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RESUMEN

El presente trabajo consiste en la Evaluacién Financiera para
determinar la viabilidad de la extensién del horario las 24 horas en una
Farmacia. El mismo se basa en la iniciativa de Farmacia Alba de aprovechar
al maximo la capacidad instalada del negocio con la finalidad de obtener
mayores ganancias y hacerle frente a la desaceleracion econdmica en la que
se encuentra el pais. Este estudio inicia con los antecedentes tanto de la
industria farmacéutica como los de la empresa objeto de este proyecto.
Contintia con ¢l estudio de mercado mediante el cual demostramos ¢l alto
grado de interés de los clientes de contar con una farmacia las 24 horas del
dia basado en los datos suministrados por la encuesta aplicada. El estudio
técnico describe las caracteristicas del proyecto, asi como los recursos del
mismo. La evaluacién financiera presenta las proyecciones de viabilidad de
la extension del horario las 24 horas, comprobdndose asi, la hipdtesis
planteada. Los beneficios que generara el proyecto son buenos por lo que se
recomienda que sea puesto en marcha.

SUMMARY

The present study consists of the financial evaluation to determine the
feasibility of extending to 24 hours the operation of a pharmacy. It is based
on the initiative of the owner’'s of “FARMACIA ALBA” to utilize the
installation at its maximum capacity in order to obtain additional revenue to
confront the present economic deceleration.

This study begins with the analysis/evaluation of the pharmacy
industry as well as the company (Farmacia Aiba) which is the main source
of this project. It continues with a study of the market which demonstrates,
based on a survey, the high interest of customers to have a pharmacy that
operates during the 24 hours of a day. The technical study describes the
characteristic of this project, the required resources, the legal an
organizational aspects required for its implementation. The financial
evaluation demonstrates the projections and the rentability indicators which
are the basis for determining the feasibility of this project. The economic
benefits to be derived are very promising, therefore, we recommend that the
project be initiated as soon as possible.
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A. LA ACTIVIDAD FARMACEUTICA EN PANAMA
1. Evolucién

La farmacia en nuestro medio es una actividad que ejerce una
influencia social, porque le ofrece permanente servicio de medicamentos a la
comunidad; cuyos costos estan al alcance econémico de la misma y que son

muy necesarios en ¢l restablecimiento de la salud.

La profesion farmacéutica es el arte y la ciencia de identificar,
escoger, conservar y combinar drogas de origen animal, vegetal 0 mineral.
La medicina es la encargada de devolver y conservar la salud mediante la

administracion de dicha sustancia.

Son muchas las entidades dedicadas a prestar servicios de salud,

siendo la farmacia una de las principales.

De acuerdo a la ley son farmacias aquellos establecimientos dedicados
principalmente a la preparacion y venta al detal de recetas medicinales de
patente, drogas, botanicas, productos quimicos, perfumes, cosméticos y las
actividades propias de las farmacias de los paises de mayor progreso
econdmico en que funcionan fuentes de sodas, heladerias y sirven al pblico

articulos propios de su naturaleza y actividad.



Desde el inicio de la farmacia en Panaméa, ha sido meritoria la labor
realizada por los farmacéuticos como personas capaces, mas alin en aquellos
tiempos en que la mayoria de las preparaciones dependian de la habilidad,

conocimiento y experiencias de los mismos.

Hoy en dia son minimos las ocupaciones del farmacéutico en lo que
respecta a preparaciones magistrales, pero no deja de tener importancia la
falta de un profesional idoneo en esta rama que no solo se dedique al
despacho de recetas, sino que pueda prestar servicios de consejeria en lo que
respecta al suministro y administracion de medicamentos, el peligro y sus

efectos adversos, sus interacciones y contraindicaciones, enire otros.

Las farmacias antiguas basaban sus ventas en infinidad de productos
que eran elaborados por el farmacéutico con gran arte. Antiguamente habia
que esperar que el farmacéutico mezclara todos aquellos compuestos para
lograr las formulas magistrales, que en la época actual encontramos ¢n todas
las farmacias de la capital y del interior del pais. Los medicamentos que
hoy dia estan a nuestro alcance son compuestos sintéticos, manufacturados

en laboratorios farmacéuticos.



En la era actual la manufactura de productos farmacéuticos implica
una serie de investigaciones, pruebas biol6égicas y farmacolégicas, para que
un producto pueda producirse en grandes cantidades comerciales y venderse

en el mercado.

El auge industrial y tecnol6gico ha obligado al farmacéutico a alternar
el éxito comercial con el profesional y el avance de la ciencia ha {levado a
reemplazar las preparaciones magistrales por un infinidad de productos de
patente que son muestra del desarrollo alcanzado para la industria
farmacéutica actual. [Esta situacién ha originado que las farmacias
actualmente ofrezcan un servicio variado de mercancia que algunas veces no
guardan relacion con las actividades propias de ellas, tales como:
cosméticos, juguetes, Utiles escolares y de oficina, revistas, refresqueria

entre otros.

El despacho de las recetas, que es la actividad principal de las
farmacias, estd a cargo de un farmacéutico con preparacidn academica
universitaria. Por ello, es la persona a quien se le encomienda la
administracién, inspeccion y orgenizacidn de todo lo relacionado con el
expendio de medicamentos, segin las necesidades basicas y demanda del

mercado, €so si, tomando las providencias del caso para no excederse én la



adquisicion de medicinas y poder contar con la existencia de los productos

generalmente solicitados.

Hoy dia en la empresa comentada se observa una caracteristica muy
especial y es la aplicacion del concepto clave de la mercadotecnia o sea la
promocion. Asi, en las farmacias del pais se nota que para estimular la
compra, los anaqueles que presentan los productos se arreglan
atractivamente, en primer lugar para promocionar la mercancia y luego para

crear una imagen contemporanea y futurista de la actividad.

Sin embargo, a pesar de los esfuerzos desplegados por diversificar los
negocios farmacéuticos, las ventas en estos tipos dc cstablecimiento han
decrecido entre un 17% y 20% durante el primer semestre del afio en curso

con respecto al mismo periodo del afio anterior.

Cabe sefialar, que la disminucién de las ventas no tiene que ver
directamente con Ja promulgaciéon de la nueva Ley sobre medicamentos,
sino mas bien obedcce a la desaceleracion economica surgida en el pais
como consccuencia de acontecimientos mundiales que han provacado crisis

en nuestro sector salud, y por ende, a clinicas y hospitales privados de



nuestra localidad, algunos de los cuales se han visto obligados a cerrar sus

actividades.

Para subsistir y esperar mejores tiempos, los negocios mencionados se
estan abocando a una serie de ajustes tendientes a controlar y reducir, sus

€ostos y gastos operativos.

Lo expuesto anteriormente nos ha ilevado a realizar el presente

estudio, que estamos seguros sera de interés para la profesion farmacéutica.

La Farmacia Alba, marco de esta investigacién, no es ajena a estos
acontecimientos. Al igual que otros negocios dedicados al mismo ramo,
trata de encontrar la mejor forma de hacerle frente a ¢sta situacion, y para
ello esta considerando la posibilidad de brindar sus servicios {as 24 horas del
dia, aprovechando la capacidad del inventario que mantiene, asi como los

beneficios legales que puede ofrecerle el estado.



B. MARCO CONCEPTUAL

1.  Planteamiento del problema

Para plantear el problema se considera relevante iniciar el mismo
sefialando los antecedentes que conllevan a la realizacion del presente

estudio.

Debido a la desaceleracién de la economia panamefia, se hace
necesario implementar nuevas estrategias para incrementar ¢l volumen de
ventas y asi aumentar la participacién de la empresa en el mercado que le
permitan mantenerse, € inclusive aumentar la rentabilidad de la misma, sin
tener que afectar su mano de obra.

A su vez la implementacién de nuevas legislaciones en materia
farmacéutica han traido como consecuencia que la rentabilidad obtenida por
las ventas d¢ medicamentos haya disminuido, lo que obliga a la
administracion de esta industria a buscar otras vias que contribuyan al logro,
como minimo, de un punto de equilibrio entre costos & ingresos. Estas
empresas estan tratando de prepararse para hacer frente a estos cambios a
través, no solo de una administracién moderna y eficiente, sino también con

miras de aprovecher al maximo su capacidad productiva.



Por lo antes expuesto, hemos querido realizar el presente estudio con
énfasis en la evaluacion financiera con el fin de demostrar la factibilidad de
hacer mejor uso de la capacidad productiva de Farmacia Alba a través de la
extension de su horario las 24 horas. En sintesis, nuestro planteamiento del

problema seria:

(Sera rentable para Farmacia Alba la extension del horario de

atencion al publico las 24 horas?
2.  Objetivos.
Objetivo General:

o Determinar mediante estudios de mercado, técnico y financiero la
viabilidad de la rentabilidad de la extension del horario las 24 horas en la

Farmacia Alba.
Objetivos Especificos:
o Analizar la dermanda y sus proyecciones futuras,

¢ Determinar los recursos fisicos, humanos y financieros requeridos para la

aplicacion del proyecto.

@ Determinar la rentabilidad del proyecto aplicando los modelos

financieros.
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3. Hip6étesis del trabajo

e [a extension del horario de atencidn a clientes las 24 horas en Farmacia
Alba, aprovechando la capacidad productiva de la empresa, contribuira a

aumentar las ganancias.
4) Metodologia

A continuacion se detallan las metodologias que se han utilizado para

comprobar la hipétesis y cumplir con los objetivos.

Método conceptual o descriptivo, ya que se describen los
antecedentes, la importancia y el planteamiento del problemas, ademas de la

justificacion y las disposiciones legales aplicables al proyecto.

Meétodo Historico: s¢ analiza la histona y los antecedentes de la
actividad farmacéutica y la empresa. Aqui se incluye el marco tedrico
referencial que da a conocer cuando la empresa inicid labores, con cudntos
empleados, con que productos o servicios, en otros aspectos. Se enuncia
también su ubicacion actual, cantidad de empleados, productos, servicios,

competencia, y demas.
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Método Analitico: la informacion adquirida a través del estudio, se
analiza e interpreta con el fin de formular lo que sera el diagnéstico de la

investigacion.

Se investigard en las entidades estatales correspondientes las
reglamentaciones legales asi como los incentivos que se ofrecen a la

actividad farmacéutica.

En este estudio se han realizado entrevistas a la propietaria de la
empresa y a su personal, con el proposito de conocer el funcionamiento de
la misma, su experiencia acerca del comportamiento de los clientes y sus

expectativas sobre el proyecto.

Se aplicé una encuesta representativa a los clientes de la Clinica de
Urgencias 24 horas, quien representa la principal fuente de clientes futuros

para el proyecto.

Se revis6é la informacion bibliografica que han permitido hacer el
andlisis administrativo para determinar la rentabilidad del proyecto y

presentar las conclusiones y recomendaciones correspondientes
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S.  Descripcién de Capitulos

La evaluacion financiera se desarrolla a través de cuatro capitulos a

saber:

El primer capitulo “Aspectos Generales del Estudio” enmarca la
resefia historica de la actividad farmacéutica en Panami, el marco
conceptual del estudio, se describe el problema, los objetivos y la

metodologia utilizada, incluye ademés los antecedentes del negocio.

El “Estudio de Mercado” se desarrolla en el segundo capitulo,
Analizando 1a oferta y la demanda a través de los datos recopilados en la
encuesta levantada. Concluyendo con ¢l analisis de la competencia tanto en

el corregimiento de Betania como en la ciudad de Panama.

El tercer capitulo, denominado “Estudio Técnico” describe el
proyecto y sus determinantes, detallando los recursos fisicos, humanos y
financieros requeridos. Comprende también los aspectos organizacionales y

legales del proyecto.

En el capitulo cuarto se desarrolla la “Evaluacién financiera”,

incluyendo las inversiones, el financiamiento y los prondsticos financieros
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que incluyen los presupuestos, estados proforma y su correspondiente

analisis de rentabilidad.

La investigacién culmina con la presentacién de las conclusiones y
recomendados en base al andlisis y la evaluacion de los aspectos

desarrollados en los cuatro capitulos citados.
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C. ANTECEDENTES DE LA EMPRESA OBJETO DE ESTUDIO

1. Generales

Farmacia Alba es una sociedad anénima, adquirida el 16 de agosto de
19835, época en la que Panam4 se encontraba en un periodo de estancamiento
econémico como efecto de las politicas aplicadas en esa época. Su actual
regente y administradora cuenta con mas de veinte afios de experiencia en el
area farmacéutica, recibe la opcion de su antigua propietaria de adquirir el
negocio y para ello solicita un préstamo por la suma de cincuenta mil
balboas (B/50,000.00) con lo que pudo cubrir el precio de venta cuarenta mil
balboas(B/40,000.00) y mantener un fondo como capital de trabajo de diez
mil balboas (B/.10,000.00). A pesar de las condiciones desfavorables de la

economia, el negocio estd logrando salir adelante y crece rapidamente.

En 1989, afio de la invasi6n a Panama fue victima de la ola de saqueos
que afecto a gran porcentaje de las empresas panamefias. Dado a elo se vio
en la obligacién de obtener un nuevo financiamiento, obtenido a través de
FUNDES quien en ese momento fomentaba el apoyo a las empresas
afectadas por la invasién. Este apalancamiento le permitié a la empresa
conseguir dinero fresco para reabastecerse y continuar con su ardua labor de

recuperacion.



15

El rapido crecimiento de la empresa en los ultimos afios conllevo a la
decisién de expandir el local hace dos afios, lo que permite ofrecer mayor

variedad de productos, ¢ incluso nuevos servicios a la clientela.

A pesar de todas la dificultades surgidas la empresa continta dedicada
principalmente a la venta de productos farmacéuticos. Con el transcurrir de
los afios y como consecuencia de las politicas vanguardistas de sus
propietarios, €l establecimiento se ha dedicado a ofrecer a sus clientes
diversidad de productos y servicios, entre los cuales se pueden mencionar:
refresqueria, regalos pequefios, perfumeria econdémica, cosméticos, utiles
escolares, porcelana, servicios de fotocopiadora, entre otros. Se puede decir

que la farmacia vende de todo un poco ¢n pequefia escala.

La empresa en estos momentos cuenta con dos locales, uno ubicado en
¢l Camino Real de Betania que atiende en un horario de 7:00 am. a
12:00m.n. y otro localizado en la Gran Terminal de Albrook, local N° 335

que labora de 7.00 a.m. a 11:00 p.m.

No obstante a lo anterior, €l interés de su propietaria de expandir el

horario las 24 horas, es s6lo en su local de Betania, ya que una de sus
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fuentes primarias de clientes es la generada por las clinicas adyacentes, las

cuales ofrecen sus servicios al publico las 24 horas al dia.
2 Objetivos

Los objetivos son los fines importantes hacia los que se dirigen las
actividades organizacionales e individuales. La meta de todo administrador
en la actualidad es dar un valor agregado a cada una de las actividades que
se emprendan en la organizacién. Los objetivos claros y verificables facilitan
la medicién de la eficacia y la eficiencia de las acciones administrativas.

{Koontz (1994)].

Y en efecto, segin: la licenciada Milka Montero, regente y
administradora de Farmacia Alba, el proposito fundamental de su negocio
es mejorar la reniabilidad de las inversiones, que le permitan generar fuentes
de empleos, mantener su negocio, contribuir al desarrollo, crecimiento o

expansion del mismo, y mantener su independencia econémica.
3.  Misidén

La sociedad ha confiado diferentes misiones a diversas clases de

empresas. [Pierce y David (1987) en Koont (1994)].
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Por ejemplo, 1a misién de una empresa es la distribucion de bienes y
servicios, la de un departamento de policia es la proteccion de la seguridad y
bienes de las personas; la de una universidad es ensefiar e investigar, entre
otras. Farmacias Alba también tiene una misién, y esta es “Contribuir a la

salud de la comunidad”.

Los negocios tienen que interactuar con su ambiente y vivir conel. La
sociedad espera y se merece que los administradores logren sus misiones.
Farmacia Alba trata de respondcr a su ambiente y convertirse en participante
activa para mejorar la calidad de vida de la comunidad. Esto se hace, pues la
empresa tiene bien claro que su supervivencia depende de la interaceion

exitosa que sc tenga con la comunidad.
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D. ASPECTOS LEGALES

A continuacidbn se mencionan los requisitos y disposiciones
fundamentales para obtener la licencia que permite dirigir un
establecimiento farmacéutico, otorgada por la Direccién de Farmacias y
Drogas asi como los requisitos para solicitar y obtener la licencia comercial

concedida por el Ministerio de Comercio e Industrias.

Las disposiciones legales relacionadas con la profesiéon farmacéutica
los encontramos en las siguientes reglamentaciones: Ley N° 24 del 29 de
enero de 1963 con la cual se cred el Colegio Nacional de Farmacéuticos y se
reglamentd el funcionamiento de lo establecimientos farmacéuticos;
Decreto N° 501 de 22 de mayo de 1956 por el cual se reglamenta &l
funcionamiento de las farmacias de turno de la Republica de Panamd y Ley
N° 1 de 10 de enero de 2001 sobre medicamentos y otros productos para la

salud humana.

La Ley 24 define los establecimientos farmacéuticos como los que se
dedican a la importacion, fabricacion y venta, 0 en general al comercio de
productos farmacéuticos, quimicos, biologicos para uso humano o

veterinario. Estos  establecimientos farmacéuticos s¢ clasifican en:



19

laboratorios farmacéuticos o quimicos, agencias distribuidoras de productos

farmacéuticos drogueria, farmacias y boticas .

Entre algunos de los reglamentos sobre el funcionamiento de las

farmacias exigidos por la Ley mencionaremos:

1. Control de Narcéticos

Los médicos, odontélogos y veterinarios deberén emitir sus recetas en
libretas enumeradas con membretes y codigo que identifique al doctor. La
misma debera ser firmada por quien la expida, esto se hace con el objeto de
que el farmacéutico encuentre que el documento este debidamente

autorizado.

Solo las farmacias que funcionen legalmente en Panamé estan

autorizadas para atender dichas recetas.

Las farmacias estan en la obligacion de despachar los medicamentos
en envases aprobados con su debido marbete, en ¢l cual se incluye: el

nombre del paciente, la fecha de expedicidn y las indicaciones de uso.

El regente de la farmacia deberd mantener un libro de registro de

narcoOticos. En é1 se anotarf, en folios individuales, las distintas drogas o
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especialidades que el establecimiento expenda con la anotacion de su debido
permiso. Debe mostrar el movimiento diario de las entradas y salidas de

narcoticos.

El farmacéutico regente, quien debe tener estudios universitarios, sera

ademas el encargado del manejo de las drogas y narcéticos.

2. Licenciz para la apertura y funcionamiente de establecimientos

farmacéuticos.

Segun el articulo 10 de la Ley 24, para la apertura y funcionamiento
de establecimientos farmacéuticos es necesario obtener la “Licencia para
operar Establecimiento Farmacéutico” ademas de la Licencia Comercial

que otorga el Ministerio de Comercio ¢ Industrias.

Para obtener esta licencia se hara.la solicitud a la Direccion de
Farmacias y Drogas cn papel sellado, donde se debe indicar, el nombre,
direccion y teléfono del establecimiento, los datos del farmacéutico regente,
horario de trabgjo del establecimiento. La misma debe ser firmada por ¢l

regente y ¢l propictario. Esta licencia debe renovarse anualmente.
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4, Licencia Comercial

La Ley N° 235 de 26 de agosto de 1994 regula el ejercicio del comercio
y la explotacién de la industria en Panama, y el Decreto Ejecutivo N° 35 de
24 de mayo de 1996, tiene como funcién primordial agilizar la expedicion de

Registro y Licencias Comerciales ¢ Industriales.

Segin la Ley, requeririn Licencias o Registro Comerciales las

personas naturales o juridicas que realicen actos de comercio.

Las farmacias, boticas, cosmeterias y articulos de tocador requeriran
de un Licencia Comercial Tipe “B” que la habilita para gjercer

indistintamente actividades del comercio al por mayor y menor.

Seghn e manual para la tramitacion de registros o licencias
comerciales de la Direccion General de Comercio Interior del Ministerio de
Comercio ¢ Industrias (1998), toda persona nawral o juridica que se
proponga realizar actividades comerciales o industriales debera solicitar ante
esta direccion el otorgamiento de la licencia correspondiente, por su propio

nombre 0 por intermedio de un abogado.
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La solicitud se hard en el formulario que facilitara el Ministerio de
Comercio e Industrias o en papel simple, y debe contener la siguiente

informacion:

¢ Nombre o Razén Social del solicitante y su cédula o datos de inscripcién

en ¢l Registro Piblico, segln se trate, de persona natural o juridica.
¢ La actividad a la cual se dedicara ¢l peticionario de que se trate.
# La direccion fisica del establecimiento
¢ El capital invertido
% El nombre comercial del establecimiento.

& El domicilio legal del solicitante, teléfono y apartado postal. Fecha de

inicio de actividades comerciales o industriales.
Ademais de lo anterior deberd incluirse lo siguiente:
& Poder del Representante Legal al abogado en papel simple.

¢ Certificado del Registro Piblico que detalle Directores, Dignatarios,

Representante Legal, Apoderado General y tipo de acciones.
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¢ Fotocopia de cédula autenticada por el Registro Civil de todos los
Directores, Dignatarios, Representante Legal y Apoderado General si lo

hubiere.

¢ Lista de accionistas o declaracion jurada, firmada por el secretario de la
sociedad sobre el cumplimiento del articulo 288 de la Constitucion

Politica de 1a Republica de Panama.

o Pago de Derecho Unico de B/.50.00



CAPITULO SEGUNDO

ESTUDIO DE MERCADO
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El fin del estudio de mercado es establecer la demanda potencial y la
participacién del mercado para poder calcular los ingresos probables del
proyecto. Es conveniente realizar primero los estudios de mercado y
técnico, pues lo primordial en un proyecto es determinar si tiene demanda y
si existen las condiciones para implementar el proyecto, de lo contrario el

proyecto debe ser abortado. [Ortega (1998)].

El estudio de mercado es mas que el analisis y determinacion de la
oferta y demanda o de los precios del proyecto. Muchos costos de operacion
pueden preverse simulando la situacion futura y especificando las politicas y
procedimientos que se utilizardn como estrategia comercial.  Pocos
proyectos son los que explican, por ejcmplo, la estrategia publicitaria, la cual
tiene en muchos casos una fuerte repercusion en la inversion inicial.

Metodologicamente son cuatro los aspectos que deben estudiarse,
segin Sapag y Sapag (1995):

¢ El consumidor y las demandas del mercado y del proyecto,

actuales y proyectadas.

¢ Lacompetencia y las ofertas del mercado y del proyecto, actuales y

proyectadas.
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¢ Comercializacién del producto del proyecto.

¢ Los proveedores y la disponibilidad y precio de los insumos,

actuales y proyectados.

El andlisis del consumidor tiene por objeto caracterizar a los
consumidores actuales y potenciales, identificando sus preferencias, hébitos
de consumo, motivaciones, etc, para obtener un perfil sobre el cual pueda

basarse la estrategia comercial.

El mercado de los proveedores puede llegar a ser determinante en ¢l
éxito o fracaso de un proyecto. Es necesario conocer la disponibilidad de
insumos requeridos y cuédl es el precio que debera pagarse para garantizar su

abastecimiento.

Para efectos de este analisis se ha realizado una encuesta de opinién
dirigida a los clientes de la Clinica de Urgencia 24 horas, ubicada al lado de
Farmacia Alba, por considerarla la principal fuente generadora de clientes

para el proyecto. (Ver Anexo N° 1).

Antes de aplicar dicha encuesta debemos determinar el tamafio de la
poblacién, para luego establecer la muestra representativa a la que se

aplicara dicho instrumento.
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La poblacién es el conjunto de personas que habitan la Tierra o
cualquier division geografica de ella. Puede definirse también como parte de
la poblacidn de un pais ocupada en una actividad en particular. Para efectos
de una investigacion se le puede denominar también como el universo del

estudio, y estd representado con la letra N en mayuscula.

En esta investigacion el universo del estudio estd constituido por et
nimero de personas (clientes) que utilizan los servicios de la Clinica de
Urgencias 24 horas en un periodo de quince dias. I.a misma se justifica en
que en funcion al proyecto analizado, esta empresa serd la principal
generadora de los futuros usuarios del nuevo servicio. Ademas se pretende
aplicar la encuesta a una muestra representativa durante un periodo de

quince dias.

Segun los datos proporcionados por los propietarios de dicho negocio,
basados, en sus libros de registro, durante una quincena se atienden

aproximadamente 525 pacientes. Esta cifra representa la poblacion.

Una vez determinada la poblacién se procederd a determinar la
muestra.  Una muestra se puede definir como: partes, opiniones que s

recogen en el terreno investigativo, para estudio. La misma es utilizada por
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efectos del tiempo y el dinero que se tiene que invertir, ya que en un
universo completo ¢l costo serfa mayor. La muestra esta representada por la

letram minascula. {Herrera y Garcia de Paredes (1999)].

La muestra debe ser representativa, para ello existen diferentes
formulas que permiten determinarla. El muestreo utilizado en este analisis
fue escogido mediante la aplicacion de una simple aplicacién matematica
porcentual. Se recomienda entre el 20 al 30% minimo del universo o

poblacion para que sea representativa.

Para determinar el tamafio de la muestra representativa se utiliza la

siguiente ecuacion:
n = N x20% 2.1)
Aplicando los datos seffalados anteriormente a la ecuacidén tenemos:
n = 525x20%

105

i

Después de haber determinado que la muestra representativa es de 105
clientes, se procedié a aplicar las encuestas. Esto se efectué durante un
periodo de una quincena y las personas fucron escogidas aleatoriamente a

distintas horas del dfa, incluyendo la noche.
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A. ANALISIS DE LA OFERTA

La oferta se refiere a los productos y las cantidades que los
productores o empresas estén dispuestos a producir u ofrecer a los posibles
precios del mercado. La oferta trata de todas las posibles relaciones entre las

cantidades y los precios en un momento determinado.

El propbsito que se sigue a través del analisis de la oferta es
determinar, cuantificar o medir los productos y servicios y las condiciones

en que la empresa puede y quiere poner a disposicion del mercado.

La actividad farmacéutica inmersa en la economia social tiene un
puesto importante entre los negocios esenciales en toda comunidad, ya que
ofrece sus servicios a un gran mimero de personas de todos los niveles
sociales.

1.  Productos y servicios

Las necesidades, los deseos y las demandas del ser humano indican
que existen los productos necesarios para satisfacerlos. Un producto es
cualquier cosa que puede ofrecerse a la atencién de un mercado para su
adquisicion, utilizacién o consumo y que puede satisfacer una necesidad o

un deseo. [Kotler y Armstrong (1994))
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Los productos y servicios que ofrece 1a Farmacia Alba se enumeran a

continuacion:

¢ Medicamentos: Todos los permitidos por la ley.

& Cosméticos, cuidado personal y perfumeria: Maquillaje de diversas
marcas, articulos para el cabello, aseo personal, perfumes y demds.

¢ Articulos de primera necesidad en el hogar:

¢ Utiles escolares: cuadernos, lapices, plumas, borradores, cartapacios,

hojas blancas y de raya, entre otros.
¢ Revistas: las més leidas proporcionadas por las distribuidoras a
consignacion.

¢ Comestibles: golosinas, helados, sodas, emparedados, café, sopas

instantaneas, chocolates, entre otros.
¢ Jugueteria en pequefia escala.
¢ Tarjeteria para todas las ocasiones.

¢ Fotocopiadora
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De los productos y servicios enumerados anteriormente quien tiene la
mayor importancia son los medicamentos, puesto que representan alrededor
del 60% de las ventas mensuales de la farmacia. Anteriormente quienes
entraban a una farmacia exclusivamente compraban medicamentos. En la
actualidad, nos encontramos con que son cada vez mas los productos de
diferentes indole que son solicitados por quienes ingresan a un negocio
farmacéutico. Debido a ello se puede observar que esta farmacia, tratando
de cumplir con sus objetivos y su misién a favor de la comunidad, ofrece tan

diversificado nimero de productos aun cuando sea en pequefia escala.

Mediante las encuestas hemos determinando que ademas de los
medicamentos, el producto mas adquirido por los usuarios de una farmacia
son los comestibles, seguido en orden de consumo por los regalos, revistas,
cuidado personal, cosméticos, jugueteria, utiles cscolares y en GOltima

instancia las fotocopias, como se observa en la figura 1.
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Figura 1. Frecuencia de uso de los productos de

(1 25 0 Comestibles
B Regalos

" | O Revistas

Fuente: Elaborada por la autora en base a las encuestas

2.  Nuevas proyecciones

Uno de los diversos objetivos de una organizacion es expandir su
participacion en el mercado, esto puede lograrse tratando de brindar
servicios inexistentes y/o complementarios que ademas de contribuir con la

sociedad, permitan lograr mayor rentabilidad.
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Farmacias Alba de Betania ofrece todos sus productos y servicios a
los clientes en un horario que se extiende desde las 7:00 a.m. hasta las

12:00m.d.

La esencia de este proyecto no radica en la adicion de nuevos
productos o servicios, estd basada en 1a extensién del horario de atencion al
publico. Dado el caso, todos los productos enumerados en el acdpite

anterior estaran disponibles para los clientes las veinticuatro horas de dia.

Es evidente, segtn los resultados de las encuestas, la necesidad de que
exista una farmacia que preste sus servicios las 24 horas del dia, que tenga
los medicamentos necesarios, ya que después de ciertas horas de la noche es
dificil conseguir las medicinas que se necesitan. En el cuadro I observados
que el 100% de los encuestados desea que exista una farmacia en su

comunidad que labore las 24 horas del dia.
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Cuadro I. ;DESEARIA USTED UNA FARMACIA QUE LABORE
LAS 24 HORAS DEL DiA EN SU COMUNIDAD?

Respuestas | N° de Frecuencias | Porcentaje

Si 105 100
No 0 0
Total 105 100

Fuente: Elaborado por la autora en base a las encuestas.

Ofrecer los servicios durante todo el dia representara ademés, una
fuente de empleo para residentes en ¢l drea metropolitana, y redundara
ademés en beneficio de los diferentes usuatios de las farmacias. No estd
demas sefialar que las urgencias médicas, que constituye la principat fuente
generadora de ingresos para esta empresa, pueden ocurrir en cualquier
momento.

3. Precios

Este mercado utiliza la cadena de comercializacién que aparece en la
Figura2. Dicha cadena inicia en un laboratorio farmacéutico, este elabora
el producto y lo vende a las distribuidoras, quienes se encargan de hacer

Hegar el producto a las farmacias que lo ponen a disposicién del usuario. En
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funcion a ello se establecen los precios para los productos. Las farmacias
toman como base el precio al que la distribuidora vende los productos y se le

agrega el margen de ganancia que la empresa espera para cada uno.

Figura. 2 Canales de comercializacién

Labora’tor.io Distribuidores Farmacia Consymidor
Farmacéutico Final

Fuente: Elaborado por la autora

La estructura del margen de utilidad que obtiene la farmacia de los

productos vendidos se encuentra detallado en el cuadro 1L

El porcentaje de utilidad no varia entre una farmacia y otra, ya que las
agencias le venden a las farmacias con ¢l mismo precio, 0 sea con un mismo
margen de utilidad. Sin embargo ¢l porcentaje de ventas de cada articulo
varia de acuerdo con el volumen de ventas del establecimiento y otros

factores economicos y de localizacion.

UNIVERSIDAD DE PANAMA

BIBLIOTECA
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El cuadro II detalla que porcentaje representa del nivel de ventas cada

uno de los productos que Farmacia Alba tiene a disposicion de los clientes.

Cuadro II. ESTRUCTURA DE LOS MARGENES DE UTILIDAD
POR PRODUCTO EN FARMACIA ALBA

Producto o Servicio Margen de utilidad
Total Productor / Farmacis
Precio de venta | Distribuidor

Medicamentos 100 67 33
Cosméticos, cuidado 100 65 35
personal y perfumeria

Articulos de primera 100 75 25
necesidad en el hopar

Utiles escolares 100 65 35
Revistas 100 80 20
Comestibles 100 80 20
Jupguetes 100 60 40
Tarjeteria 100 80 20
Fotocopiadora 100 80 20

Fuente: Elaborado por ia autora.

La casa distribuidora de las revistas facturan el precio de venta y resta

el veinte (20) por ciento, €l cual es la utilidad para el establecimiento. La

ventaja base es que las revistas que no se venden son devueltas sin pérdida

por parte de la farmacia.
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Cuadro III. CLASIFICACION DE LOS PRODUCTOS SEGUN
PORCENTAJE DE VENTAS EN FARMACIA ALBA

Producto o Servicio Porcentaje de ventas
(%)

Medicamentos 60
Comestibles 16
Revistas 6
Cosméticos, cuidado persenal y 5
perfumeria
Juguetes 4
Fotocopiadora 3
Tarjeteria P
Fotocopiadora L 2 o
Utiles escolares -
Articulos de primera necesidad en el
hogar 1

Total | 100

Fuente: Elaborado por la autora
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4.  Publicidad y Promocion

Para una empresa de servicios como lo es la farmacia, quien
comercializa productos farmacéuticos en un mercadeo libre y competitivo,
es importante generar actividades para promocionar sus productos, con el
fin de mantener la aceptacion y aumentar los niveles de consumo en ¢l

segmento del mercado que desea cubrir y satisfacer.

No es recomendable encasillarse en lo tradicional del silencio
comercial. El aumento en la promocién conlleva a elevar ingresos por la

estimulacion de la demanda.

La mercadotecnia moderna implica algo més que desarrollar un buen
producto, fijarle un precio atractivo y ponerlo al alcance de sus clientes. La
empresa deben comunicarse con éstos. [Esto se logra a través de la

promocioén y la publicidad.

Kothler y Armstrong (1994) definen publicidad como cualquier
forma pagada de presentacién y promocién no personal de ideas, bienes o
servicios por un patrocinador bien defimdo. Consideran que promocién son
incentivos de corto plazo para alentar las compras o ventas de un producto o

servicios. Dentro de ellas se encuentran instrumento especificos, como las



39

presentaciones de ventas, las exhibiciones en los puntos de venta, los
anuncios especiales, las presentaciones comerciales, las ferias, las
demostraciones, los catalogos, la literatura, los paquetes de prensa, los
carteles, los concursos, las bonificaciones, 1os cupones y las estampillas de
propaganda. En general la mezcla de mercadotecnia (la promocién y el
producto, ¢l precio y el lugar) deben cocrdinarse para obtener el mejor

impacto de comunicacion.

Farmacia Alba no es ajena a estas conclusiones. Utiliza diversas

fuentes para promocionarse, entre las cuales podemos mencionar:

¢ Utiliza como medio principal de promocion la radio, sobre todo en
la época de verano, publicando anuncios en diferente emisoras
durante los meses de enero a abril. El resto de] afio lo hacen solo

esporddicamente.
¢ Patrocinio de equipos deportivos.

¢ Promocion directa con los duefios de las clinicas aledafias a la
farmacia y sus clientes mediante el uso de volantes y obsequio de

muestras.
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No obstante a los medios publicitarios utilizados hasta la fecha es
importancia considerar que la nueva estrategia que desea implementar la
empresa debe ser promocionada por diversas fuentes. Ademas de las
mencionadas anteriormente seria conveniente utilizar otros medios como
anuncios en periédicos de la localidad y entrega de volantes a los clientes
regulares, a los residentes del corregimiento de Betania y las personas que

laboran en esa area.

La promocion debe llegar a todo publico, mejorar las relaciones con la
empresa, atraer nuevos grupos de clientes, aumentar las ventas y mejorar la

reputacion de la empresa.
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B. ANALISIS DE LA DEMANDA

La gente tiene deseos casi ilimitados, pero sus recursos sf tienen
limite. Por ello quiere elegir productos que proporcionen [a mayor
satisfaccion por su dinero. Cuando estdn respaldados por el poder
adquisitivo, los deseos se convierten en demandas. [ Kotler y Armstrong

(1994)]

La demanda se refiere a la cantidad de productos que los consumidores

estdn dispuestos a comprar segun los posibles precios del mercado.
La demanda est4 determinada por los siguientes factores:
9 Los gustos y preferencias de los consumidores;
& El ntmero de consumidores
¢ El precio de los productos sustitutos;
¢ Los ingresos de los consumidores; y
4 Elnivel general de precios.

La teoria econdmica indica que existe una relacién inversa entre el
precio y la cantidad demandada. Esta vltima tiende a aumentar al bajar el

precio del producto y viceversa.
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Si bien es cierto que el uso de medicamentos puede considerarse de
primera necesidad, pues cuando existe alguna deficiencia médica se debe
recurrir a ellos para recuperar la salud, también es cierto que la demanda
disminuye cuando el precio aumenta. Ademas otro factor que también
afecta la demanda de productos farmacéuticos son las reglamentaciones
establecidas por la autoridades de salud. Por ejemplo, con Ia
implementacién de la nueva ley, que prohibe la distribucion de algunos
productos farmacéuticos (antibi6ticos) sin receta médica, las ventas en este
ramo mermaron sus ingresos.

Conocer 1a demanda nos ayudard a justificar o no la aplicacion de este
proyecto,

El andlisis de la demanda pretende cuantificar el volumen de bienes o
servicios que ¢l consumidor podria adquirir del proyecto. La demanda se
asocia con los niveles de precio y condiciones de venta y se proyecta en ¢l

tiempo.

A través de las encuestas se determind que la mayor parte de sus
clientes estén representados por mujeres, ya que el 56% de los clientes son

del sexo femenino y el 44% pertenecen al masculino. (Ver figura 3)
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Figura 3. Sexo

Fuente: Elaborado por la autora en base a las encuestas

La demanda por los servicios médicos en personas menores  de 25
anos de edad representa €l 24 %, los clientes entre 25 y 45 ailos son los

mayoritarios con un 53% y el 23% son mayores de 45 afios.. (Ver figura 4)

Figura 4. Edad de los encuestados

B Menor de 25
M Entre 25 y 45
M Mayor de 45

Fuente: Elaborada por la autora en base a las encuestas
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El nivel de ingreso de los usuarios se puede observar en la figura 3.
Quienes ganan menos de B/500. Forman ¢l 44% de la muestra, los clientes
con ingresos entre B/, 501 a B/1,000 conforman un 45% y el restante 11% se

encuentra en aquellos que obtienen mas de B/. 1,000.

Figura S. Ingreso Familiar

s M%  45%

] Menor de B/.500 M De B/. 501 a B/.1,000 QMayor de B/.1,000

Fuente: Elaborada por la autora en base a las encuestas.
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Oftro aspecto muy importante y que es bueno recalcar es el hecho de
que las personas que utilizan los servicios de las clinicas y la farmacia en su
gran mayoria no viven en el Corregimiento de Betania pero si laboran alii.

Obsérvese figura6 y 7.

Figura 6. ;Labera usted en el corregimiento de Betania?

Fuente: Elaborada por la autora an base a las encuestas.
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De la figura 7 se puede concluir ademas que las personas utilizan los
servicios de la Clinica en su gran mayoria no viven en el corregimiento de

Betania.

Figura 7. ;Vive usted en el corregimiento de Betania?

Fuente: Elaborada por la autora en base a las encuestas.
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Cuando preguntamos a los clientes sobre la ocurrencia de urgencias
médicas después de medianoche la gran mayoria contesté que no habian
tenido percances médicos después de medianoche (79%), el otro 21%

contesto en forma positiva. (Ver figura 8)

Figura 8. ;Ha tenido urgencias médicas después de
medianoche?

Fuente: Elaborada por la autora en base a las encuestas
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La figura 9 nos demuestra que existe una gran demanda por servicios
farmacéuticos después de medianoche ya que son muy pocas las farmacias

que laboran las 24 horas del dia.

Figura 9. ;En su comunidad existe alguna farmacia que
lahore las 24 horas?

Fuente: Elaborada en base a las encuestas
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A pesar de que los clientes no han tenido urgencias médicas después
de medianoche, todos los clientes se mostraron interesados en contar con
una farmacia en su comunidad que ofrezca el servicio durante todos el dia,
cabe incluir que muchos expresaron el hecho de que no se puede medir o
estimar el dia o 1a hora en que se requieran los servicios médicos. Ver figura.
10. De primera mano hemos constatado que este proyecto es visto con muy

buenos ojos por los posibles usuarios.

Figura 10. ;Le gustaria contar con una farmacia las 24
horas del dia en su comunidad?

150 « "r

Sl
B NO

100445+

=

50

Fuente: Elaborada por la autora en base a las encuestas
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Al analizar la frecuencia con que se compran medicamentos, la fuente
principal de ingresos para una farmacia, observamos que son muy pocos los
que lo hacen semanalmente (solo un 6%), los compradores quincenales,
representan la mayoria (40%), segutdo de ios consumidores mensuales con
un 33%. El restante 21% estd representado por quienes compran

medicamentos esporadicamente, como lo muestra la figura 11.

Figura il. ;Con que frecuencia compra medicamentos?

Semanalmente 0 Quincenalmente
E Mensualmente Esporadicamente

Fuente: Elabora por la autora en base a las encuestas
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Para terminar con el andlisis de la demanda, mediante las encuestas
determinamos que el consumo de medicamentos se conforma de la siguientc
manera: el 37% compra menos de cinco balboas mensuales, €l 48%,
porcentaje mayoritario, adquiere de B/.5.00 a B/.20.00, el otro 10% gasta
entre B/21.00 a B/.40.00, y el hltimo 5% incluye a quienes compras mas de

B/.40 (3%) y quienes no respondieron (2%).

Figura 12. ;En cuanto estima su consumo de
medicamentos mensual?

o e
60 32

20{

o LeEite]

B Menor de B/ 5.00 ODe B/5.00 25/20.00 LCIDe B/. 21.00 a B/, 40,00
QMayor de B/.41.00 D Sin Respuesta _ -

Fuente: Elaborado en base a las encuestas
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C. ANALISIS DE LA COMPETENCIA.

El estudio de la competencia es fundamental por varias razones. Por
ejemplo, debemos conocer su estrategia comercial para aprovechar sus

ventajas y desechar sus desventajas.

A continuacién se analiza la competencia del negocio objeto de

estudio.
1. Ciudad de Panamsé

En la ciudad de Panamé se concentra el 25% de la poblacion del pais,
lo que la convierte en una de las mas importantes. Ademds en ella se
desarrolla la mayor parte de las actividades socioeconémicas y politicas. La
misma estd conformada por 13 corregimientos, en uno de los cuales esta
ubicado el negocio para el cual se elabora la presente investigacién. En el

cuadro IV, se detalla la situacién demografica de dicha ciudad.
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Cuadre IV. SUPERFICIE, POBLACION Y DENSIDAD DE
POBLACION DE LA REPUBLICA DE PANAMA,
SEGUN PROVINCIA Y CORREGIMIENTO. CENSO

2,000.

Provincia, distrito y Superficie | Poblacién | Densidad | Porcentaje

corregimieato (Km?) (habitantes { del total de
xKm’)_| ta poblacién.
TOTAL 75,5170 2,839,177 37.6 100
PROVINCIA DE PANAMA 11,9519 1,388,357 116.2 49
Distrito de Panam4 2,560.8 708,438 276.6 25
Ciudad de Panami 106.5 415,964 3,905.8 15
San Felipe 0.5 6,928 13,856.0 0.2
El Chorrillo 0.4 22,632f  56,580.0 0.8
Santa Ana 13 21,098 16,229.2 0.3
Calidonia 1.6 19,729 12,3306 0.7
Curuadi 11 19,019 17,290.0 0.7
Betania 86 44,409 5,163.8 1.7
Bella Vista S.1 28,421 5,572.7 1.0
Pueblo Nuevo 5.8 18,161 3,131.2 0.6
San Francisco 56 35,751 6,384.1 1.3
Parque Lefevre 6.2 37,136 5989.7 1.3
Rio Abajo 6.3 28,714 4,557.8 1.0
Juan Diaz 356 88,165 2,476.5 3.1
Pedregal 284 45,801 1,612.7 1.6

Fuente: Panamid en Cifras. 1996-2000. Direccién de Estadistica y Censo.
Contraloria General de la Reptblica
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En el cuadro V se presenta la informacién pertinente a las farmacias

que existen en el pais y algunos aspectos relevantes.

Cuadrec V. FARMACIAS QUE ESTAN HABILITADAS POR
LICENCIA DEL DEPARTAMENTO DE FARMACIAS
Y DROGAS PARA OPERAR EN EL PAfS, SEGUN
PROVINCIA, DISTRITO Y CORREGIMIENTO.,

Provincia, distrito y Superficie N° de Farmacias | Porcentaje
corregimiento (Km?) Farmacias | por Km® | del total de
las farmacias
REPUBLICA DE PANAMA 75,517 645 0.008 100
Provincia de Panama 11,951.9 390 0.032 60
Distnito de Panama 2,560.8 121 0.047 19
Corregimiento de Betania 86 37 43 6

Fuente: Seccién de Licencias, Departamento de Farmacias y Drogas,
Ministerio de Salud.

2.  Corregimiento de Betania

El corregimiento de Betania forma parte importante de la ciudad de
Panamd. Como puede observarse en el cuadro IV (pag 53), tiene un total de
44 409 habitantes a razén de 5,163.8 habitantes por Km®. En el encontramos

diversos comercios al por mayor y al detal, tales como bancos, restaurantes,
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centros de diversion, empresas manufactureras, almacenes, supermercados, y

un gran numero de clinicas y farmacias.

Betania cuenta con un total de 37 farmacias a la fecha, que
representan el 6% del total de las farmacias existentes en el pais. De ellas 36

representan la competencia de Farmacia Alba. (Ver cuadro V, pag. 53).
Entre los principales competidores del negocio podemos mencionar:
¢ Farmacia Risol #2
¢ Farmacia Mercurio, S. A.
¢ Farmacia del Super 99 de Betania
¢ Farmacia Boténica #2
¢ Farmacia Charton’s 1
¢ Farmacia El Dorado
¢ Farmacia Brossard
¢ Farmacias Metro, S. A.

4 Farmacia 12 horas, S. A

¢ Farmacia Blankitta
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En lo que respecta a la competencia directa del proyecto de expansién
de horario, segin Farmacias y Drogas existen en la pais un total de 41
farmacias que laboran las 24 horas, de las cuales solo dos se encuentran
ubicadas en ¢l Corregimiento de Betania y ambas se localizan en ¢l Centro

Comercial el Dorado, muy distantes del local de Farmacia Alba (Ver Anexo

N° 2).
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Farmacia P. S. Drugstore, S. A.
Farmacia del Super 99 (Transistmica)
Farmacia Mary Jane

Farmacia Bethania

Farmacia y Novedades el Ocaso
Farmmacia La Gloria

Farmacia Anavari

Farmacia Mita

Farmacia Samir N° 4



CAPITULO TERCERO

ESTUDIO TECNICO
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Un proyecto consiste en la bisqueda de una solucion al planteamiento
de un problema que tiende a resolver una necesidad humana. Un proyecto
surge como respuesta a una idea que busca, ya sea la solucion de un
problema o la forma para aprovechar una oportunidad de negocio, que por lo
general corresponde a la solucién de un problema de terceros. [Sapag'y
Sapag (1997)]

Segtin Ricardo Ortega, en su monografia preparacién y evaluacion de
proyectos, un proyecto de inversion es una serie de actividad independientes
no rutinarias que contribuyen al logro de estrategias que se¢ hayan formulado
en la organizacion y que conducen al cumplimiento de la mision.

Si deseamos evaluar un proyecto de cualquier indole, puede ser para
crear un nuevo negocio, ampliar instalaciones, reemplazar un equipo, lanzar
un nuevo producto o ampliar el periodo de atencién al publico a veinticuatro
(24) horas, como es el caso de este estudio, el mismo debe evaluarse para
determinar su conveniencia, a manera de que se asegure que este resolvera
una necesidad humana en forma eficiente, segura y ademaés rentable.

El presente estudio de viabilidad técnica describe ¢l proyecto y estudia

las posibilidades materiales, fisicas y legales del mismo.
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A, EL PROYECTO: EXPANSION DEL HORARIO DE

ATENCION AL PUBLICO A 24 HORAS.

Proponer la ejecucién de un proyecto implica primero, una serie de
consideraciones econémicas acerca de cémo instalar un bien de capital o
bien proponer la prestacién de un servicio y segundo que el bien de capital o
la organizacion del servicio esté relacionado con la obtencién de un
resultado. Todas las consideraciones se hacen con el fin de lograr la mayor
racionalidad posible. Hay que decidir por ejemplo, que técnicas utilizar,
cudl es el tamafio adecuado, cual es monto a financiar y algunas otras que a

continuacion se analizan.

1.  Deseriptién

Este analisis es para un proyecto de expansién, pero no de un local o
de una bodega como los encontramos cominmente, se trata de un estmudio
para la expansion del horario las 24 horas. La Empresa interesada en
implementar esta alternativa es MIDELI, S.A. cuyo nombre comercial como

lo hemos mencionado antes es Farmacia Alba. El negocio esta ubicado en



la Entrada al camino Real de Betania, y hasta la fecha su horario es de 7:00

a.m. a 12:00 p.m.

Como la desaceleracion econdémica en la que vive el pais ha
ocasionado disminuciones en los niveles de ventas de la mayor parte de los
negocio del pais, esta empresa busca nuevas formas para subsistir y obtener
mejores rendimientos y considera que una de las posibilidad de logrario es

extender el horario las 24 horas del dia.

Lo anterior implica que el negocio seguird usando el mismo local, la
misma infraestructura y el mismo inventario. No obstante, aplicar este
proyecto requiere algunas modificaciones y recursos fisicos, humanos y
financieros, asi como aspectos organizacionales y legales que pasaremos a
analizar. Pero antes consideremos los factores que son determinantes de

este proyecto.
2.  Determinantes del proyecto

La aplicacion de un proyecto est4d condicionado por una serie de
variables como €l mercado, ¢l aprovechamiento de la capacidad instalada,

disponibilidad de insumos y materiales, recursos humanos y financieros.
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2. El mercado

Al hablar del mercado debemos remontamos al capitulo anterior,
mediante el cual hemos podido determinar cudles son las apreciaciones de

los posibles usuarios del nuevo servicio a ofrecer.

Las figuras 8, 9 y 10 (pag. 47, 48 y 49) del capitulo anterior son
muestra feaciente del interés de los clientes potenciales, ya que a pesar de
que el porcentaje de personas que tiene percances médicos en el turno
nocturno es bastante bajo, todas las personas encuestadas desean que exista
una farmacia que labore las 24 horas del dia, que les ayude, en un momento

determinado, a suplir de las necesidades que se presenten.

El estudio del mercado nos muestra que actualmente en el
corregimiento de Betania sélo existen dos farmacias que laboran 24 horas,
mismas que estan ubicadas en un punto equidistante a Farmacia Alba.
Incluso dichos competidores directos se encuentran ubicados en el mismo
Centro Comercial. Ademds, la mayor parte de la muestra encuestada

desconoce que existen en su corregimiento farmacias con este horario. (Ver

figura 9, pag. 48)
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b. Aprovechamiento de la capacidad instalada
Consideramos relevante sefialar que los administradores consideran
que existe una capacidad ociosa, pero esta capacidad esta dada no en funcion
de espacio sino en funcion del horario. Este tiempo ocioso es de 7 horas
diarias. Siete horas en las que se deja de vender. Por ello al aplicar este
proyecto, el mismo dejara de existir y se aprovechara al méximo la

capacidad que tiene la farmacia en estos momentos.

¢. Ofros
Existen otros factores que ademéds de los antetiores son
considerados también como determinantes del proyecto. Ellos son:
¢ Insumos y Materiales. Existe la disponibilidad de todos los
productos requeridos en una farmacia para cumplir con su
objetivos, de suplir lo necesario, para aportar a la salud de la
comunidad. Ademds la empresa cuenta con buenas relaciones
entre la mayoria de los distribuidores de productos
farmacéuticos, los cuales estn en capacidad de suplir los

productos en el momento en que la farmacia los solicite.
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¢ Recursos Humanos: En los momentos actuales de
desaceleracion encontramos que existe en el mercado el recurso
humano especializado que se requiere para llevar a cabo este

proyecto.

¢ Recursos Financieros: La empresa cuenta con excelente crédito
bancario, por lo que cuenta con el apoyo de los bancos de la
localidad para obtener el financiamiento que se requiera en la

realizacion del proyecto.



B. RECURSOS REGQUERIDOS
1. Recursos Fisicos
a. Espacio Fisico

Farmacia Alba estd ubicada en el edificio N° 1 a la entrada del
Camino Real en Betanmia. El local es arrendado el cual tiene
aproximadamente 55 metros de 4rea de exhibicién y un depésito-oficina de
15 mts? aproximadamente, donde ademdas de almacenar medicamentos y

otros insumos se encuentra una fotocopiadora y el despacho de 1a regente.

El local cuenta con verjas y alarma de seguridad, aire acondicionado y
todos los requerimientos exigidos por la ley para el funcionamiento de una

farmacia.

En este proyecto €l piblico no tendra acceso directo al local, sino que
se le brindaré el servicio a través de una ventanilla con acceso directo al drea
peatonal. Como este local no cuenta con dicha ventanilla, se deben hacer los
trabajos correspondientes para la habilitacion del area. El monto en
acondicionamiento del 4rea fisica asciende a la suma aproximada de

B/.700.00 el cual fue cotizado por una empresa constructora.
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b. Inventario de insumos y materiales

El inventario de Farmacia Alba al 31 de diciembre de 1999 (fechas
mas actuales suministradas) ascendia a -la suma de B/.62,912
aproximadamente. (Ver anexo 3). No obstante en este tema podemos
agregar que el negocio utiliza ¢! sistema justo a tiempo, minimizando la
inversion en inventario ya que los productos llegan en el momento exacto en
que se requieren a través de los distribuidores que suplen a diario y
eficientemente, las necesidades de la farmacia, Para determinar el monto
por el quiere se requiere que aumento el inventario o costo de la mercancia

vendida se utilizara el método del porcentaie en el estado de resultados.

¢. Equipo
Farmacia Alba cuenta en estos momentos con los siguientes

€quipos:
¢ Maquina registradora
¢ Fotocopiadora

¢ Nevera para refresco



¢ Congelador para helados

¢ Nevera para medicamentos

¢ Micro hondas

¢ Aire acondicionado

¢ Maquina de escribir

¢ Anaqueles para exposicion de productos
¢ Abanicos

& Escritorio y sillas.

Consideramos conveniente para desarrollar el proyecto propuesto que
los empleados a contratar en el nuevo tumo que seria de 11:00 p.m. a 7:00
a.m., cuenten con los implementos que le permitan ejercer sus funciones de
la manera més eficiente. Brindandole las mejores condiciones para laborar.
El negocio cuenta hasta la fecha con todo lo necesario, por lo que no s¢

requiere la compra de equipo adicional,
2.  Andlisis del Recurso Humano requerido en el proyecto.

El recurso humano esté representado por las personas que se encargan

de atender la farmacia. A la fecha en la farmacia Alba se labora en dos
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turnos uno de 7:00 am. a 4:00 p.m. y otro de 4:00 p.m. a 12:00 m.d.. Para
atender al publico las 24 horas se requiere tercer turno de 11:00 p.m. a 7:00

am.

El proyecto de expansiéon de horario requiere la contratacion de un
asistente farmacéutico que laborard en el nuevo horario y que debera llenar

los siguientes requisitos:
& Estudios universitarios (minimo tres afios)
¢ Experiencia minima de dos afios
¢ Manejo de caja
¢ Alto grado de responsabilidad, ordenada (o)

& Edad entre 23 y 35 afios.

Ademas, se requerird también de los servicios de un seguridad, se
recomienda la contrataciéon de los servicios de una agencia de seguridad,

para contar con un agente que labore en horario de 11:00 p.m. a 7:.00 am..

En base a salarios competitivos se detalla a continuacion el salario

bruto mensual y anual que devengarin.



Cuadre VI. COSTO DE MANO DE OBRA

Personal Salario Bruto Vaca- XIII Salario Bruto
Mensual ciones mes Anuval

Asistente de B/. 500.00 B/. 500.00§ _B/. 500.00 B/. 7,000.00
Farmacia

Seguridad B/.400.00| B/.400.00| B/.400.00| B/ 5,600.00

Prestaciones del B/ 11700 B/ 117.00f B/ 117.00 B/. 1,638.00
patrono *

Totales B/.1,017.00] B/. 1,017.00| B/. 1,017.00} B/.14,238.00

* Incluye: seguro social patronal, seguro educativo y riesgo profesional.

Fuente: Elaborado por la autora.

Obsérvese que la planilla anual alcanza un monto aproximado de
B/7.14,238.00. Esta incluye todas las prestaciones laborales que requicre la
ley.

Para ¢l reclutamiento y seleccién del (a) asistente de farmacia se
recurrird a los clasificados en los periédicos de la localidad por un periodo
de una semana. Ademés es necesario redactar un formato de solicitud de
puestos para recopilar la informacién. Todo lo anterior, incluyendo el costo

por horas invertidas que requiere entrevistar y seleccionar a 1a persona més
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apropiada, segin las cotizaciones y proyecciones implicaria un costo

aproximado mas probable de B/. 500.00
3. Recursos Financieros

Este proyecto serd financiado en un 90% por un banco de la localidad
y el otro 10% ser4 aportado por los propietarios del negocio. Este préstamo

implica una tasa de interés anual del 10% a cinco afios.
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C. ASPECTOS ORGANIZACIONES Y LEGALES
1.  Aspectos Organizacionales
Para el funcionamiento del establecimiento las 24 horas el mismo
cuenta con los siguientes elementos:
¢ Posee teléfono para facil comunicacién y un sistema eléctrico

adecuado.

¢ Cuenta con verjas de hierro para la seguridad de la farmacia, al

igual que un sistema de alarma.
¢ Tiene anaqueles adecuados para la colocacion de los medicamentos
¢ El regente farmacéutico tiene su oficina
¢ La farmacia cuenta con vitrinas, para visibilidad de los clientes

& Cuenta con una caja registradora para marcar los precios de los

medicamentos, y Hevar los registros de las transacciones diarias.
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¢ Existe un depdsito para guardar las medicinas, las cuales seran
controladas por una sola personas y debe tiene una refrigeradora

para guardar productos /dbiles” al calor.

¢ Tiene servicio sanitario para las necesidades del personal.

Implementar este proyecto requiere ademas de:

¢ Habilitacion de ia ventanilla mediante la cual se atendera al piblico

después de medianoche

¢ Debera colocar un letrero luminoso donde especifique: Farmacia
Alba, abierta 24 horas, con el nombre del regente farmacéutico.

El mismo tiene un costo de B/.900.00

ldbiles: Frdgil, caduco, débil. Quimico: dicese del compuesto facil de transformar
en-otro mds estable. Diccionario de la Lengua Espafiola. Real Academia de la
Lengua.
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2.  Aspectos Legales
a. Reglamentaciones

Todas las actividades requieren normas de reglamentacion, con el
objeto de regular los deberes y derechos de los participantes. Todo proyecto
debe enmarcarse en un régimen legal. Dicho de otra forma debe cumplir

con los mandatos y prohibiciones que le establece la sociedad.

MIDELI, S.A. (Razon Social) 6 FARMACIA ALBA (Nombre
comercial) fue constituida segan las leyes de la Republica mediante escritura
Pablica N° 12,014 de 7 de agosto de 1985 y esta inscrita en el Registro
Puhblico a la ficha 155366, rolls 16315 ¢ imagen 0045.

Cuenta con Licencia Comercial Tipo B numero 33168 concedida por
resolucion N° 1905 de 21 de agosto de 1987 del Ministerio de Comercio ¢
Industrias.

Ademds cuenta con la licencia para operar establecimiento
farmacéutico namero 8-004 F/FD otorgado por Farmacias y Drogas del

Ministerio de Salud.
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Para efectos de la ampliacién del horario a 24 horas se requiere
presentar nuevamente la solicitud de licencia de operacién de farmacias
especificando el nuevo horario. Farmacias y Drogas exige como unico
requisito adicional, que la farmacia debe contar con dos regentes

farmacéuticos como minimo, cada uno con un horario de 8 horas.

Consideramos que los gastos de licencia y legales para poner en
préctica el proyecto, incluyendo honorarios por tramitacién, representan

aproximadamente B/.100.00
b. Incentivos

Mediante el Decreto Numero 501 de 22 de Mayo de 1956 se
reglamenta e incentiva el funcionamiento de las farmacias de turno de la

Republica de Panama.

Las farmacias de turno seran nombradas para prestar ¢ste servicio por
el alcalde del Distrito respectivo, de las ternas que le presente el

Departamento de Salud Publica y recibirén subvencion del Tesoro Nacional.



74

Lo anterior expresa que para que Farmacia Alba sea nombrada por el
Alcalde como farmacia de turno, debe pasar por un largo proceso que en
algin momento puede convertirse en asunto politico. Aun cuando no fuese
asi la probabilidad de que sea escogida después de formar parte de una tema
es de 33%. Por lo tanto para efectos de calcular la rentabilidad del proyecto,
el flujo de caja se elaborara sin dicha subvencién, por considerar que son
minimas las posibilidades de que la misma sea autorizada por las

autoridades.



CAPITULO CUARTO

EVALUACION FINANCIERA
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La ultima etapa del andlisis de la viabilidad financiera de un proyecto
es el estudio financiero. Los objetivos de esta etapa son ordenar y
sistematizar la informacion de caracter monetario que proporcionaron las
etapas anteriores, elaborar los cuadros analiticos y antecedentes adicionales

para la evaluacion del proyecto, y determinar su rentabilidad.

La sistematizacion de la informacién financiera consiste en identificar
y ordenar todos los itemes de inversiones, ingresos y costos que puedan
deducirse de los estudios previos. Sin embargo, y debido a que no se ha
proporcionado toda la informacion necesaria para la evaluacion, en esta
etapa deben definirse todos aquellos elementos que debe suministrar el

propio estudio financiero.

Las inversiones del proyecto pueden clasificarse, segun corresponda,
en terrenos, obras fisicas, equipamiento de fabrica y oficinas, capital de

trabajo, gastos de puesta en marcha y otros. [Sapag y Sapag (1995)]

Los ingresos de operacion se deducen de la informacién sobre la
demanda proyectada. Los costos de operacion se calculan por informacién

de los estudios anteriores, sin embargo ¢l costo de las ganancias (impuesto)
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debe calcularse en esta etapa, ya que éste es consecuencia directa de los

resultados de las operaciones de la empresa.

La evaluacién del proyecto se realiza sobre la estimacion del flujo de
caja de las entradas y salidas de efectivo. El resultado de la evaluacion se
mide a ftravés de distintos criterios que, mas que optativos, son

complementarios entre si.

En muchas ocasiones se adopta como norma que un proyecto debe
evaluarse a diez afios. Sin embargo la improbabilidad de tener certeza de la
ocurrencia de los acontecimientos considerados en la preparacion del
proyecto son cada vez maés altos en la medida que el proyecto se extiende a
plazos mayores de cinco afies. Dado a ello este proyecto se avaluard para un

periodo de cinco afios.
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A. INVERSION INICIAL

En esta seccién se sintetizard la informacion de los estudios de
mercado y técnico para definir la cuantia de las inversiones de un proyecto,
fin de incorporarla en la proyeccion del flujo de caja para su posterior

evaluacion.

Las inversiones en este proyecto se realizan todas antes de la puesta en
marcha del mismo. No se esperan nuevas inversiones durante los préximos

cinco afios.

Las inversiones efectuadas antes de la puesta en marcha de un
proyecto pueden agruparse en: activos fijos, activos intangibles y capital de
trabajo. Este proyecto, como se refiere sélo a la expansiéon de horario, no
requiere inversiones en activos fijos.

Entre las inversiones en activos intangibles tenemos: gastos de
organizacion, las patentes y licencias, los gastos de puesta en marcha, la

capacitacion, las bases de datos y los sistemas de informacion preoperativos.

Los gastos de organizacion incluyen todos los desembolsos que

emanan de la direccion y coordinacion de las obras de instalacién y por €l
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diseflo de sistemas, asi como los gastos legales que implique Ila

implementacion el proyecto.

Los gastos de patentes y licencias corresponden al pago de los
derechos municipales, autorizaciones notariales y licencias generales que

certifiquen el funcionamiento del proyecto.

Los gastos de puesta en marcha incluyen pagos de remuneraciones,
arriendos, publicidad, seguros y cualquier otro gasto que se realice antes del

inicio del proyecto.

Una gran parte de los proyectos tiene en cuenta un item especial de
imprevistos para afrontar aquellas inversiones no consideradas en el analists,

y para contrarrestar posibles contingencias.

En este proyecto ademas de las inversiones anteriores los duefios del
negocio desean mantener un fondo de B/3,000 como fondo para capital neto

de trabajo, mas que nada para invertir en mventario de insumos y materiales.

En el cuadro VII se detallan los componentes de la inversion que

requiere el proyecto en estudio.
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Cuadro VII. INVERSION INICIAL

INVERSIONES CANTIDADES
Tnversion en Activos Intangibles -
Gastos de Licencia B/.  100.00
Gasto de puesta en marcha
Publicidad 600.00
Letrero Luminoso 900.00
Acondicionamiento del local 700.00
Contratacion del Recurso Humano 500.0C
Capital Neto de Trabajo 3,000.0C
Imprevistos 1,000.0C
TOTAL B/. 6,800.00

Fuente: Elaborado por la autora.



81

B. FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION INICIAL
1 Fuentes de financiamiento

Como hemos determinado en el cuadro VII, la inversion inicial para

desarrollar esta alternativa es de B/. 6,800.00.

Para este proyecto la empresa cuenta con el apoyo de un banco de la
localidad, el cual acuerda con ella financiar el 90% de la inversion a un
plazo de cinco aflo y una tasa de interés de 10% anual. Este préstamo seria
por un monto de B/.6,120.00. Le corresponde a la empresa financiar el 10%
restante, o sea B/. 680.00. El cuadro VIII presenta una tabla de

amortizacion para dicho préstamo.
2 Amortizacién del préstamo

El término amortizacion de préstamos se refiere a la determinacion de
los pagos anuales equitativos que se requieren para liquidar un préstamo y
proporcione al prestamista un rendimiento por intercses especifico,
reembolsando el principal del préstamo en un periodo determinado. El
proceso de amortizacion de préstamos implica calcular los pagos futuros
(durante el plazo del préstamo) cuyo valor presente a la tasa de interés del

préstamo cquivale a la cantidad del principal inicial prestado. Los
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prestamistas emplean un programa de amortizacion de préstamos para
determinar la cantidad de pagos, asi como la asignacion correspondiente en

cada pago al interés y al principal. [Gitman (2,000)].

LLa amortizacion de un préstamo implica el pago de una anualidad a
partir de una cantidad presente. Si el valor presente de una anualidad se

obtiene mediante la siguiente formula:

VPA = MDP (FIVPA,,) (5.1)

Donde:

VPA es el valor presente

MDP es ¢l monto del pago o anualidad

FIVPA,, es el factor de interés de valor presente de una
anualidad a k tasa de interés y n periodos. Este valor
se encuentra en la tabla financiera de valor presente
de anualidades.

Entonces para determinar el monto del pago o anualidad se despeja la

férmula como sigue:

MDP=__ VPA (5.2)
(FIVPA)
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Sustituyendo tenemos que

MDP =

6,120.00 = 1,614.35
3.791

El préstamo sera cancelado mediante cuatro pagos anuales de

B/.1,614.35 y un ultimo por B/.1,614.90, tal como se detalla en el cuadro

VIIL.

Cuadro VII. AMORTIZACION DEL PRESTAMO BANCARIO

Afio Préstamo MDP Interés Abono a Saldo
capital
1 6,120.00 1,614.35 612.00 1,002.35 5,117.65
2 5,117.65 1,614.35 511.77 1,102.59 4,015.06
3 4,015.06 1,614.35 401.51 1,212.84 2,802.22
4 2,802.22 1,614.35 280.22 1,334.13 1,468.09
5 1,468.09 1,614.90 146.81 1,468.09 0.00

Fuente: Elaborado por la autora
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C. PRONOSTICOS FINANCIEROS
1.  Estimacion de ingresos

En el anexo 4 encontramos los estados de resultados de Farmacia Alba
correspondientes a los afios 1996-1999. Los mismos se han utilizado como

base para proyectar los ingresos del presente estudio.

Los valores detallados a continuacion se han basado en el promedio de
ingresos por ventas de los afios 1999 y 1998. Dicho promedio se utilizé para
aproximar las ventas promedio diarias y posteriormente el promedio de
ventas por hora. Este ltimo serviri de base para estimar los ingresos que
generard la extension del horario a 24 horas.  Los siguientes calculos
muestran como s¢ determinaron dichos promedios.

Los ingresos por ventas para los afios 1999 y 1998 fueron de
B/.810,069 v B/.649,314 respectivamente, el promedio correspondientes a
los mismos alcanza un valor de B/.729,691 al dividirlos entre 365 (la
farmacia labora todos los dias del afio, incluyendo ios domingos y ferniados)
da como resultado un promedio diario de B/.1,999. Las ventas por hora se

determinan dividiendo entre 24 , éstas representan la suma de B/.83.00.
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Se preguntaran: ;pero que tiene que ver el promedio de ventas por

hora con los ingresos que generar el proyecto?.

En el capitulo anterior, se especificéd que uno de los determinantes del
proyecto era aprovechar la capacidad ociosa del negocio. En farmacia Alba
ésta comprende un periodo de siete (7) horas diarias en las que el negocio

deja de generar ventas.

Si la empresa decide laborar todo el dia, se estan aportando 7 horas

diarias mas que contribuiran a incrementar los ingresos.

No obstante, también hay que considerar que el nivel de ventas
generado en un horario de 12:00 m.n. a 7:00 a.m. no puede ser igual al del
resto del dia. Esta limitante ha sido considerada para efectos de las
correspondientes proyecciones, ya que se trabajara bajo el supuesto de que la
contribucién marginal sera de 40%. Ademas se espera un crecimiento del

20% anual, basado en la inversién en promocién y publicidad.

El 40% de B/.83.00 es B/. 33.60. Este valor constituye el ingreso
aproximado por hora que recibird Farmacia Alba, durante el primer afio,
adicional a sus ventas regulares, si decide extender el horario a 24 horas. Al

multiplicar este valor pot las 7 horas que seran aprovechadas, conlleva a que



86

diariamente se obtengan B/.235.20. Expresado en otros términos el ingreso

marginal del primer afio de aplicacion de esta inversion sera de B/.85,848.

En el cuadro IX se detallan los ingresos esperados con la implantacién

de esta alternativa.

Cuadro IX. ESTIMACION DE INGRESOS

Aiios Ingresos por ventas.
1 B/. 85,848
2 B/. 103,017
3 B/. 123,684
4 ~ B/. 148,421
5 B/. 178,103

Fuente: Elaborado por la autora

2,  Estimacion de gastos

Para el calculo de los gastos generados con este inversion se utiliza ¢l
método del porcentaje. Una vez pronosticados los ingresos, los gastos s¢
expresan en términos de porcentajes tomando como base el afio 1999. (Ver
anexo 3). Sin embargo, existe un gasto que sera la excepcidn a regla, y este

es Publicidad y Propaganda. Para que este proyecto alcance las utilidades
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proyectadas se requiere fuertes inversiones en publicidad y propaganda con
el objeto de que la comunidad conozca las nuevas ventajas que le ofrece
Farmacia Alba y se apresten a aprovecharlas, con la consecuente generacion
de ventas en el nuevo horario.  Consideramos relevante invertir

aproximadamente un 3% de las ventas netas en este rubro.

El gasto de salarios (recursos humanos) asciende a la suma de
B/.14,238 anuales como 1o muestra el cuadro VI (pag.68). Se ha proyectado
mantener los salarios para los proximos cinco afios, periodo en el que se

analizara este proyecto,

El cuadro VII (pag. 93) presenta una tabla de amortizacion para el
préstamo bancario en el cual se pretende incurrir. El valor del préstamo es
por B/.6120.00 a un tasa de 10% anual a cinco afios. El costo financiero
anual representa la suma de B/. 1,614.35 durante los primeros cuatros afios y

de B/. 1,614.90 en quinto afio.

En el cuadro X se presenta el estados de resultados proyectado.



Cuadro X. ESTADO DE RESULTADCS PROFORMA {En balboas}
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% 1 2 3 4 5
lingresos por ventas | BJ. 85,848.00] B/. 103,017.00/ Bi. 123,684.00 B/. 148 421.00 B/. 178,105.00
Dev. y Desc. En Ventas (10%) | 8,584.80 10,301.70, 12,368.40)| 14,842.10 17,810.50
'Wentas Netas 100, B/. 77,263.20, B/. 92,715.30! B/. 111,315.60 B/, 33,578.90| B/ 160,294.5
Costo de la Mercancia Vendida- | 77] 59,492.66 71,390.78 85,713.011  102,855.75 123,428.77|
Utitidad Bruta 17,770.54 21,324.52 2560259 30.723.15! 36,867.74
Menos gastos de operacion '
Salarios y Prestaciones ! \ 14,238.00 14,238.00 14,238.00" 14,23&00; 14,238.00,
laborales R | N ¥
| Anuncio y Propaganda 3 231780 2781 46 3339.47 4007.37 4808.84
Legales y Notariales| 0.2 131.35 157.62 189.24 227 .08 2?2.5()]
(renovacién de licencias) , i o ,
Aseo 0.4 278.15 333.78 400 74| 480.88 577.06|
Luz y Teléfono |1 77263 927.15 "~ 1113.16| 1335.79 1602.85
Papeleria y Gtiles 0.6 471.31 565.56 679.03 8§14 83 977.80
Seguros 1 23.18 27.81 33.39) 40.07 48.09
Comisicnes de tarjeta de 0.7 54.08 64.90 77.92 83.51 112.21
crédito )
| Miscelaneos 0.3 193.16 231.79 278.29 333.95 400.74
Total de Gastos ! 18479.75 19328.07, 20349.23 21571 48| 23038.17
Utilidad de operacion -709.21 199645 ~  5253.36] 915167 1382957,
Menos gastos financieros 612.00! 511.77| 401. 51\ 280.22: 145.81;
Utilidad antes de impuestos | -1,321.21 1,484.68| 4,851.85 8,871.45 13,682.76
IMenos impuesto | 296.94 970.37| 1774.28 2736.55
Utilidad Neta B/ -1321.21] B/ 1,187.74] B/. 388148 Bi 7.097.16 B/. 10,546.21

Fuente: Elaborado por la autora
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3. Flujo de Caja Proyectado

La proyeccion del flujo de caja constituye uno de los elementos mas
importantes del estudio de un proyecto, ya que la evaluacion del mismo se
efectuara sobre los resultados que en e¢lla se determinen. La informacion
basica para realizar esta proyeccion estd contenida en los estudios de
mercado, técnico y organizacional, asi como en el célculo de la inversion

inicial, las estimaciones de ingresos y egresos, presentados con anterioridad.

La forma de construir un flujo de caja difiere si es para la creacion de
un producto nuevo o si es para reemplazo de alguno que ya esté en
funcionamiento. El presente es para la implantacion de un servicio
totalmente nuevo por lo que los datos analizados hasta ahora y los
presentados en el flujo de caja solo se refieren a los ingresos y gastos

generados por la nueva inversion.

El cuadro XI presenta el flujo de caja proyectado para la expansion del

horario las 24 del dia en Farmacias Alba.
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Cuadro XI. FLUJO DE CASA PROYECTABDO

Afvos

1] 1 2 3 4 §
Ingresos .
Ingresos por Ventas Netas B/. 77,263.20) B/.92,715.30 Bi. 11131560 B/ 133,578.90/ B/ 160,284.50
Préstamo B/. 6,120.00| i
Aporte del Inversionistas 680.00 :
Total de Ingresos B/. 6,800.00| B/. 77,263.20| 8/.52,715.30 B/ 111.315.650; 8/ 133,578.90| B/. 160,294.50|
Egrosos
Inversién Inicial 6,800.00
Costo de la Mercancia Vendida 59,492 66 71.390.78 85,713.01 102,855.75 123,426.77
Gastos operacionales 18,479.75 19,328.07 20,349.23 21,571.48 23,038.17
Gastos financieros £12.00 511.77| 401.51 280.22 145 .51
impuestos 296.94, 970.37 1,774.28 2,736.55
Amortizacién de la Deuda 1,002.35 1,102.59) 1,212.84 1,334.13; 1,468.19
Total de Egresos B/. 6,800.00| B/. 79,586.76 B/. 92,630.15] Bf. 108,646.96 B/ 12781587 B! 150,816.49
Flujo de Caja Bl. -2,323.66, B/ 8515 Bl. 266864 B/ §6,763.03 Bl. 9478.02

Fuente: Elaborado por la autora



D. ANALISIS DE LA RENTABILIDAD

Todo lo que se ha detallado con anterioridad posibilitara evaluar el
proyecto. Dicha evaluacién compararé los beneficios proyectados asociados
a la decision de inversion con su correspondiente flujo de desembolsos
proyectados.

El andlisis de los flujos generados por una alternativa de inversidn se
realiza con ¢l objetivo de clasificarlas o para evaluar si son aceptables.
Existen diversas técnicas para llevar a cabo dichos andlisis. Los métodos
preferidos integran los procedimientos de valor de dinero en el tiempo,

1.  Perfodo de Recuperacion,

Los periodos de recuperacidn se usan para evaluar las inversiones
propuestas, consisten en el tiempo exacto que requiere la empresa para
recuperar su inversion inicial y se calcula a partir de las entradas de efectivo.

El periodo de recuperacion de la expansion del horario las 24 horas en
Farmacia Alba se calcula a continuacion. Como este proyecto genera una

corriente mixta de flujos de efectivo, el célculo de su periodo de

recuperacion no es sencillo. Veamos:
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Cuadro XII. RECUPERACION DE LA INVERSION

Inversién Inicial B/.6,300.00

Flujo de efectivo
Aflo Flujo Inversidn recuperads
1 -2,323.56 0
2 85.15 85.15
3 2,668.64 2,753.79
4 5.763.03 8,516.82
5 9.478.02

Fuente: Elaborado por la autora

En el primer affo no se recupera parte de la inversion puesto que el
flujo es negativo, en ¢l segundo la recuperacion es de 85.15, el tercer affo se
recuperard B/.2,753.79 de los 6,800 invertidos inicialmente. Al finalizar el
cuarto afio se recuperaran B/, 8,516.82, puesto la cantidad recibida al cuarto
afio es mayor que la inversion inicial, ¢l perfodo de recuperacion se
encuentra entre el tercer y cuarto afio. De este dltimo afio solo el 70.21%
(B/.4,046.21) es necesario para completar 1a recuperacién de la inversiéon

micial de B/6,800.00. El periodo de recuperacion de este proyecto €s por



tanto, de 3.70 aflos aproximadamente. (3 afios m4s el 70 por ciento del

cuarto afio).
2. Valor Actual Neto

El valor actual neto (VAN) considera de manera explicita el valor del
dinero en el tiempo. Esta técnica descuenta los flujos de efectivo a una tasa
especifica. Esta tasa (conocida como tasa de descuento, rendimiento
requerido, costo de capital o costo de oportunidad) se refiere al rendimiento
minimo que es necesario obtener de un proyecto para que el valor en el
mercado de la empresa permanezca sin cambios. Para este analisis esta tasa

sera de 10%.

El valor actual neto como indica la ecuacion: 4.3, se calcula restando
la inversion inicial de un proyecto del valor presente de sus entradas de
efectivo, descontadas a una tasa igual al costo de capital del negocio. Dicho
cdlculo puede efectuarse matemdticamente, con la ayuda de las tablas

financieras o mediante la ayuda de una calculadora financiera.

La férmula matemaética es la siguiente:

VAN= * FE, - (4.3)
t=1 (1 + k)t
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En donde:

FE son los flujos de efectivos

IT es la inversién inicial

t es el tiempo de duracion del proyecto
k es el costo de capital

Mediante el uso de las tablas financieras también se puede obtener el
valor actual neto. Para ello se debe determinar primero el valor actual o
presente de los flujos proyectados, restarlos de la inversion inicial y el

resultado seria el valor actual neto del proyecto.

En el cuadro XIII se determina ¢l valor actual neto del presente
proyecto. Como puede observarse el resultado es un valor positivo de B/,
2,984 36. Segun el criterio de decisién del valor actual neto debera aceptar
el proyecto si el valor es mayor a cero (0), por lo cual este proyecto se

considera acepiable.



Cuadro XIIl. VALOR ACTUAL NETO

Aflo Entradas de Factor de interés del | Valor Presente
efectivo valor presente, FIVP (D) x (2)]
1) 2) 3)
1 - 2,323.56 .909 -2112-12
2 85.15 826 70.33
3 2,668.64 751 2,004.15
4 5,763.03 683 3,936.15
5 9,478.02 621 5,885.85
Valor presente de las entradas de efectivo 9,784.36
Menos: Inversion inicial 6,800.00
Valor actual neto VAN) 2,984.36

Fuente: Elaborado por la autora

3. Tasa Interna de Retorno

La tasa interna de retorno (TIR) es mas dificil de calcular a mano que

el VAN, no obstante, ésta es la técnica compleja de preparacion de

presupuesto de capital méas utilizada. L.a misma es la tasa de descuento que

equipara el valor presente de las entradas de efectivo con la inversién inicial

de un proyecto. Con esta tasa el valor actual neto de la inversion es igual a

B/0.
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Mateméticamente la TIR se calcula resolviendo la ecuacion 4.3 para

conocer ¢l valor de k que ocasiona que el VPN sea igual a B/0.

B.O.= " __FE ___ -I (4.4)
=1 (1+TIR)

La tasa interna para el proyecto de expansion las 24 horas al dia en
Farmacia Alba de Betania es de 18.11%. Segun el criterio de decisién de
esta medida, como la tasa interna de retorno resulta mayor que el costo de

capital el proyecto es aceptable.



CONCLUSIONES
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Una vez finalizada la presente evaluacion financiera se ha liegado a

las siguientes conclusiones:

¢ El auge industrial y tecnolégico obliga al profesional de la farmacia a
alternar el éxito profesional con el comercial. Esto conlleva a que las
farmacias actualmente ofrezcan un servicio variado de mercancia, que en

algunas ocasiones no se relacionan con la actividad propia de ellas.

¢ Farmacia Alba es una sociedad anénima dedicada principalmente a la
venta de productos farmacéuticos. La oferta disponible para sus clientes,
comprende ademds de medicamentos, otros productos tales como:
comestibles, cosméticos, utiles escolares, revistas, juguetes, tarjeteria y
fotocopias. Los precios de estos productos son establecidos en funcion al
precio de venta de las distribuidoras, al cual se le agrega ¢l margen de
ganancia para cada producto y se establece el precio de venta. En lo que
respecta a promocion y publicidad, esta empresa al igual que todas las de

su ramo invierte muy poco dinero en este campo.

¢ Segin el andlisis de las encuestas el mayor porcentaje de los usuarios de

los servicios farmacéuticos son mujeres que oscilan entre los 25 y los 45
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afios de edad, los cuales en su mayoria no residen en el corregimiento de

Betania, pero si laboran en él.

Se ha determinado que ¢l cien por ciento (100%) de los encuestados estan

interesados en contar con una farmacia que labore las 24 horas del dia.

En la ciudad de Panamé existen 121 farmacias de las cuales 37 se
encuentran ubicadas en corregimiento de Betania. De elias solo dos (2)
laboran las 24 horas del dia. Pero como es muy poco lo que se invierte en
promocion y publicidad la mayoria de los consumidores de productos
farmacéuticos desconocen de la existencia de estas dos farmacias 24

horas.

Para poder implementar el proyecto se debe solicitar nuevamente la
licencia para operar establecimientos farmacéuticos, donde se debe
especificar el nuevo horario. Ademas de ello la Ley requiere que para el
funcionamiento de una farmacia las 24 horas debe existir en la farmacia,

como minimo dos regentes, cada uno con un horario de 8 horas.

El Decreto N° 501 de 22 .de mayo de 1956, reglamenta ¢ incentiva las

farmacias de tumo. No obstante estas farmacias de turno seran
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nombradas por el Alcalde del Distrito, entre las ternas que le presente el
Departamento de Salud Publica y recibiran subvencion del Tesoro
Nacional. Se concluye ademas que Farmacia Alba tiene una probabilidad
del 33% de hacerse acreedora a este nombramiento y por ende a la
subvencién que otorga el estado, y esto solo si logra que se escoja la

terna y se envie a la Alcaldia.

Farmacia Alba no requiere inversién en equipo, pero es necesario reclutar
como minimo un asistente de farmacia o un regente farmacéutico y

personal de seguridad.

Para obtener los fondos de la inversion inicial la empresa debera aportar
el 10%, y el restante 90% se obtendra mediante un préstamo de un banco

de la localidad a una tasa del 10% durante cinco afios.

Las ventas en horario de 12:00m.n. a 7:00 am. no alcanzaran los
mismos niveles que el resto del dia, por ello se proyect6 una contribucién
marginal del 40%, ademas se espera que para los siguientes 4 afios las
ventas aumenten en un 20% gracias a la inversién en publicidad y

propaganda que debe hacerse todos los afios.
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¢ Para la estimacion de egresos se utilizé el método del porcentaje. No
obstante el rubro de mas peso lo representan los gastos en salarios,

seguidos de anuncios y propaganda

¢ El flyjo de caja proyectado refleja que durante el primer afio se obtendra
un flujo negativo, sin embargo, para los siguientes cuatro afios el mismo

sera positivo € ird en aumento.

¢ Este proyecto se recuperard en 3.70 afios. El valor actual neto de los
flujos descontados a una tasa de 10% es de B/.2,984.36, 1o cual cumple
con ¢l criterio de aceptacion de esta medida financiera que es de mayor o
igual a cero. La tasa interna de retorno de 18.11, 8 puntos por encima del

costo de capital que es de 10%.



RECOMENDACIONES
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A partir de las conclusiones se recomienda:

Que este proyecto se desarrolle, ya que esta evaluacién demuestra que el

mismo es rentable.

Incentivar al mercado potencial mediante la inversién en publicidad y

propaganda, para dar a conocer ¢l nuevo horario.

Efectuar los tramites correspondientes para optar por la subvencién que

ofrece el estado a las farmacias de turno
Solicitar el financiamiento de este proyecto a un banco de la localidad.

Procurar la adquisicién de un sistema de inventario computarizado,
controlado mediante la maquina registradora que le permita tener un
mejor control del manejo de los insumos y materiales, para

complementar al sistema justo a tiempo utilizado por la empresa.

Iniciar los procedimientos para reclutar el personal requerido para este

proyecto.

Realizar los tramites para obtener la nueva licencia.
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ANEXON°1

ENCUESTA DF, OPINION



UNIVERSIDAD DE PANAMA
VICERRECTORIA DE INVESTIGACION Y POSTGRADO
PROGRAMA DE MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Esta encuesta tiene por objeto conocer las expectativas de los clientes de Farmacia Alba sobre los
servicios brindados y la extension del horario de atencion a 24 horas al dia.

Marque con una X en la casilla la (s) respuesta (s) que mejor indique (n) cudl es su opinidén con
respecto a lo que se le pregunta.

1. Sexo —F —M

2. Edad [JMenorde25 [JEntre25y45 [ Mayor de 45

3. Ingreso Familiar JMenorde 500 [ JDe 501a 1,000 [Mayor de 1,000

4. ;Labora usted en el Corregimiento de Betania? [—1 Si ] No

3. ¢Vive usted en el Corregimiento de Betania? 1 si L1 No

6. ;Ha tenido urgencias médicas después de medianoche? ] Si CJNo
7. {Ensucomunidad existe alguna farmacia que labore las 24 horas [18Si 1 No
8. ¢Desearia usted una farmacia que labore las 24 horas al dia en su comunidad? ] Si [ INo
9. {Con qué frecuencia compra medicamentos?

— Semanalmente 3 Quincenaimente leensualmentc [:_f sporadicamente
10. ;En cuanto estima usted su consumo de medicamentos mensualmente?

[JMenor de B/5.00 De B/.5.00 aB/20.00 [jDeB/21aB/4000 [Mas de B/ 40.00
11. ¢Visita usted las farmacias para comprar productos que no sean medicamentos{__] Si [T_1No
12. ¢ Cuil de los siguientes servicios utiliza usted de una farmacia?

' Comestibles !:,Cosméﬁcos Dchans . Cuidado personal

[ Jugueteria {—JRevistas [jArticulos escolares ] Fotocopias

Muchas gracias por su tiempo



ANEXO N°2

LISTADO DE FARMACIAS QUE LABORAN LAS 24
HORAS EN TODO EL PAIS

FUENTE: DIRECCION DE FARMACIAS Y DROGAS
DEL MINISTERIO DE SALUD



Informe TEL ¥ DIREC W{W
P s —Y

Nemb_ Establecimiento Ublcacién o Direccién N° Telétor.o
FARMACIA PANAMERICANA CALLE SANTA RITA # 2829, BARRIO COLON, LA CHORRERA, PROVINCIA DE PANAMA I81.5327
FARMACIA REY MILLA 8 DENTRO DIL SUPERMERCADD REY MILLA 8, PLAZA MIS PROVINCIAS, AVEMIIA BOYD ROUSEVELY, PROVINGIA DE PANAMA
FARMACIA AMERICA CLINICA HOSPITAL AMERICA, VIA ESPARA Y CALLE JORGE ZARAK 229.2124
FARMACIA REY CALLE?Y AVE CENTRAL Y CALLE 7 COLON, DENTRO DEL SM EL REY, PROVINCIA DE TOLON A4 .TTS
FARMACIA EXPRESS AVE SIMON BOLIVAR O TRANSISTMICA, EDIFICIO EL FUERTE, DISTRITO DE SAN MIGUELITO, FROV DE PANAMA A pattar i 12082000)
FARMACIA JENNTFER # 3 AVE. 4 EST, BAJADA DEL HOSPITAL JOSE DOMINGO OBALDIA, DIST BE DAVID, FROY DE CHIRIU 7I5-1318
FARMACIA REY CALLE 50 DENTRO DEL SUPER MERCADO REY DE CALLE 50 Y CALLE 76, PROVINCLA DE 'PANAMA DRI
FARMACIA MILANI AVE JUSTO AROSEMENA Y CALLE 13, EDIHICIO KALENSKERIS, PROVINCIA DIE PANAMA 225.065
Coutpleye Hospitalano Metropolitano "Dr Armlfo Anas Madnd” CORREGIMIENTO DE BELLA VISTA, AVENIDA SIMON BOLIVAR, PROVINCTA DE PANAMA WA2IT5
Complejo Hospitalano Metropolitano "Dr Armulfo Artas Medn® CORREGIMIENTO DE BELLA VISTA, V1A TRANSISTMICA, PROVINCIA DE PANAMA 2640235
FARMACIA DEL SUPERMERCADX) ROMEROQ SAN MATEQ Eduf Centro Cotmestanl Sen Matm, Vi Migucl A Brones, entre Ave Segubd 3 Terotra Ocste, Bormo Sen ivintea, D, Chrup T75-2130

FARMACIA YAVIC #2

FARMAUIA SAN FERNANDD

FARMACIA DEL SUPER 99 (PLAZA TOCUMEN)
FARMACIA MEDICAMENTOS DE CHIRIQUY

BOTICA EL JAVILLD, S A (FARMACIA)

FARMACIA DE L POLICLINICA MANUEL M* VALDES
FARMACIA DE LA POLICLINICA MANUEL M* VALDES

FARMACIA MAE LEWIS

Fi Del Complejo Hosputalaro Dr Manuel Amadar Guertero
F De! Complejo Hospstalano Dr. M | Amador Guerrero
Farmacia Del Compleyo Hospitalano Dr Manue! Amador Guerrero
FARMACIA ARROCHA 8 5 (MEDIC, S.A)

FARMACIA REY CORONADO

FARMACIA DEL HOSPITAL SAN MIGUEL ARCANGEL
FARMACIA REY CHANIS

FARMACIA REY DORADO

FARMACIA REY SABANITAS

FARMACIA REY VILLA LUCRE

FARMACIA DEL SUPER 99 (EL DORADO)

FARMACIA REY 12 DE OCTUBRE

FARMACIA REY VIA ESPARA

FARMACIA DE LA POLICLINICA DR JUAN VEGA MENDEZ
FARMACIA REY LA CHORRERA

FARHOSPITALARIA, § A

FARMACIA YAVIC # 2

FARMACIA POLICLINICA ] | VALLARINO Z

AVENIDA CUBA CON CALLE 38 Y 3%, PLANTA BAJA DEL HOSPITAL NACIONAL, PROVINGIA DE PAMAMA

ViA ESPANA, URBANIZACION LA LOMA, N* 2080, ANEXO SUR CLINICA SAN FERNANDO, PUEBLONUIEVD, PANAMA
DENTRO DEL SUPER 99, BARRIADA LOS ROBLES, PLAZA TOCUMEN, COGRREGIMIENTO DE JUAN DIAZ, PROVINCIA DE PARAMA
AVENIDA 3'CESTE Y CALLE CENTRAL, DISTRITO DE DAVID, PROVINGIA DE CHEQUL

ViA ESPARA, URBANTZATION LA LOMA, CORREGIMIENTO DE PUEBRLD INVEVO, FROVINEIA DE PANAMA

CALLE DE CIRCUNVALACION, CORREGIMIENTO JOSE DOMINGD ESPRIAR SAN MIGUELTTO, HROVINCIA DEPANAMA
CALLE DE CIRCUNVALACION, CORREGIMIENTO JOSE DOMINGO ESPINAR SANMIGUELITG, HROVINGIA DE PANANA
ViA INTERAMFRICANA, BARRIO SAN MATEQ, CALLE B SUR, DA VD, PROVINGCIA DE CHIRKUL

CALLE 11, PASEO GORGAS, CORREOIMIENTO BARRIO SUR. PROVINCIA DF COLON

CORREGIMIEENTO BARRID SUR, DISTRITO DE COLON, PROVINCIA BE COLORN

CORREGEMIENTO BARRIC SUR, DISTRITO DE COLON, PROVINCIA BIE COLGN

VIA ESPANA Y CALLE AQUILING DE LA GUARDIA, CORREGIMIENTO DE BELLA VISTA PRGVINCIA DE PANAMA
DENTRO DEL SUPER MERCADO REY DE CORONADQO, VIA INTERAMERICANA, PANAMA

AVE RICARDO ] ALFARO (TUMBA MUERTO) PLANTA BAJA, SAN MIGUELITT, PANAMA

CENTRO COMERCIAL AGORA N® 2, DENTRO DEL SUPERMERTADO RE'Y GHANTS, PANAMA

SUPERCENTRO EL DORADO, DENTRO DEL SUPERMERCADO REY DORARD, PANAM.

DENTRO DEL SUPER REY DE SABANITAS, COLON

CENTRO COMERGIAL VI LA LUCRE, DENTRO DEL SUPERMERCADOREY VILLA LULRE, PANAMA

VIA RICARDO J ALFARQ, CENTRO OOMERCIAL EL DORADO, PANAMA

VIA 12 DE OCTUBRE, DENTRO DEL SUPERMERCADO REY 12 DE OCTURRE

DENTRO DEL SUPERMERCADO REY VIA ESPARA, CALLE GERARDO ORTEGH, PANANA

AVE GIL PONCE, FINAL DE LA AV, DIST DE SAN CARLOS, PROV DX PANANMA

AVENIDA BOLIVAR ¥ CALLE ESTUDIANTE, DENTRO DEL SUPERMERCADO REY LA CHORRERA, PROVINGIA DE PANAMA
CH SAN FERNANDO, VIA ESPANA.LAS SABANAS, CORREGIMIENTO GIE PUEBLO NUENW0, PROVINCIA THE PANAMA
AVENIDA CLUBA OGN TALLE 3B Y 39, PLANTA BAJA DEL HOSPITAL NATIGNAL, PROVINCIA TE PANAMA

JUAN DIAZ, PROVENCIA DE PANAMA

251-5R5

LEHSHEAT
1631717
2231N7
bS]
415076
L5076
4415076
265-3587

202431
190
06047
4420022
W79
220:2022
514147
251243
00-87%3
2W4-1768
229-4459

266- 101

Jueves, 29 de Noviembee de 2001
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Informe TEL Y DIREC

Nomb_ Establecimiento

Ublcacion o Direcclién

N* Teldlano

TARACIA ELYSIN - &

FARMACIA DEL HOSPITAL DR. RAFAEL ESTEVEZ
FARMACIA REY DE VISTA ALEGRE

FARMACIA REY BRISAS DEL GOLF

VIA INTERAMERICANA, CENTRO COMERGIAL GALERIAS, SANTIAGD, IROV BE VERABUAS
AVENIDA ALEJANDRO TAPIA, AGUADULCE, PROVINCIA BE COCLE

DENTRO DEL SUPERMERCADO DE VISTA ALEGRE, ARRAUAN, PANAMA

CALLE PRINCIPAL BARRIADA ERISAS DEL QOLF DENTRO DEL SUPER £1 REY

[z )
972179
E IR

Juerres, 79 de Novwomibre de 2001

Phpxna 2



ANEXO N°3

BALANCE GENERAL DE MIDELL S.A
(FARMACIA ALBA)
ANOS 1996-1999



MIDELI, S.A.

BALANCE GENERAL

AL 31 DE DICIEMBRE DE 1989
ACTIVO 1999 1998 1997 1996
Activos Circulantes
Banco £734 -10876 372 54
Caja Chica -827 0 -85 342
Fondo de Cambio 600 600 600 600
Tesoro Nacional 1.T.B.M. 0 63 0 0
Imp. S/renta estimado 0 769 1000 1152
Cuentas por cobrar Dis.t Milkz 67638 43120 1766 4994
Cuentas por cheques devuelt 417 66 0 0
Cuentas por varios 1209 1247 0 0
inventario de mercancia 62912 45734 63349 107103
suscripcion de acciones 0 0 10000
Cuentas por cobrar VISA 176 0
Total de Activos circulantes 125391 80723 67002 - 124245
Activos fijos
Mobiliario y Equipo 32,030 29,435 29085 27623
Dep. Acum De Mob. Y Equipt -25941 -24,338 -23597 -22087
Mejoras 0 184
Total Neto de Activo Fijo 6,089 5,097 5672 5,536
Otros activos
Fondo de cesantia 3648 3648 1675
C. por C. Accionistas 55133 42298 19323
imp. Complementario 625 557 510
C. por C. Varias 417
Total de Otros Activos 59406 46503 21508 417
Total de Activos 190,886 132,323 94,182 130,198
PASIVOS
Pasivo circulante
Seguro Social por pagar 1443 1556 984 1209
Ret. De empleados por pagar 0 0 146 392
Nomina por pagar 0 865 0 135
C. por pagar proveedores 137699 105445 86755 72379
Préstamo por pagar banco 13886 B286 2700 9100
Comprobantes por pagar 195 0 0
Tesoro Nacional |.T.B.M. -518 0 -109 65
C. por Pagar Farmacia Alba 0 0 0 24
Imp. Sobre /renta por pagar 83 0 0 4543
Honorarios por pagar 0 140 140 0
cuenta por pagar otros 0 18 26 0
Efectos por pagar 528 528 528
Total de Pasivo Circulante 153316 116838 91170 87717
Otros pasivos
Préstamo por pagar largo pla: 28830 10000 1900 c
Provisién indem y prima 3648 3648 1675 0
C. por pagar accionistas 0 0 0 40168
Total de otros pasivos 32478 13647 * 3575 40168
Total de pasivos 185794 130485 94745 127885
Capital
Capital social 20000 20000 20000 10000
Superavito o deficit acumuiad -18163 -21137 -14788 -18287
Utilidad o pérdida corriente 3255 2975 -5775 10600
Total de Capital 5092 1838 -563 2313
Total de Pasivo y Capital 190886 132323 94182 130198




ANEXO N° 4

ESTADO DE RESULTADOS DE MIBDELL, S.A
(FARMACIA ALBA)
ANOS 19961999



INGRESOS

Venta de Mercancia

Dev y desc en ventas
Ventas netas

Costo de 1a merc vendida
Utilidad bruta

sobrantes de caja
Ingresos varios

Desc. a jubilados

Total de ingresos

Gastos de operacidn
Salarios

Vacaciones
Bonificaciones

X

Indenmizacién

Seguros soc. educ. patronal
Riesgos profesionales
Fondo de cesantia
Servicios profesional
Representaciones

Mowil y transporte

Rep mant. Equipo rodante
Rep mant. Equipo de oficina
Alquiler antonia Taus
Tasa Unica

Cuctas y suscripciones
Impuesto municipal
Impuesto de timbre
legales y notas

Aseo y fumigacion

Utiles de aseo

Dep de equipo de oficina
Auditoria - contabilidad

MIDELI, S.A.
RESUMEN DE GANANCIAS Y PERDIDAS
DOCE MESES DE 1936 A 1999

1998 % 1998 %
810468 649314
180069 93987
630399 565327
488860 77 55 436791 7865
141539 22 45 118536 2135
1270 1315
0 170
0 0
142809 120021
50582 35.42 47885 399
1141 0.95
180 0.11 180 0.16
4004 28 3976 3.31
1181 0.e8
6202 4.34 6387 532
498 0.35 481 0.4
1012 0.71 75Q 062
21219 14 86 198565 16.54
200 0.17
1792 125 3941 3.28
3075 2.15 11414 118
7058 494 1835 1.53
6088 4.26 12076 10.06
150 0.11 150 012
0 40 0.03
1711 1.2 1859 1.55
705 0.49 612 0.51
249 0.17 117 0.1
512 0.36 468 0.39
20 0.01 186 0.15
1522 1.7 1002 0.83
1000 083

1997 %

447625
31647
415978
334340
81638
8486
903

0

83387

34810
1016
297
2773
0
4687
397
1289
10585
9100
2282
461
1225
8704
150

1435
488
10
277
45
597
1800

86
19.8

4175
122
0.38
333

562
0.48
155
12 89
10.91
274
0.55
1.47
10.44
0.18

172
0.58
0.01
0.33
0.05
072
2,186



ANEXQ N°S5

FLUJO DE CAJA PROYECTADO



Balboas

180,000

160,000

140,000

120,000

100,000

80,000

60.000

40,000

20,000 -

-20,000

Fiujo de caja proyectado

Flujo de Caja

Afos

[==fr==Tolal de entradas ===C==Total d¢ Egresos Flujo de Caja

Fuente: elaborado por la autora en base a las encuestas



ANEXO N° 6

SOLICITUD DE LICENCIAS DE OPERACION
DE FARMACIAS



REPUBLICA DE PANAMA
MINISTER!O DE SALUD
DEPARTAMENTO DE FARMACIA Y DROGAS
SECCION DE LICENCIAS

salud

SOLICITUD DE LICENCIAS DE OPERACION DE FARMACIAS
DATOS DEL REPRESENTANTE LEGAL O PROPIETARIO

“Nombre Cédula N*.__
Lugar residencial

Propietario Representante legal | | maraue Lo que corresponpa)
Profesién:_

DATOS DEL ESTABLECIMIENTO FARMACEUTICO

ombre del Establecimiento:

ireccion

({Indique el sigulente orden, Calle o Avenida, Barrlo, Corregimlento, Distrito, Provincia)
umero de teléfono: Fax

ctividad que realizara la Farmacia:
Ventay Dispensac|6n de productos fan'nacéutlcos'

edicamentos en general B Medlcamentos sujetos a control [:]

edlcamentos de refrigeraclon

orario de operaclén:

unes a Viemes de (a.m., md., pm, mn) a {a.m., m.d., pm, mn) Bave ancemrar on

abados de (a.m., md., pm, mn) a {a.m., md., pm, Mn) un circulo el

omingos de (a.m.,. md.,pm, mn) a {a.m., m.d., pm, mn) periodo del d:: Gus
COIm a

{as feriados de (a.m., m.d.,pm, mn) a (am., md., pm, mn) hm‘”""m d'm'd e

unes a Domingo y Dias feriados 24 horas D .(""" Bt

___Ml___DATOS.DEL REGENTE FARMACEUTICO

[Nombre del regente farmacéutico Reglstro N*

iCéduta N° Direccién resldencial
{Indique el siguiente orden, Calle o Avanida, Barrio, Corregimlanto, Distrito, Provincia)

Namero de teléfono: Fax
forario de regencia y atenclén farmacéutica
Lunes a Viermes de ____ (a.m., m.d,; pm, mn} &

—_{am.,md., pm, mn} Bgte encermar en

un circulo el

— (am.,md;pm, mn) a
_(a.m., md,pm, mn) a
tDlas feriados ___ {am,md., pm, mn) a
rabaja en otro empleo publico o privado

____(a.m, md., pm, mn)
___(a.m,, m.d., pm, mn)
___ {(am, md., pm, mn)
SIC NODO

periodo del dia que
orresponde la
hora indicada. p.e

{oam., pmomn.)

| su respuesta es Sl indique su horari¢ de trabajo { dlas y horas)

v DATOS DEL REGENTE DEL FARMACEUTICO DE TURNO

°
—

mbre del regente farmacéutico Registro N

dula N° Direcclén residencial
{indique of slgulents ardan, Calle o Avenida, Barrio, Corregimiento, Disu'lto valnch)

umero de telefono: Fax
orario de regencia y atencién farmacéutica:
unes a8 Viemes de ___ (a.m., m.d., p.m, m.n) a ___(a.m., m.d., p.m, m.n)

Debs ancerar an

bados de ___(a.m.,md.,p.m, mn) a__ (am., md., p.m mn) knciculo e
mingos de —__(am.m.d.,pm, mn) a__ (am., m.d., p.m, m.n) pericdo de! dia que
as feriados de ___(a.m.,md.p.m, m.n) a__ (am., m.d, p.m, m.n) "“9[53“‘0'3"

Kem, pmomn)

rabaja en otro empleo piblico o privado S!D NO D
| su respuesta es Si indique su horario de trabajo ( dlas y horas)




ANEXO N° 7

DECRETO NUMERO 501

Por el cual se reglamento el funcionamiento de las farmacias de
turno de la Reputblica de Parama



DECRETO NUMERO 501
(de 22 de Mayo de 1956)

Por el cual se reglamenta e! funcionamiento de las farmacias de
turno de la Repablica de Panama.

REPUBLICA DE PANAMA
MINISTERIO DE TRABAJO PREVISION SOCIAL Y SALUD PUBLICA

DECRETO NUMERO 501
(de 22 de Mayo de 1956)

Por el cual se apruebs un reglamento del Depto. de Salud Pabli-
ca del Ministerio de Trabajo, Prevision Social y Salud Piblica.

EL PRESIDENTE DE LA REPUBLICA

en uso de sua facultades legales y en especial de las
que le confiere el articulo 234, Capitulo Segundo
y en especial del Cédige Seritario.

DECRETA:

Articulo Onico: Apriebase en todas sus partes el siguiente regla-
mento, expedido por el Departamento de Salud Piblica del Ministerio de
Trabajo Previsién Social y Salud Pdblica, por el cual se toman medidas
para el servicio obligatorio de las farmacias de turno en la Repiblica.

REGLAMENTO PARA EL FUNCIONAMIENTO DE LAS FARMACIAS DE
TURNO EN LA REPUBLICA DE PANAMA

Articulo 1* Las farmacias de turno seran nombradas para prestar
este servicio por el alcalde del Distrito respectivo, de las ternas que le
presente el Departamento de Salud Pablica y recibiran subvencion del
Tesoro Nacional.

Articulo 20 Las farmacias que sean nombradas para hacer el servi-
cio nocturno se someteran estrictamente al presente reglamento.

a) Mantendrae un farmacéutico graduado y debidamente registrado
en la Secretaria del Consejo Técnico de Salud Piblica, durante todas las
horas de servicio, inclusive domingo y dias feriados.

1

b) Ostentaran un letrero afuera que diga ‘'FARMACIA DE TURNO"'
y una tablilla o rétulo con el nombre del farmacéutico que atiende el ser-
vicio. Ademés, debaran anunciar su turno en la prensalocal, por lo menos
una vez al mes.

c) Mantendrén en existencia, de manere indispensable, el petitorio
de medicinas que senale la Direccion de Farmacia, Drogas y Alimentos.

d) No es obligatorio mantener abierta la farmacia toda la noche, pe-
ro si deberan tener un timbre de llamadas y una ventanilla para el lespa-
cho. Asimismo, no es obligatorio para las farmacias de turno ateuder el
despacho de articulos de tocador, o perfumeria, ni prestar primeros auxi-
lios;

e) Ninguna farmacie que no esta debidamente autorizada para el
servicio de turno podra permanecer abierta despuss de las 10.00 p.m. Las
que deseen permanecer abierta después de las diez de la noche, se so-
meterdn a las disposiciones de este reglamento y necesitaran para ello
un permiso especial de la Direccién de Farmacia, Drogas y Alimentos.

Articulo 3! El servicio de las Farmacias de turno serd supervigila-
das por la Direccién de Farmacia, Drogas y Alimentos del Ministerio de
Trabajo, Previsién Social y Salud Piblica de acuerdo con este Reglamen-
to y lo que establece el Decreto Ejecutivo nimero 1302 de 1952.

Articulo 42 La direccion de Farmacia, Drogas y Alimentos lleva-
ran un registro de las inspecciones efectuadas en cada una de las farma-
cias de turno y mantendrén informado al Alcalde del Distrito respectivo
sobre las anormalidades y deficiencias que hallare en el servicio.

Articulo 5% Los inspectores de Farmacia solicitaran la cooperacion
de la Guardia Nacional, si ello es necesario, para el mejor cumplimiento
de su cometido oficial.

Expedido por conducto de la Direccion de Farmacia, Drogas y Ali-
mentos, de conformidad con lo que establece el Articulo 85. ordinal 42
del Codigo Sanitario y el Articulo 42 del Decreto Ejecutive N¥ 1302
de 1952.

Lic. Domingo H. Turner

Consejero Legal del Ministerio de
Trabejo, P. Social y S. Pablica.

Lic. Gilberto E. Morales

Director



