,con estudios superiores en él area de
Contabilidad y Tesoreria. Experiencia Profesional: Minimo 1 afo en funciones y cargos similares.
Disponibilidad: Tiempo ..... (continta)

Localidad: Quito - Pichincha
Salario: $400 + $50 por cumplimiento de objetivos
Fecha: 5 de septiembre de 2013

15. - Dibujante

Somos una empresa dedicada a la distribucion y comercializacion de productos para el bienestar,
salud, belleza y cuidado personal. Tenemos presencia a nivel nacional siendo lideres en varias lineas
del negocio. Actualemente, nos encontramos en la busqueda de un Dibujante Arquitectdnico pa
integrar nuestro equipo de trabajo. REQUISITOS: Formacion Académica: Educacion Técnica con
experiencia en Dibujante arquitectonico, o carreras afines. Experiencia Profesional : En funciones y
cargos similares ..... (continia)

Localidad: Quito - Pichincha
Salario: $450
Fecha: 5 de septiembre de 2013

16. - Administradores y Mostradores de Farmacia para la ciudad de Ambato y Baiios
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Somos una empresa dedicada a la distribucién y comercializacién de productos para el bienestar,
salud, belleza y cuidado personal. Tenemos presencia a nivel nacional siendo lideres en varias lineas
de negocio. Actualmente, nos encontramos en la bisqueda de Administradores de Farmacia para la
ciudad de Ambato. REQUISITOS Formacién Académica: Bachiller como minimo. Experiencia
Profesional: En funciones y cargos similares de por lo menos un afio dentro de farmacias.
Indispensable experiencia en ..... (continuia)

Localidad: Ambato - Tungurahua
Salario: Sueldo Base + Comisiones + Horas Extras
Fecha: 24 de septiembre de 2013

17. - Administradores y Mostradores de Farmacia para la ciudad de Huaquillas

Somos una empresa dedicada a la distribucién y comercializacion de productos para el bienestar,
salud, belleza y cuidado personal. Tenemos presencia a nivel nacional siendo lideres en varias lineas
de negocio. Actualmente, nos encontramos en la bisqueda de Administradores de Farmacia para la
ciudad de Huaquillas REQUISITOS Formacién Académica: Bachiller como minimo. Experiencia
Profesional: En funciones y cargos similares de por lo menos un afio dentro de farmacias.
Indispensable experiencia en ..... (continua)

Localidad: Huaquillas - Los Rios
Salario: Sueldo Base + Comisiones + Horas Extras
Fecha: 24 de septiembre de 2013

18. - Administradores y Mostradores de Farmacia para la ciudad de Riobamba.

Somos una empresa dedicada a la distribucion y comercializacion de productos para el bienestar,
salud, belleza y cuidado personal. Tenemos presencia a nivel nacional siendo lideres en varias lineas
de negocio. Actualmente, nos encontramos en la bisqueda de Administradores de Farmacia para la
ciudad de Riobamba y sus alrededores REQUISITOS Formacion Académica: Bachiller como minimo.
Experiencia Profesional: En funciones y cargos similares de por lo menos un afio dentro de
farmacias. ..... (contintia)

Localidad: Riobamba - Chimborazo
Salario: Sueldo Base + Comisiones + Horas Extras
Fecha: 24 de septiembre de 2013

19. - Administradores y Mostradores de Farmacia para la ciudad de Shushufindi y sus
alrededore

Somos una empresa dedicada a la distribucion y comercializacion de productos para el bienestar,
salud, belleza y cuidado personal. Tenemos presencia a nivel nacional siendo lideres en varias lineas
de negocio. Actualmente, nos encontramos en la blusqueda de Administradores de Farmacia para la
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ciudad de Shushufindi y sus alrededores. REQUISITOS Formacion Académica: Bachiller como
minimo. Experiencia Profesional: En funciones y cargos similares de por lo menos un ano dentro de
farmacias. ..... (contintia)

Localidad: Shushufindi - Sucumbios
Salario: Sueldo Base + Comisiones + Horas Extras
Fecha: 24 de septiembre de 2013

20. - Administradores y Mostradores de Farmacia para la ciudad de Ibarra

Somos una empresa dedicada a la distribucién y comercializacién de productos para el bienestar,
salud, belleza y cuidado personal. Tenemos presencia a nivel nacional siendo lideres en varias lineas
de negocio. Actualmente, nos encontramos en la bisqueda de Administradores de Farmacia para la
ciudad de Ibarra y sus alrededores REQUISITOS Formacion Académica: Bachiller como minimo.
Experiencia Profesional: En funciones y cargos similares de por lo menos un afio dentro de
farmacias. Indispensable ..... (continGa)

Localidad: Ibarra - Imbabura
Salario: Sueldo Base + Comisiones + Horas Extras
Fecha: 24 de septiembre de 2013

21. - Administradores y Mostradores de Farmacia para la ciudad de Babahoyo

Somos una empresa dedicada a la distribucion y comercializacion de productos para el bienestar,
salud, belleza y cuidado personal. Tenemos presencia a nivel nacional siendo lideres en varias lineas
de negocio. Actualmente, nos encontramos en la bisqueda de Administradores de Farmacia para la
ciudad de Babahoyo y sus alrededores REQUISITOS Formacion Académica: Bachiller como minimo.
Experiencia Profesional: En funciones y cargos similares de por lo menos un afio dentro de
farmacias. ..... (contintia)

Localidad: Babahoyo - Los Rios
Salario: Sueldo Base + Comisiones + Horas Extras
Fecha: 24 de septiembre de 2013
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RESUMEN DE LA ENTREVISTA #1

El Doctor Segundo Carranco concedio la entrevista en donde supo manifestar que:

v

En la actualidad la mayoria de las farmacias no tienen personal especializado para la
atencion de las mismas.

La mayoria de las farmacias no tienen clara la actividad para la que estdn creadas
que es el servicio a la comunidad, mas no sélo un rédito econémico.

El maneja sus ingresos y realiza directamente los pedidos con las distribuidoras
farmacéuticas.

La atencidn al cliente es personalizada debido a que el guia a sus clientes en las
recetas que puede comprar o los medicamentos genéricos.

El publico al que esta dirigido su negocio es en su mayoria a gente de escasos
recursos.

En su local se dedica a realizar pequefios andlisis de laboratorio y la venta exclusiva
de medicamentos o insumos farmacéuticos.

El no realiza actividades de publicidad debido a que el considera que brinda un
servicio excelente y que los pacientes reconocen eso y vuelven sin necesidad de
llamar la atencidn.

Trabaja con una asistente y él, argumenta que no es necesario mas personal.

RESUMEN DE LA ENTREVISTA #2

El Sefior Patricio Chiriboga propietario de la Farmacia Econdmica Santa Mdnica, ubicada en

las Av. Teodoro Gémez de la Torre y Atahualpa; en la entrevista supo manifestar que:

Una farmacia debe tener Direccion técnica y responsabilidad de un profesional

guimico farmacéutico o bioquimico farmacéutico.
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Las farmacias pueden expender exclusivamente medicamentos de uso y consumo
humano, especialidades farmacéuticas, productos naturales procesados de uso
medicinal, productos bioldgicos, insumos, dispositivos médicos, cosméticos y
productos dentales.

Los productos que se venden deben estar con las etiquetas sin alteracién,
identificadas las fechas de elaboracién y expedicidon, no deberdn ser muestras
médicas o donaciones.

Pone énfasis en que en la actualidad la presentacién de la receta es obligatoria la
misma que debe ser emitida por profesionales de la salud facultados por ley para
hacerlo, salvo en los casos de medicamentos de venta libre.

Deben tener los suficientes medicamentos y los articulos autorizados para expender
al momento de iniciar sus actividades.

El gasto de los salarios es asumido por la casa matriz, el departamento de Talento
Humano es encargado de reclutar el personal idéneo para todas las franquicias del
pais mediante publicaciones web.

El ingreso diario es depositado en la cuenta bancaria del franquiciante, en este caso
Farmaenlace, y a mediados del mes de deposita el 8% de total de ingresos al
franquiciado como ganancias neta de este.

El gasto de publicidad también corre por cuenta de Farmaenlace, y se maneja la
misma en todas las franquicias.

Mensualmente la casa matriz impone una meta de ventas segun la ubicacién de
franquicia, con el objetivo de incentivar al personal ya que si cumplen con lo
establecido reciben comisiones extras.

El inventario de mercaderia, debe estar respaldado por una garantia la cual es el
40% de la misma, es decir, el 60% corresponde al franquiciante como mercaderia en
consignacion.

Los muebles y equipo de computacion son de propiedad de los franquiciados, sin

embargo, la matriz es la encargada de buscar los proveedores de estos.



OPINION DE EXPERTOS

La Dra. Yu Lin Reascos en calidad de Directora Zonal de Salud en la entrevista concedida

manifestd los requisitos que se debe cumplir para la apertura y funcionamiento de una

farmacia:

Requisitos para la apertura de la farmacia:

b)

d)

La Direccion Provincial de Salud hara el andlisis de la densidad poblacional y la

cantidad de establecimientos similares en el lugar tentativo.

Solicitud debidamente suscrita por el duefio o representante legal y el profesional

técnico responsable, por cuadruplicado, donde constaran los siguientes datos:

v" Nombre del propietario o representante legal.
v" Nombre, razdn social o denominacion del establecimiento.
v" N° de RUC y cédula de ciudadania o identidad del propietario o
representante legal del establecimiento.
v Ubicacidn del establecimiento.
v" Nombre del profesional quimico-farmacéutico o bioquimico-
farmacéutico responsable con titulo debidamente registrado en el
Ministerio de Salud Publica.
Plano del local, a escala 1:50, el mismo que debera tener un area minima de
cuarenta metros cuadrados.
Récord policial del propietario, representante legal y profesional técnico
responsable.

Documentos que acrediten la personeria juridica.

NOTA: si cumple con esto manifiesta que realizaran una inspeccion fisica para comprobar si

todo es veridico se acepta caso contrario se archiva la solicitud.
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El local debera cumplir con:

v

SN NN

El local deberd ser destinado exclusivamente para la farmacia y no para otra
actividad o vivienda.

Debera poseer luz natural y artificial suficiente y una ventilacion adecuada.

Los pisos del local deben ser impermeables y lisos, de baldosa, vinyl u otro material
gue pueda lavarse, paredes de superficie lisa y adecuadamente pintadas.

Deberd poseer una ventanilla para atenciéon nocturna al publico cuando deba
cumplir con los turnos establecidos.

Instalacidn de agua potable, bateria sanitaria y lavabo de manos, convenientemente

aislados del area de trabajo de acuerdo a las disposiciones sanitarias.

Basureros, Instalacion eléctrica, extintor de incendios.

Rétulo con el nombre de la farmacia, y otro letrero adicional, luminoso, con la
palabra TURNO, ubicado en el exterior del local y en un sitio visible.

Perchas o vitrinas apropiadas y en nimero suficiente, para los medicamento.
Perchas o vitrinas ubicadas en ambientes separados y debidamente rotulados para
medicamentos homeopaticos y productos naturales de Uso medicinal.

Perchas o vitrinas para exhibicion de cosméticos, perfumes, productos higiénicos y
de tocador, separadas de las de medicamentos.

Bodega para almacenamiento de productos farmacéuticos.

Facturas, notas de venta legalmente autorizadas por SRI.

Listas oficiales de precios a disposicion permanente del publico.

Archivo de recetario. Todas las recetas antes de su archivo, deberan tener el sello de

despacho y la respectiva fecha.

Mandiles de color blanco para uso diario del personal que labora en la farmacia.

Para obtener el permiso de funcionamiento anual es necesario presentar los siguientes

requisitos:
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- Licencias para él manejo y dispensacién de medicamentos que contienen
substancias estupefacientes y psicotrépicas, concedidas por el Instituto Nacional de
Higiene INH.

- Certificado de cumplimiento de buenas practicas de dispensacion y farmacia.

- Copia del titulo del responsable quimico farmacéutico o bioquimico farmacéutico,
debidamente registrado en el Ministerio de Salud Publica.

- Contrato de trabajo con el quimico farmacéutico o bioquimico farmacéutico, en el
gue constara el horario que no podra ser menor a cuatro horas diarias.

- Certificado ocupacional de salud de! persona! de la farmacia conferido por un
Centro de Salud del Ministerio de Salud Publica.

- Permiso otorgado por el Cuerpo de Bomberos.

- Comprobante de pago del derecho por concepto de permiso de funcionamiento.

Todos los documentos presentados deben estar vigentes.
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FICHAS DE OBSERVACION

29 de marzo 2012 Farmacia SanaSana

N°1

La atencion de los
empleados fue eficiente vy
cordial.

Los empleados estaban bien
presentados con sus
uniformes identificados.

El lugar estaba aseado y
mientras una empleada
hacia la limpieza 2 atendian
al publico.

Los productos se
encontraban organizados en
los mostradores.

Los precios son mas
econdmicos a diferencia de

las demas farmacias.

Equipo de Trabajo
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N°2

29 de marzo Farmacias Econdmicas

La farmacia es atendida por

3 empleados.

La atencidn es calida

Los productos se encuentra
ubicados segun su
naturaleza, es decir:
medicamentos, higiene.

Los empleados dan
alternativas de
medicamentos alternativos,
genéricos o econdmicos.

El lugar es aseado, cuenta
con un dispensador de agua
en caso de que el cliente lo
necesite.

Tiene un gran stock de
productos, es amplio vy
cuenta con 2 cajas
registradoras para atender
con mayor eficiencia.

Los empleados estan

uniformados.

Equipo de Trabajo
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