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RESUMEN

El Salvador como un pais del tercer mundo experimenta necesidades basicas
insatisfechas por el estado, razon por la cual a lo largo de la historia de nuestro
pais se han dado condiciones para el establecimiento de Organizaciones No
Gubernamentales (ONG's) sin fines de lucro que han buscado contribuir al
desarrollo del pais mediante la canalizacion de donaciones internacionales
destinadas al financiamiento de proyectos en distintos sectores sociales y
economicos; de esta manera existe ONG's que se dedican especificamente al
desarrollo del sector salud, siendo una de ellas la Asociacion Salvadorefia
Promotora de la Salud (ASPS).

Las ONG's se desarrollan actualmente en un ambiente economico-social diferente
al que les dio origen, razon por la cual estas instituciones se ven en la necesidad
de elaborar planes que aseguren el éxito de sus operaciones. Es por ello que el
presente trabajo tiene como finalidad brindar un Plan de Negocios para la creacion
de una Farmacia que contribuya a la generacion de ingresos para el
fortalecimiento de la Gestibn Administrativa de la Asociacién Salvadorefa
Promotora de la Salud (ASPS).

La investigacion de campo se realizo en los alrededores de la Colonia Escalon
norte, Entre La Prolongacion de La Juan Pablo 1l y la 75 Av. Norte, del municipio
de San Salvador a través de encuestas dirigidas a los posibles consumidores y
entrevistas dirigidas a la competencia, para no dejar de fuera datos valiosos por
aportar en el disefio del Plan de Negocios, obteniendo informacion que refleja
aspectos importantes como: Los horarios de atencion de las farmacias que
actualmente estdn en el area ofrecen no satisfacen a las necesidades de los
clientes, asi como también, para que una farmacia sea lo suficientemente atractiva
debe poseer precios que sean accesibles, contar con ofertas y promociones que

atraigan a las personas y contar con una amplia variedad de medicamentos.



Los elementos sefialados anteriormente y la informacion complementaria
obtenida, permitieron elaborar las siguientes recomendaciones: Es necesario
evaluar periddicamente el entorno para identificar factores como aumento en los
precios de los medicamentos o el aumento de competidores, ya que esto
provocaria un cambio en la situacion financiera de la Farmacia, asi mismo, realizar
en el futuro nuevas alianzas estratégicas con proveedores que permitan obtener
beneficios para ambas partes, la Farmacia asi como los proyectos de salud de la
Asociacion y la oportunidad de un crecimiento como empresa, logrando asi la
permanencia en el mercado y ofrecer horarios amplios de atencion para cubrir las

necesidades los clientes.



INTRODUCCION

La salud es vital para la poblacion, en nuestro pais El Salvador la institucion
asignada para brindar este servicio es el Ministerio de Salud, pues son ellos
quienes dan los lineamientos bésicos para la atencion medica preventiva y
curativa de la poblacion, pero este servicio no alcanza a llegar a todos los rincones
del territorio, por lo que se ha tenido la intervencién de las Organizaciones No
Gubernamentales altruistas que manejan fondos de donaciones nacionales e
internacionales con la Asociacion Salvadorefia Promotora de la Salud, que
provienen de sectores preocupados por la salud de las personas mas vulnerables
de la sociedad.

En El Salvador se han invertido muchos millones de doélares provenientes de
paises desarrollados canalizados a través del gobierno y de las distintas
organizaciones sociales no gubernamentales, destinados al desarrollo humano,
mejorar las condiciones de vida; salud, educacion, servicios basicos etc. Aunque
las intenciones de los donantes sean muy buenas, las donaciones no son
suficientes para la sostenibilidad de algunas ONG’s como instituciones.

El presente documento fue orientado a realizar una investigacion para disefiar un
Plan de Negocios de la creacion de una Farmacia para la Asociacion Salvadorefa
Promotora de la Salud (ASPS), con la que se pretende fortalecer la gestion
administrativa como un mecanismo para la generacidon de recursos propios,
incidiendo de esta manera en el crecimiento de la Asociacion y la mejora de los
servicios de salud que presta a las diferentes comunidades atendidas.

El desarrollo del trabajo comprende tres capitulos desarrollados cada uno de la
siguiente forma:

En el primer capitulo se describen los antecedentes tanto de las ONG's en el pais,
como de la Asociacion Salvadorefia Promotora de la Salud (ASPS) y las
Farmacias. Ademas se definen conceptos tedricos sobre el Plan de Negocios, el
andlisis F.O.D.A. (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades, Amenazas), asi como

del Plan Organizacional, de Produccion y Financiero.



El segundo capitulo presenta el diagnostico de la competencia y los consumidores
potenciales, describiendo la metodologia utilizada en la investigacion de campo, la
cual se realiza utilizando el método cientifico. Asimismo se analizara los factores
internos y externos que de alguna manera favorecen o afecten el proyecto
denominado Plan de Negocios a través de la estrategia corporativa F.O.D.A. que
permite combinar al ambiente interno con el externo de forma que proporcionan
las estrategias adecuadas para el éxito de la Farmacia.

El tercer capitulo, contiene el disefio de la propuesta del Plan de Negocios para la
creacion de una Farmacia, que incluye, la formulacion de la Vision, Mision y
Objetivos, se fijaron las politicas y valores. Asi como también todos los tramites y
recursos necesarios para la apertura de una farmacia, el Plan de Marketing, la
Inversion Inicial necesaria y una evaluacion financiera que contribuyan al éxito del

plan y el cronograma de implementacion.
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CAPITULO |
GENERALIDADES DE LAS ORGANIZACIONES NO GUBERNAMENTA LES Y LA
ASOCIACION SALVADORENA PROMOTORA DE LA SALUD Y MARC O TEORICO
DE LOS PLANES DE NEGOCIOS.

.  GENERALIDADES SOBRE LAS ORGANIZACIONES NO
GUBERNAMENTALES.

A. ASPECTOS GENERALES SOBRE LAS ORGANIZACIONES NO
GUBERNAMENTALES.
Las Organizaciones No Gubernamentales (ONG’s) son organismos privados que
no persiguen lucro como la empresa privada, las cuales se diferencian de estas en
gue las ONG’s trabajan en funcion social para atender a un sector de la poblacién

gue es de escasos recursos.

Las ONG’'s como toda organizacion bien establecida, cuentan con leyes,
reglamentos y aspectos normativos que rigen su accionar dentro del marco que
establece la ley, asimismo poseen ciertas caracteristicas y funciones que las
distinguen de la empresa privada y aun entre si, debido a los métodos de trabajo

gue utilizan y al tipo de organizacion que poseen.

B. CONCEPTO ORGANIZACIONES NO GUBERNAMENTALES.
"Son aquellas instituciones sin fines de lucro, que trabajan y ejecutan planes,
programas o proyectos y persiguen el mejoramiento, la ampliacion o cambio de las
capacidades, condiciones o relaciones humanas y en la base econdémica o el

desarrollo de las condiciones técnicas, juridicas o con el medio ambiente". *

"Es cualquier grupo no lucrativo de ciudadanos voluntarios, que esta organizada a

nivel local, nacional o internacional. Con tareas orientadas y dirigidas por personas

@ Manual de ONG’s: Programa de las Naciones Unidas para el Desarrollo. Afio 1992.



con un interés comun, las ONG realizan una variedad de servicios y funciones
humanitarias, llevan los problemas de los ciudadanos a los Gobiernos, supervisan

las politicas y alientan la participacion de la comunidad".*

De esta manera, podemos definir a las ONG’s como todas aquellas
organizaciones que no estan ligadas a gobierno alguno y que no persiguen animo
o fin de lucro; las cuales buscan desarrollar programas y/o proyectos que

conlleven una mejoria en el nivel de vida de la poblacion atendida.

C. IMPORTANCIA.
Las ONG’s que existen en El Salvador desde finales del Siglo XIX, han realizado
actividades encaminadas a prestar ayuda a los sectores de escasos recursos
econdémicos, por lo que se les ha considerado como entes complementarios del

estado.

La importancia de las ONG’s radica en la satisfaccion de las necesidades de los
sectores mas desprotegidos de la sociedad, a la vez que hacen participar a sus

miembros en busca del desarrollo de las mismas.

D. CARACTERISTICAS.
Las organizaciones no gubernamentales poseen ciertos rasgos predominantes
gue las diferencian de otras instituciones privadas, entre las cuales, se pueden
mencionar:
v' Operan dentro de un marco legal regulatorio y ademas cuentan con una
personalidad juridica.
v Articulan una concepcion del desarrollo que puede ser similar, complementaria

o alternativa de la politica de los gobiernos.

v' Operan mediante proyectos y programas de desarrollo concebidos como
actividades orientadas hacia la satisfaccion de las necesidades de los sectores

mas necesitados de la poblacién.?

2 Alba, Ufford y Padrén. Revista Presencia, Afio V, 1995. Editorial Senitec, El Salvador



E. ORIGENES DE LAS ONG’'S EN EL SALVADOR.
El surgimiento de las organizaciones no gubernamentales en EL Salvador, data de
finales del siglo XIX; siendo la Cruz Roja Salvadorefia la primera organizacion no
gubernamental en surgir, fundada el 13 de Marzo de 1885 por Don Rafael Antonio
Zaldivar, Presidente de la Republica de El Salvador. Esta organizacion sintio la
necesidad de ser reconocida internacionalmente; y por ello, solicito a la
Federacion de Sociedades de Cruz Roja y de la Media Luna Roja establecida en
Ginebra, el permitirle ser miembro de la misma, afilidndose a esta federacion en el
afo de 1906. Después de la Cruz Roja Salvadorefia, ya no se conocio del
surgimiento de otra ONG; sino hasta el afio de 1940, con el nacimiento de la

Asociacion Nacional Pro infancia (ANPI).

F. EVOLUCION HISTORICA.
Durante la década de los 40°s a los 50°s surgieron algunas ONG's con el objetivo
de satisfacer las necesidades basicas de la poblacion salvadorefia de escasos

recursos econémicos, a través de la implementacion de proyectos.

Entre las ONG’s que surgieron es esta época se pueden mencionar: Asociacion
Nacional Pro infancia (ANPI), 1940; Fundacioén Dr. Manuel Gallardo (FMG), 1948 y

Fundacion Benjamin Bloom, 1955.

Pero es a partir de la década de los 80°s que se destaca en Centroamérica y
especialmente El Salvador debido a una crisis politica, econémica y social, el
surgimiento acelerado de ONG’s que actuaron implementando programas en

diversas areas de trabajo.

En esta época, las ONG’s tuvieron la oportunidad de operar en una forma
decisiva, creciendo cuantitativamente y cualitativamente, jugando papeles de

asistencia y desarrollo a las comunidades de escasos recursos, ayudando de este



modo, al fortalecimiento de la sociedad civil salvadorefa. Y es asi como durante la
década de los 80’s, se conoci6 el surgimiento de 137 ONG'’s". 3

G. CLASIFICACION.

Segun el tipo de organizacién las ONG'’s se clasifican asi: (Ver Figura No 1)

FIGURA No 1
CLASIFICACION DE LAS ONG’S

-Falud
— Promocidn Humana ¥ -Educacion
Dezarrollo Social -Vivienda
-Investigacion
Centros de Estudio -Consultorias
DHG’s*i -hzezoriaz

-Azociaciones para
Cuerpos Coordinadores beneficio ¥
. azistencia
comunitaria

Fuente: Trabajo de graduacion presentado por Arteaga, José Edgardo y Otros , Universidad de El Salvador,

Facultad de Ciencias Econdmicas, Afi0,1999.

Aproximadamente la tercera parte de las ONG’s iniciaron sus operaciones entre
1981 y 1988.% La mayor parte de las mismas estan clasificadas como instituciones
de Promocion Humana y Desarrollo Social; que trabajan directamente con
poblaciones especificas de sus respectivos proyectos. En segundo nivel aparecen
los centros de estudios, los cuales generalmente hacen investigaciones,
consultorias, asesorias, etc. Los cuerpos coordinadores son instancias de
organizacion creados por cooperativas, asociaciones comunitarias o de asistencia,
gue integran un nivel superior de planificacion y ejecucion de esfuerzos entre

organizaciones afines

3 Boletin Informativo PROSAMI, 1995.Imprenta Color’s, El Salvador
4 Revista Realidad Econémico Social, Enero — Febrero 1993.Editoriales UCA, El Salvador



H. MISION.

Contribuir al fortalecimiento y desarrollo de la comunidad o sector en el cual

realiza su actividad principal, a través de programas especificos, segun la

actividad a la que esta se dedique.

. OBJETIVOS.
Impulsar el desarrollo econdmico y social y la promocion humana, de los
sectores de escasos recursos existentes dentro de la sociedad civil; por medio
de la ejecucidn de diversos programas y proyectos aplicables a las diferentes
areas de trabajo, que les permiten a los beneficiarios alcanzar la

autorrealizacion. °

Cooperar con el plan de reconstruccion nacional; a través de la ejecucion de

proyectos que vayan orientados a la infraestructura del pais.

J. FUNCIONES BASICAS.

Existen un sin fin de funciones que las ONG'’s realizan entre las cuales tenemos:

Promover el desarrollo de los sectores de la sociedad civil, que no cuentan

con los recursos financieros necesarios para subsistir.

Realizar la gestion de recursos financieros y materiales necesarios, para el
buen funcionamiento de la organizacién; asi como para la implementacion
de los diversos programas y proyectos que benefician a la poblacion mas

pobre del pais.

Orientar a los sectores de escasos recursos sobre como organizarse dentro

de cada sector, para trabajar organizados y asi fortalecerse.

5

Trabajo de Graduacién "Procedimientos para la Constitucion y Organizacién Contable-Administrativa de

ONG sin Fines de Lucro "presentado por Arteaga, José Edgardo y Otros, UES,1999



K. MARCO LEGAL.

En El Salvador existen varias Asociaciones y Fundaciones que contribuyen al
bienestar econdémico y social, promoviendo el auto sostenimiento y desarrollo de
las comunidades. Estas Asociaciones y Fundaciones estan regidas por la Ley de
Asociaciones y Fundaciones sin Fines de Lucro, creada en Diciembre de 1996
bajo decreto legislativo No. 894, que tiene por objeto establecer un régimen
juridico especial para regular sus actividades y funciones.

En esta ley se describen las capacidades que le otorgan a las Asociaciones y
como deben estar representadas, asi como la responsabilidad que adquieren tanto

con la sociedad como con el Estado.

La Ley define a las Asociaciones y Fundaciones sin fines lucro como:

Art. 11.- Asociaciones son todas las personas juridicas de derecho privado, que se
constituyen por la agrupacion de personas para desarrollar de manera permanente

cualquier actividad legal.

Art. 18.- Fundaciones son las entidades creadas por una 0 mas personas para la
administracion de un patrimonio destinado a fines de utilidad publica, que los

fundadores establezcan para la consecucion de tales fines.

En cuanto a la constitucion y registro de las Organizaciones sin Fines de Lucro; las
Asociaciones se constituyen por escritura publica y las Fundaciones se
constituyen por escritura publica o por testamento y se requiere destinar un
Patrimonio especifico para alcanzar sus fines. Ambas entidades deben inscribirse
en el Registro de Asociaciones y Fundaciones Sin Fines de Lucro, dependencia

del Ministerio de Gobernacion.



ll. GENERALIDADES DE LA ASOCIACION SALVADORENA PROM OTORA
DE LA SALUD

A. ASPECTOS GENERALES SOBRE LA ASOCIACION SALVADORE NA
PROMOTORA DE LA SALUD.

1. ANTECEDENTES
La Asociacion Salvadorefia Promotora de Salud (ASPS), fue fundada el 25 de
Enero de 1985, gracias a la iniciativa y esfuerzo de un grupo de salvadorefios
relacionados con la salud comunitaria en momentos muy dificiles para la sociedad
salvadorefia, particularmente para las comunidades rurales, muchas de las cuales
estaban en zonas afectadas por la guerra civil, la cual tuvo una duracion de 12

anos, finalizando con la firma de Los Acuerdos de Paz en Enero de 1992.

La Asociacion Salvadorefia Promotora de la Salud (ASPS), es una Organizacion
No gubernamental perteneciente al sector salud, orientada a mejorar las
condiciones de salud de la poblacion, e incidir de esta forma en la calidad de vida
de los y las salvadorefias. Ademéas promueve acciones de organizacion,
participacion, movilizacion y contraloria social con un enfoque de derecho a la

salud reconocido en la Constitucién de la Republica. °

Desde su nacimiento La Asociacion Salvadorefia Promotora de Salud (ASPS)
manifiesta su compromiso con procesos sociales relacionados con la organizacion
y reivindicacion del derecho a la salud de la poblacion. Inicia su trabajo ofreciendo
atencion de emergencia, servicios de salud, medicina alternativa, formacién de
promotores y promotoras de salud, asi como facilitar el acceso a medicamentos

esenciales a poblacién en condiciones de pobreza.

& Asociacién Salvadorefia Promotora de la Salud. “Historia de la Asociacién Salvadorefia Promotora de la

Salud” 16 enero 2009)



Desde su surgimiento La Asociacion Salvadorefia Promotora de Salud (ASPS) ha
pasado por diferentes fases de acuerdo a la situacion social, politica, y econdmica
del pais, ya que desde su fundacion ha tenido un fuerte compromiso social y
arraigo a comunidades rurales, en las cuales la mayor parte de la poblacién
carece de servicios basicos de salud incrementando su riesgo y vulnerabilidad a

enfermarse.

En 1994-1995 La Asociacion Salvadorefia Promotora de la Salud (ASPS) redefine
su rumbo realizando su primer ejercicio de planificacion estratégica, definiendo su
mision, visidén, objetivos, estrategias y programas para ser ejecutados en el
periodo 1996-1998. Paralelamente se fortalece el sistema financiero contable y
administrativo. Se programa realizar el ejercicio cada tres afios, por lo que en
adelante esa seré la forma de proyeccion de la organizacion, en el periodo 1999 a
2001, ASPS tiene presencia en los departamentos: San Salvador, Ahuachapan,
San Miguel, Usulutan y Morazan, perfilandose como una ONG del sector salud,
especializada en programas y proyectos relacionados con salud comunitaria entre
ellos: salud materno-infantil, agua y saneamiento basico, fisioterapia Yy
rehabilitacién, salud mental, medicamentos esenciales, formacion de promotores y

promotoras de salud.

Se incorporan nuevas tematicas de trabajo respondiendo a la realidad nacional y a
la situacion de salud de la poblacion salvadorefia fortaleciendo procesos de
organizacion y participacion comunitaria para facilitar el acceso a los servicios de
salud brindados por el Ministerio de Salud Publica con un enfoque de derechos

humanos.

Los terremotos ocurridos al inicio del 2001 modificaron el entorno y panorama
institucional, mucha de la actividad se oriento en el contexto de la “reconstrucciéon”
y desde el punto de vista de salud al mejoramiento de las condiciones sanitarias

de los damnificados. La ASPS capto muchos fondos provenientes de la solidaridad



internacional, particularmente de Europa. Gracias a esta cooperacion la ASPS

ingresa a una nueva zona geografica, en el Departamento de La Paz.

En el 2003, como producto del Plan Estratégico Trienal (2004-2006), se actualizo
sSu mision, vision, valores, naturaleza institucional, programas y proyectos;
encausandolos en tres grandes areas estratégicas: servicios de salud en el
ambito de la atencidn primaria en salud, participacion ciudadana para la incidencia

en las politicas publicas en salud y sostenibilidad institucional. ’

2. COBERTURA DE SERVICIOS.
La extension geografica de atencion de La Asociacion Salvadorefia Promotora de
la Salud por los proyectos que se encuentran dentro de los programas de “Salud
Comunitaria para una Ciudadania Activa” y “Ciudadania Activa en Politicas
Publicas”, esta constituida por una poblacion entre nifios de 0-5 afios, mujeres en
edad fértil de 10-49 afios, adolescentes de 10-19 afios, poblacién adulta de 40-59

afos en 7 departamentos del pais..

3. IMPORTANCIA.
La Asociacion Salvadorefia Promotora de la Salud (ASPS) es una ONG
perteneciente al sector salud, con 25 afios de experiencia impulsando programas y
proyectos destinados a mejorar las condiciones de vida de la poblacion,

especialmente aquella que habita las zonas rurales del pais.

ASPS esta comprometida a generar procesos de cambio, que incidan en el
cumplimiento del Derecho Humano, mediante la potenciacion de una ciudadania
activa como un producto dinamico y consciente de la participacion ciudadana de la
gente en la toma de decisiones y la contraloria social de los servicios de salud
publica a nivel local y nacional, poniendo en total practica los principios y valores
de justicia, igualdad, equidad y solidaridad.

7 Asociacién Salvadorefia Promotora de la Salud. “Historia de la Asociacién Salvadorefia Promotora de la

Salud” 16 enero 2009.
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4. OBJETIVO DE LA ASOCIACION SALVADORENA PROMOTORA DE

LA SALUD.
La Asociacion Salvadorefia Promotora de la Salud, tiene como objetivo principal
contribuir a la mejora de las condiciones de salud de la poblacidén salvadorefia con
enfasis en mujeres, jovenes y niflos, promoviendo procesos sociales para

implementar cambios en Sistema Nacional de Salud.

5. MISION, VISION Y VALORES INSTITUCIONALES.
La Misidon que La Asociacion Salvadorefia Promotora de la Salud posee es:
“Institucion de la sociedad civil del sector salud, comprometida en procesos
sociales, que inciden en la implementacion de cambios en el Sistema Nacional de
Salud, en beneficio de la poblacién salvadorefia con énfasis en las mujeres,
jovenes y la nifiez, con fuerte compromiso social y aplicando en enfoque del
derecho humano en la salud, contando con personal altamente cualificada/o y

empoderada/o*.

La Vision que La Asociacion Salvadoreiia Promotora de la Salud posee es:
“Aspiramos a ser una institucion lider en el ambito de la salud, capaz de conducir
junto a otros actores de la sociedad civil, cambios que incidan en la
implementacion de mejoras en el Sistema Nacional de Salud para garantizar en
cumplimiento del Derecho Humano a la salud a través de procesos de

participacién ciudadana y contraloria social“.

Los Valores que La Asociacion Salvadorefia Promotora de la Salud posee son
« Compromiso Social: opcion preferencial por los mas desprotegidos de la
poblacion, guiados por la mistica de trabajo con ética y transparencia.
» Honestidad: Proveemos el uso eficiente y transparente de los recursos
institucionales.
» Solidaridad: Nos identificamos con los problemas y las necesidades de las

comunidades, promoviendo alternativas de solucion.
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* Respeto: valoramos la dignidad de las personas, sin distincion de su
creencia religiosa, preferencia politica, orientacidon sexual,
* Responsabilidad: Desarrollamos nuestras intervenciones con calidad y

eficiencia:

6. MARCO JURIDICO.
Para accionar en las comunidades brindando servicios a la poblacion es muy
importante legalizar un espacio de accién y tener un amparo institucional por

parte de las autoridades respectivas (Ministerio de Gobernacion).

Por lo tanto La Asociacion Salvadorefia Promotora de la Salud logro su
legalizacion en el mes de Junio de 1986 segun el decreto 894 del registro de
asociaciones y fundaciones sin fines de lucro del Ministerio de Gobernacion,
cumpliendo de esta manera las disposiciones que la Republica de El Salvador

exige para la legalizacidon de instituciones internacionales sin fines de lucro.

7. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA.
La estructura organizativa de La Asociacion Salvadorefia Promotora de la Salud
muestra que la institucion depende directamente de la Asamblea General y la
Junta Directiva. La direccion de la misma esta a cargo de el Director Ejecutivo, el
cual coordina el funcionamiento la Unidad de Administracion, la Unidad de

Proyectos y las Sedes. Ver Figura No 2.



FIGURA No 2

Organigrama de La Asociacion Salvadorefia Promotora

de la Salud
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Fuente: Planeacién Estratégica Institucional 2010-2014, Marzo,2010, ASPS.
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.  GENERALIDADES DE LAS FARMACIAS

A. ANTECEDENTES DE LAS FARMACIAS EN EL SALVADOR.

En El Salvador se distinguen varios agentes que participan en el mercado
farmacéutico: Laboratorios quimicos, Droguerias, Farmacia mayorista y farmacia
detallista. El laboratorio quimico representa la produccion local, ya que se encarga
de elaborar los distintos productos farmacéuticos. Las Droguerias hacen las veces
de importador y distribuidor, siendo la pieza fundamental de toda la cadena de
distribucion. La farmacia mayorista rara vez atiende al publico en general,

reservandose ese papel a la farmacia minorista.

En El Salvador existen mas de 235 laboratorios, de ellos solo 35 son nacionales y
estan calificados segun la ley y los demés son extranjeros Y para la distribucion
existen 99 droguerias todas con menos del 15% de injerencia en el mercado.
También existen alrededor de 1300, de las cuales 400 pertenecen a las cadenas
de farmacias teniendo menos del 12% de participacion en la venta privada de

medicamentos.®

Segun la ley de farmacias, las droguerias y los laboratorios no pueden vender
directamente al publico, por lo que sus Unicos clientes son el estado y las

farmacias para llegar al mercado privado.

Se distinguen dos cadenas de distribucion distintas segun se trate de producto
genérico, normalmente de produccion local, o de producto importado y de
produccion local de calidad. Para el primero, es la drogueria la que adquiere la
mercancia y la entrega a una farmacia mayorista. Esto abarca, todos los
medicamentos de un precio bajo y sin necesidad de prescripcion médica. En esta
cadena es dificil que entre el producto importado. En el segundo, productos

importados de calidad, la drogueria es la importadora — distribuidora del

8 La Prensa Grafica, INQUIFAR, no somos Ningin Monopolio, Martes 13 de Julio de 2010, pag. 16.
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medicamentos y, en ocasiones, junto con un laboratorio, suelen encargarse
también de promocionar el medicamento en las farmacias minoristas, no

contemplando la venta al mayor. °

B. DEFINICION.

Farmacia del griego Farmakon que significa medicamento, veneno, téxico; es la
ciencia y practica de la preparacion, conservacion, presentacion y dispensacion de
medicamentos o donde se preparan, dispensan y venden los productos

medicinales.

Se conoce como farmacia al establecimiento en el cual se venden diferentes tipos
de productos relacionados con la salud, especialmente medicamentos. Una
farmacia es uno de los tipos de negocios mas necesarios con los que debe contar
un poblacion ya que es ella el Unico espacio donde se pueden conseguir algunos
tipos de medicamentos de gran importancia para la cura de determinadas
complicaciones médicas. Generalmente, los medicamentos que estan exhibidos
en estantes o gondolas son aquellos que no necesitan receta o que son de venta
libre, mientras que los medicamentos que si la requieren suelen ser suministrados
por el encargado del establecimiento que debe verificar la receta del médico antes

de entregarlos.

C. IMPORTANCIA.
Debido a la crisis de salubridad mundial, existen muchas personas con diversos
padecimientos y otras con padecimientos leves pero frecuentes, por lo que los
medicamentos son elementos esenciales para la prevencion y recuperacion de la

salud, se han convertido en una necesidad basica para todas las familias.

Razon por la que las farmacias son una industria en crecimiento, capaces de
proveer los medicamentos necesarios para diferentes padecimientos,

convirtiéndose en una idea de negocio muy rentable.

9http://www.icex.es/FicherosEstaticos/auto/OGOG/ld%20461930%20EI%ZOSaIvador%ZOFarmaceutico_16159_.
pdf consultada el 15 de Junio de 2010.



15

D. MARCO LEGAL.
Los productos farmacéuticos que no produce la regidon pagan cero arancel para
ingresar a El Salvador y si son productos que generan las industrias nacionales o

regionales se cobra un 5%, al que hay que afadirle el 13% de IVA.

Para poder importar un producto es necesario tener un representante legal en el
pais, asi como un representante quimico. Ademas, es necesario tener el producto
registrado, ya que es el niumero de registro el que cualifica a un producto para
entrar al pais. El trdmite de registro suele durar 6 meses, pero a los 8 dias de
presentada la solicitud de registro se obtiene el nimero de pre-registro, que

permite introducir productos al pais hasta que se obtenga el nimero de registro.

La tramitacion de registro es el Consejo Superior de Salud Publica (CSSP) debe
ser realizada por el representante legal de la empresa que quiere registrar el
medicamento en el pais. Ademas adoptar los requisitos que exige el CSSP, existe
la “LEY DE FARMACIAS” que tiene como finalidad regular los deberes y
atribuciones de vigilancia sobre Droguerias, Farmacias, Laboratorios Quimicos o
Farmacéuticos, Herboristerias y ventas de medicinas y demas establecimientos
donde se elaboren o expendan medicinas, drogas, productos quimicos y
farmacéuticos, especialidades farmacéuticas y aguas minerales, asi como

profesionales en el ejercicio de su profesion.™®

10 Ley de Farmacias, D.L. S/N, del 30 de junio de 1927, publicado en el D.O. N° 161, Tomo 103, del 19 de julio
de 1927.
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IV. GENERALIDADES DEL PLAN DE NEGOCIOS

A. DEFINICION.
El Plan de Negocio es una descripcion detallada y necesaria que se redne en
un documento Unico del proyecto concreto que se desea emprender 0 mejorar;
incluye un conjunto de aspectos claves para el éxito del emprendimiento,
relacionados con la produccion del bien o servicio, con la comercializacion y
los resultados que se estima obtener con su operacién, durante un

determinado periodo de tiempo.

Conceptualmente "es un procedimiento para enunciar en forma clara y precisa los
propdsitos, las ideas, los conceptos, las formas operativas, los resultados, y en

resumen la visién del empresario sobre el proyecto™*

Ademas, en él se describen los objetivos del negocio, sus principales
caracteristicas y las acciones que se programaran para ponerlo en marcha y
alcanzar los objetivos a corto y/o mediano plazo. También se define la mejor forma
de hacerlo, considerando el mejor momento y los requisitos minimos para que el

negocio se desarrolle en forma exitosa

Presentar este plan es fundamental para buscar financiamiento de potenciales
cooperantes 0 socios, Yy sirve como guia para quienes estan al frente del nivel
organizativo tomador de decisiones responsables de implementarlo. En este
documento se interpreta el entorno de la actividad del proyecto, y se evaltuan los
resultados que se obtendran. Se definen las variables involucradas en el proyecto

y presenta la asignacion optima de recursos para implementarlo.

B. OBJETIVO.

Ninguna organizacion que tendria que tomar las decisiones con relacion a un

proyecto de esta naturaleza, y que pretenda competir dentro del mercado de la

1 Magafia Herrera, Milton Alcides Y Otros, Universidad de El Salvador, Facultad de Ciencias Econémicas,
Afio, 2003.
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oferta respecto a servicio que utilizan sistemas y tecnologias de informacion,
puede pasar por alto la tarea de imaginar y prever escenarios futuros. Y tomando
en cuenta que un plan de negocios muestra el o los escenarios mas probables con
todas sus variables y facilitan un andlisis integral y una presentacion a otras partes

involucradas en el proyecto.

Algunos objetivos basicos de un plan de negocios son:

1. Guiar la puesta en marcha de un proyecto definiendo una serie de pasos para la
concepcion y desarrollo del mismo.

2. Generar un sistema de planeacion para alcanzar metas determinadas y
asegurarse que el proyecto tenga sentido financiero y sea operativo.

3. Establecer una coleccion organizada de informacion para facilitar la toma de
decisiones.

4. Convertirse en una guia especifica para canalizar eficientemente los recursos
disponibles y asignaciones de tiempo.

5. Tener el documento de presentacion del proyecto a potenciales cooperantes,
SOcios o0 representantes de una organizacion que se interesen en invertir y

ejecutarlo.

C. CARACTERISTICAS.
Un plan de negocios debe tener las siguientes caracteristicas:

» Definir de forma clara y concisa diversas etapas que faciliten la medicion de
sus resultados.

» Establecer metas a corto y mediano plazos y definir con claridad los
resultados finales esperados.

» Establecer criterios de medicion para saber cuales son sus logros.

» Identificar posibles oportunidades para aprovecharlas en su aplicacion.

* Involucrar en su elaboracion a los ejecutivos que vayan a participar en su
aplicacion.

» Nombrar un coordinador o responsable de su aplicacion.
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Prever las dificultades que puedan presentarse y las posibles medidas
correctivas.

Tener programas para su realizacion.

D. VENTAJAS Y DESVENTAJAS.

Algunas ventajas de un Plan de Negocios pueden ser:

El plan de negocios muestra en un documento el o los escenarios futuros y
mas probables con todas sus variables, con el fin de facilitar un analisis
integral que pueda ser presentado a otras partes involucradas en el
proyecto (inversionistas, socios, bancos, proveedores, clientes).

Con un plan de negocios se asegura de que un negocio tenga sentido
financiero y operativo, antes de su puesta en marcha, buscando formas
mas eficientes de llevar a cabo un proyecto.

Se crea un imagen que permita identificar necesidades, asi como preever
problemas de recursos y su asignacion en el tiempo, teniendo como
consecuencia un ahorro.

Evalta el desempefio que tiene un negocio en marcha y rs una guia para
iniciar un emprendimiento o negocio.

En las pequefias y medianas empresas, el elaborar un plan de negocios,
permite establecer una distancia considerable y necesaria entre los
cambios caprichosos de los empresarios y las decisiones de negocios

tomadas en base a la informacion y andlisis.*?

Algunas desventajas de un Plan de Negocios pueden ser:

Obliga a anticipar las condiciones que enfrentara el negocio, lo que es una
tarea dificil para quienes no estén preparados para ello.

Se requiere contar con informacion interna y externa del negocio, lo que
significa incurrir en costos y en andlisis, que no siempre tienen disponibles

los que dirigen un negocio pequefio.

12 http://www.trabajo.com.mx/ventajas_y_tiempo_para_hacer_el_plan_de_negocio.htm, 16 de Junio de 2010.
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» Es necesaria la elaboracion de un estudio de mercado, financiero,
econémico dentro de la empresa lo cual requiere de una nueva inversion
dentro del negocio.

» Se requiere de la contratacion de personal calificado e inversion de
materiales dentro de las organizaciones para poner en marcha nuevas

estrategias.

E. USUARIOS DE UN PLAN DE NEGOCIOS
Un plan de negocios tiene dos puntos principales, respecto a quienes lo usan:
1. Presentar una declaracion claramente articulada de metas y estrategias para
uso interno.
2. Servir como un documento de venta que debe compartirse con la gente de
fuera.
En la siguiente figura se muestra una vision de quienes son los que podrian tener

interés en un plan de negocios. (Ver Figura No 3)

FIGURA No 3

Usuarios de un Plan de Negocios
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PARA LA NUEVA AVENTURA

= | Provaadorss
FERSOMAS EXTERNAS
— | Inversionistas I

Fuente: Trabajo de graduacion presentado por Cortéz Mejia, Karla Vanessa y otros, Universidad de El

sRE- 3|

Salvador, Facultad de Ciencias Econémicas, Afio, , 2007.
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F. COMPONENTES DE UN PLAN DE NEGOCIOS

Los Planes de Negocios no tienen una estructura rigida, mas bien tienen ciertos
componentes que los vuelven comunes entre éstos, dicha estructura puede variar
dependiendo del giro del negocio o del tipo de estrategia que se pretende adoptar.
El plan de negocios comprende todos los aspectos de un proyecto, entre ellos:

* Resumen Ejecutivo

* Introduccién

e Plan Organizacional

* Plan de Mercadeo

* Plan de Operaciones

* Plan Financiero

e Marco Legal

* Conclusiones

+  Anexos®™

V. RESUMEN EJECUTIVO.

Este es un breve andlisis de los aspectos mas importantes de un proyecto, que se
ubica antes de la presentacion y es lo primero o a veces lo Unico que leen las
personas interesadas en el proyecto, y a partir de su contenido detallado, les
permita de forma comprensible entender los alcances, componentes y su

factibilidad, entre otros.

Debe describir en pocas palabras el producto o servicio, el mercado, la estructura
a proponer de la organizacion, los factores criticos de éxito del proyecto,
resultados esperados, las necesidades de financiamiento y las conclusiones
generales. Lo que se busca es captar por si mismo la atencion del lector y

motivarlo a saber mas acerca del proyecto.

13http://www.herramientasparapymes.(:om/(:omponentes-basicos-para—elaborar-un-plan-de-negocios
Consultada el 15 de Junio de 2010.
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El resumen ejecutivo varia dependiendo de la naturaleza de la empresa o negocio,
asi; se describe el servicio a proporcionar y la tendencia del sector en el que se
enmarca. Se incluye el tipo de promocion que se aplicara, cifras sobre las ventas
proyectadas, consideraciones de tipo legal si las hubiera, y cualquier otra
informacion que se considere importante conocer con el fin de comprender las

operaciones del negocio.

VI. PLAN ORGANIZACIONAL.

A. GENERALIDADES DE LA EMPRESA.

1. NOMBRE DE LA EMPRESA.
El nombre que se elija para la empresa puede ser un factor muy importante para
su éxito comercial. Un buen nombre comercial puede servir de eficaz herramienta
de publicidad si comunica algo sobre su empresa cada vez que es mencionado,
un buen nombre comercial puede ayudar a los clientes a comprender a qué se
dedica su empresa y obligarle a usted a concentrarse en el objetivo de su
empresa. El nombre debe ser breve, facil de recordar y muy original para

distinguirlo de sus competidores.

2. ACTIVIDAD ECONOMICA.
Esto se refiere a al funcion principal a la que se dedica la empresa. Segun su
actividad econOmica las empresas se clasifican en tres grandes grupos que son:
« Industriales: La actividad primordial de este tipo de empresas es la
produccién de bienes mediante la transformacién de la materia o extraccion

de materias primas.

« Comerciales: Son intermediarias entre productor y consumidor; su funcién

primordial es la compra/venta de productos terminados.
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« Servicio: Son aquellas que brindan servicio a la comunidad

3. LOCALIZACION Y TAMANO DE LA EMPRESA.
La Localizacion geogréfica de la empresa en una determinada zona es una
decision de tipo estratégico, esta depende de diferentes factores ya que

favorecera o perjudicara la actividad econdémica de la empresa.

Al momento de elegir la ubicacion se debe tener en cuenta la superficie, su
distribucion en planta, su costo, su forma de adquisicion, las regulaciones legales
y sanitarias del lugar, la accesibilidad a los usuarios y la seguridad de la zona
entre otros.

Segun el tamafio, se acostumbra clasificar a las empresas de cuatro formas:

* Micro Empresa: Es aquella que obtiene ingresos brutos anuales de hasta
$100,000 y cuentan con un personal remunerado hasta de 10 empleados.

 Pequefia Empresa: Es aquella que obtiene ingresos brutos anuales de
hasta $1,000,000 y cuentan con un personal remunerado hasta de 50
empleados.

* Mediana Empresa: Es aquella que obtiene ingresos brutos anuales de hasta
$7,000,000 y cuentan con un personal remunerado hasta de 100
empleados.

 Gran Empresa: Es aquella que obtiene ingresos brutos anuales mas de

$7,000,000 y cuentan con un personal remunerado mas de 100 empleados.

4. NATURALEZA DE LA EMPRESA.
Las empresas por su naturaleza se clasifican en:
» Publica: Estas son las que su capital proviene del gobierno o estado.
» Privada: Estas son las que su capital provienes de particulares, ejemplo de
estas son las sociedades comerciales
« Economia Mixta: Estas son las que si capital proviene una parte del estado

y otra de particulares.
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5. MISION.
Se define misién como la razon de ser de la empresa, el motivo por el cual existe.
Asi mismo es la determinacién de la o las funciones basicas que la empresa va a

desempefiar en un entorno determinado para conseguir tal misién. **

En la mision se define: la necesidad a satisfacer, los clientes a alcanzar, productos
y servicios a ofertar, la mision debe ser amplia, concreta, motivadora y sobre todo

posible.

Con la mision se da a conocer a lo que se dedica la empresa en al actualidad y
hacia qué actividades se encamina en el futuro, por lo tanto debe ir de la mano

con la vision y los valores.

6. VISION.
La vision se refiere a lo que la empresa quiere crear, la imagen futura de la
organizacion, es creada por la persona encargada de dirigir la empresa, y quien
tiene que valorar e incluir en su analisis muchas de las aspiraciones de los

agentes que componen la organizacion, tanto internos como externos.

La vision se realiza formulando una imagen ideal del proyecto y poniéndola por
escrito, a fin de crear el suefio de lo que debe ser en el futuro la empresa. Una vez
gue se tiene definida la vision de la empresa, todas las acciones se fijan en este
punto y las decisiones y dudas se aclaran con mayor facilidad al conocer la vision.
Todo miembro que conozca bien la vision de la empresa, puede tomar decisiones

de acuerdo con ésta.

7. VALORES.
Valores se define como los juicios éticos sobre situaciones imaginarias o reales a
los cuales nos sentimos mas inclinados por su grado de utilidad personal y social.

Los valores de la empresa son los pilares mas importantes de cualquier

14 http://www.trabajo.com.mx/mision_de_una_empresa.htm consultada el 16 de Junio de 2010.



24

organizacién. Con ellos en realidad se define a si misma, porque los valores de
una organizacion son los valores de sus miembros, y especialmente los de sus

dirigentes.

B. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DE LA EMPRESA.

1. POLITICAS.
La Politica Organizacional debe trazar los caminos que permitirdn alcanzar los
objetivos planteados, estas son responsabilidad de la direccion y van dirigidas

hacia todos los niveles e una empresa.

2. ORGANIGRAMA.

Organigrama es la representacion grafica de la estructura de una empresa u
organizacion, o sea, su estructura organizacional. Es la grafica que muestra la
estructura interna de la empresa, sus relaciones, sus niveles de jerarquia, y las
principales funciones que desarrollan, pero no su funcionamiento ni su dinamica, y

es una herramienta necesaria para llevar a cabo una organizacion racional.'®

Representa las estructuras departamentales y, en algunos casos, las personas
gue las dirigen, hacen un esquema sobre las relaciones jerarquicas, en resumen
es un modelo abstracto y sistematico que permite obtener una idea uniforme
acerca de la estructura formal de una empresa.
En el organigrama no se tiene que encontrar toda la informacion de la estructura
de la empresa, pero si debe cumplir ciertos requisitos entre los que podemos
mencionatr:

+ Obtener todos los elementos de autoridad, los diferentes niveles de

jerarquia, y la relacion entre ellos.
« Tiene que ser facil de entender y sencillo de utilizar.

«  Debe contener nicamente los elementos indispensables.

15http://www.monografias.com/trabaj0322/eI-organigrama-empresarial/el-organigrama-empresarial.shtml
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3. OBJETIVOS ORGANIZACIONALES
Los objetivos son resultados que una empresa pretende alcanzar, o situaciones
hacia donde ésta pretende llegar. Es aqui donde los suefios o ideales se
convierten en metas claras o0 compromisos ubicados en un espacio de tiempo.

Los objetivos se clasifican de la siguiente manera:
* Objetivos a corto plazo los que se pretenden cumplir de 6 a 12 meses.
* Objetivos a mediano plazo los que se pretenden cumplir de 1 a 5 afios.

* Objetivos a largo plazo los que se pretenden cumplir de 5 a 10 afios.

VII. PLAN DE MERCADEDO.

A. DEFINICION DE PLAN DE MERCADEO.

El plan de mercadeo es un informe en el cual se recopila el analisis de la situacion
actual de la empresa para identificar hacia donde la entidad debe dirigirse. Para
esto se determinan las metas del negocio y se exponen las estrategias de
mercadeo a utilizarse para el cumplimiento de los objetivos identificados en el plan
de negocios. Entre otras cosas, el plan de mercadeo describe el producto (disefio
y caracteristicas), el precio del producto; y la promocion y distribucién del mismo
estableciendo el presupuesto necesario para el desarrollo del plan, asi como el

proceso de evaluacion e implantacion del proyecto.

También debemos de tomar en cuenta que el plan de mercado sirve para poder
obtener objetivos a corto plazo para que las estrategias se lleven a ejecucion.

El plan de mercadeo tiene que ver con la introduccion de nuevos productos ya
sea en mercados nuevos 0 existentes-para conseguir nuevos clientes e impulsar
el crecimiento de las ventas y evaluar el desempefio de las campafas de

marketing.
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B. PROPOSITO DEL PLAN DE MERCADEO

El plan de mercado cumple tres propdsitos muy importantes:

1. Realizar una guia donde sefalara las estrategias y tacticas de
mercadotecnia que deben implementarse para alcanzar objetivos concretos en
periodos cortos.

2. Compromete a la persona responsable de que actividades hay que realizar

y en cuanto tiempo y dinero se les podra invertir.

3. Sirve como un control para establecer estandares de valto y desempefio

del producto que esta en progreso dentro del mercado.
C. OBJETIVOS

1. OBJETIVOS ESPECIFICOS.

*  Obtener un determinado volumen de ventas en unidades y valores.

 Lograr un determinado porcentaje de crecimiento con relacion al afio
anterior y llegar a un determinado precio de venta promedio que sea
aceptado por el mercado meta.

* Lograr o incrementar la conciencia del consumidor respecto a la marca.

* Ampliar en un determinado porcentaje los centros de distribucion.

Otros Objetivos que influyen dentro del plan de mercado que son fundamentales

son los siguientes:
2. OBJETIVOS FINANCIEROS.

* Obtener una determinada tasa anual de rendimiento sobre la inversion.

e producir una determinada utilidad neta y flujo de caja.
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3. OBJETIVOS DE MERCADOTECNIA.

Este es el punto donde se convierten los objetivos financieros en objetivos de

mercadotecnia.

» Establecer cantidades en unidades y valores que permitan obtener el
margen de utilidad requerido en los objetivos financieros.
e Cuadrar los objetivos en unidades que permitan llegar a cumplir las metas

de participacion del mercado.
D. PASOS DE UN FORMATO DEL PLAN DE MERCADEO

1. El plan de mercadeo debe empezar con una exposicion de las estrategias
mas importantes
Enseguida se presentan los objetivos del mercadeo.

3. Cada objetivo debe ser descrito en forma tal que sea posible su medicion
de tal manera que al finalizar un determinado periodo de tiempo se pueda
determinar si el objetivo ha sido logrado.

4. Los objetivos deben ser especificos e influir una meta fija y a un costo

especifico con fecha de terminacién precisa.
Son dos razones fundamentales que justifican el uso de objetivos medibles:

« Si no se establece una medida, nunca se sabria si los objetivos fueron
alcanzados.
« Se constituye en un banco de datos para la preparacion de futuros planes

de mercadeo.

E. MEZCLA DE MARKETING

Consiste en hacer un diagnostico en el cual se examina la situacion actual de la

empresa en cuatro factores Principales:
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1. PRODUCTO

e Caracteristicas

* Beneficios para el usuario

» Estrategias de marca y penetracion utilizadas

» Definir los productos a lo cuales se les va a hacer el plan de mercadeo y

precisar todos los detalles del mismo

2. PRECIOS

* Precio del producto de acuerdo con las condiciones de mercado
» Descuentos promocionales, por pronto pago o por compras mayoritarias

» Ofertas especiales

3. DISTRIBUCION

* Mecanismo utilizados para llevar el producto a los clientes
e Andlisis logistico

* Analisis de costos de distribucion.

5. PROMOCION
e Considerar las estrategias de publicidad empleadas
« Posicionamiento actual de la marca

e Servicios de posventa que ofrece la empresa

Se debe, ademas, hacer un analisis similar en el area de servicios en cuanto

grado de satisfaccion de los Clientes y el nivel de cubrimiento.*®

16 http://www.mailxmail.com/curso-creacion-empresas-emprendedores/plan-marketing
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F. DIAGNOSTICO SITUACIONAL FODA

1. MATRIZ FODA.

La Matriz FODA es una estrategia corporativa que se muestra en un cuadro donde
se resumen los resultados mas importantes que se han obtenido de los analisis
interno y externo, a través de entrevistas y talleres participativos a realizarse con
todos los miembros de la institucion, fuentes primarias y secundarias de
indicadores del entorno; lo cual ayudara a los directores en la seleccion de las
estrategias de acuerdo a la repercusion que tenga cada una en relacion con la
organizacion. Del resultado obtenido se implementaran las estrategias que
permitan superar o corregir las deficiencias de la organizacion o aprovechar sus

fortalezas y oportunidades. (Ver Cuadro No 4).

CUADRO No 1
Matriz FODA

AHALLISIS DEL ENTORHO

&

H OFPORTUNIDADES ARENAZAS

A

L

I

g

I FORTALEZAS ESTRATEGIAS ESTRATEGIAS
=1 OFENSIVAS DEFENSIVAS

I

H

T ESTRATEGIAS ESTRATEGIAS DE
E DEBILIDADES ADAPTATIAE O DE SUFPERWIWVENCIA
R REQORIEMTACION

H

]

Fuente: Garcia Lemus. Joaquin Edgardo. “Mision, Visién y Estrategia”. Mc Graw Hill, México 1997.
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Con el afan de proporcionar una vision general de los elementos fundamentales

de la Matriz F.O.D.A. el grupo ha definido los siguientes conceptos:

Fortalezas: Son los elementos que la organizacién ha desarrollado a través del
tiempo y le sirven como soporte tanto en la operacion actual, como para el
crecimiento. Son los factores internos que constituyen un apoyo para las
estrategias. Las fortalezas provienen de la vision y el esfuerzo que se hizo en el

pasado.

Debilidades: Son aquellos elementos que no se han desarrollado al mismo nivel
gue otros y obstaculizan la operacion y crecimiento de la organizacién. Estos
elementos tienen un aspecto negativo sobre los objetivos institucionales y sus
estrategias. Las debilidades tienen su origen en la falta de visién, en los errores y

omisiones hechos en el pasado y/o presente.

Oportunidades: Situacion que se presenta cuando las circunstancias ofrecen a la

organizacion la posibilidad de superar las metas y objetivos definidos las cuales

deben ser aprovechadas oportunamente.

Amenazas: situaciones que afectan negativamente el desarrollo de la
organizacion, las cuales no pueden ser controladas por los ejecutivos, por lo que

requieren especial atencion evitando asi posibles problemas.

Del cruce de las fortalezas y oportunidades resultan las estrategias ofensivas y del
cruce de las fortalezas y amenazas surgen las estrategias defensivas. Del
encuentro entre debilidades y oportunidades surgen las estrategias adaptativas o
de reorientacion; y del encuentro entre debilidades y amenazas, surgen las

estrategias de supervivencia.
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2. ANALISIS F.O.D.A.

El analisis FODA de la organizacion consiste en un diagndéstico o estudio de la
misma y del ambiente que la rodea, que permitira conocer no solo sus sintomas,
sino también las causas de estos, como si se tratara de un paciente con su
médico, el cual le hard un chequeo general para saber el grado de salud de la
persona. El andlisis FODA, puede ser resumido en una pregunta clave: En que

situacion se encuentra la empresa?, tanto en su interior como en su exterior.

El analisis FODA de las empresas, debera de ser permanente, es decir, que el
diagndstico o estudio, deber& realizarse continuamente para tener informacion
clara, oportuna, veraz y relevante de las fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas, con el objeto de utilizarla para modificar, mejorar o crear nuevas
estrategias, e incluso modificar los objetivos de la empresa, Esta es la razon de
ser de un proceso de Planeacion Estratégica, en pocas palabras el Analisis FODA,

es el corazén de dicho proceso.!’

VIII.  PLAN DE PRODUCCION.

El plan de produccion es la seccion del plan de negocios a mediano plazo que el
departamento de fabricacion u operaciones es responsable de desarrollar. El plan
sefiala en términos generales la cantidad total de producto o servicio que cumpla
con los objetivos y estrategias definidas por la empresa, cuya responsabilidad de
produccion es del departamento de fabricacion durante cada periodo de

planificacion.

La produccion se expresa generalmente en términos de peso u otras unidades de
medida por ejemplo: toneladas, litros, kilogramos o unidades de producto
agregado. Que se refieren al promedio ponderado de todos los productos en su

empresa). El plan de produccion es la autorizacién del departamento de la

7 Garcia Lemus. Joaquin Edgardo. “Mision, Vision y Estrategia”. Mc Graw Hill, México 1997
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fabricacibn para producir los articulos a una tasa consistente con el plan

corporativo general de la empresa.

El plan de produccion debe convertirse en un calendario maestro de produccion
para programar el acabado de articulos sin demora, segun fechas de entrega
acordadas; para evitar sobrecargar o tener muy poco inventario de produccion;
gue sirve para utilizar la produccion eficientemente y obtener bajos costos en la

produccion.

A. IMPORTANCIA.

La planeacion de la produccion es una de las funciones de planificacion que las
empresas deben realizar para satisfacer las necesidades de los clientes. Es una
actividad de planificacion de mediano plazo que sigue la planificacion de largo
plazo, como la planeacion de procesos y la planeacion estratégica de capacidad.
Las empresas necesitan tener una estrategia de planeaciéon agregada o de
planeacion de produccion para asegurarse que hay suficiente capacidad para
satisfacer el pronéstico de demanda y determinar el mejor plan para satisfacer

dicha demanda. *®

B. OBJETIVO

El objetivo del Plan de Produccion es detallar como se van a fabricar los productos
gue se ha previsto vender. Se trata de conocer los recursos humanos y materiales

gue habra que movilizar para llevar adelante la nueva empresa.
Asi como también:

* Minimizar costos y maximizar ganancias
» Maximizar el servicio al cliente y la utilizacién de planta y equipo.
e Minimizar la inversidbn en inventarios Yy los cambios en las tasas de

produccion y los niveles de personal.

18 hitp://es.wikipedia.org/wiki
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C. PROCESO DE FABRICACION.

Para cada uno de los productos del catalogo hay que describir su proceso de
fabricacion. Esto significa que hay que detallar donde se compran las materias
primas, como y a dénde se transportan, como se almacenan hasta su uso, cO6mo
se usan en el proceso de fabricacion y en qué consiste este y como se almacena

el producto final y como se transporta hasta el cliente final.

Hay de detallar al maximo el proceso de fabricacion del producto -o de prestacion
del servicio- identificando las partes del proceso y decidiendo si esas etapas se

realizarén dentro de la empresa o se van a subcontratar a terceros.

D. INSTALACIONES EQUIPO Y PERSONAL.

En el caso de realizar la fabricacion en la empresa hay que describir las
caracteristicas fundamentales de los locales e instalaciones necesarias, la
maquinaria que se va a necesitar y el personal que se empleara y la formacion
gue debe tener. En el caso de subcontratar partes del proceso de fabricacion, hay
gue saber a quien se va a subcontratar y que caracteristicas deben cumplir estos

terceros.

E. CAPACIDAD DE PRODUCCION.

Un aspecto critico de la empresa es conocer la capacidad de produccion que se
va a tener y la flexibilidad para adaptar esta capacidad de produccion a

variaciones, en aumento o en disminucién, de la demanda por parte del mercado.

F. PROVEEDORES.

También hay que prestar especial atencion en como la empresa va a proveerse de
los materiales necesarios para la produccién, tratando de reducir al minimo la

dependencia de algun proveedor concreto o de algiin material determinado.
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G. ASPECTOS LEGALES.

Si se dispone de patentes o licencias de fabricacion hay que detallar en que

consisten y sus condiciones que se encuentra.

IX.  PLAN FINANCIERO.

En esta area se debe recoger toda la informacién de caracter econdmico y
financiero referente al proyecto, para determinar su viabilidad economica. Se trata
de analizar si el proyecto reune las condiciones de rentabilidad, solvencia y

liquidez necesarias para llevarlo a cabo.
A. CONCEPTO DE PLAN FINANCIERO.

Es un registro escrito de los objetivos financieros y la manera en que se propone
alcanzar durante el periodo de gestion de la empresa, las previsiones de venta

que se han realizado.®

La situacidén financiera necesitara desarrollar una estrategia que le ayude a

obtener dichos objetivos.

Teniendo un plan financiero se sabra la viabilidad del proyecto, la proyeccion de
los resultados econdémicos y cuales son las provisiones que se comienzan en el

negocio.

El Plan Financiero es la explicacion cuantificada del proyecto y la credibilidad ante

los inversionistas dependera fuertemente de la elaboracion.

1 hitp://vww.guia.ceei.esfinterior.asp
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B. COMPONENTES DEL PLAN FINANCIERO

v Estado de Resultados Pro forma
v' Balance General pro forma

v Flujo de Caja pro forma.

v" Punto de Equilibrio.

A continuacion una breve explicacion de los resultados financieros que se utilizan

para que una empresa tenga una buena estabilidad financiera.

1. ESTADO DE RESULTADOS PREFORMAS.

Muestra la posicién econdémica de la empresa en un periodo determinado, debido
a que a través de él se pone en evidencia la capacidad de generar y retener
utilidades.

2. EL BALANCE GENERAL PRO FORMA.

Muestra la posicién financiera de la empresa en un momento determinado, debido
a que a través de €l se pone en evidencia la capacidad de honrar las deudas que

estan por vencerse.

3. EL FLUJO DE CAJA.

Permite determinar la necesidad de recursos y la posibilidad de establecer los
plazos de reembolsos, de préstamos y el pago de los intereses que se llevaran

acabo.

C. METAS DEL PLAN FINANCIERO.

Las metas permiten establecer cuanto dinero se tendrd que ahorrar para
alcanzarlas, el monto mensual que nos conducird hacia esos obijetivos, y el

tiempo necesario para lograrlos, Esto permite determinar un portafolio de
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inversion que sea adecuado para cada meta que nos propongamos en

determinado tiempo.

1. Metas de corto plazo (de 1 mes hasta 3 afios)
2. Metas de mediano plazo (de 3 a 15 afios)

3. Metas de largo plazo (mas de 15 afios)

D. BENEFICIOS.

* ldentificar la inversion inicial y el dinero que necesitamos en caja para
sobrevivir hasta que logremos tener mAas ingresos que egresos
mensualmente.

* ldentificar cuantos recursos (personal, material, stock, servicios, etc.)
necesitamos para brindar un servicio o un producto en un tiempo
determinado y como pueden variar estas necesidades a lo largo de un afio.

e Saber el nimero de productos o servicios que podemos ofrecer en un
tiempo determinado, es decir, nuestra capacidad de producciéon y de esta
manera calcular los posibles ingresos mensuales.

« Tener una idea del potencial del negocio, es decir, silos ingresos creceran
en forma sostenida y creciente o se mantendran a un nivel que solo nos

permita un beneficio minimo.

La parte principal de un plan financiero es la proyeccion de ventas, es decir
cuanto se va a ganar y cuando, mientras mas datos reales se obtengan para
determinar el nivel de ingresos serd mas preciso a la hora de determinar si el

proyecto es viable y potencial.
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CAPITULO Il
DIAGNOSTICO DEL PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION D E UNA
FARMACIA EN LA COLONIA ESCALON NORTE, SAN SALVADOR.

I. METODOLOGIA UTILIZADA

A. OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Elaborar un Diagnéstico para la formulacion de una propuesta de Plan de
Negocios, que contribuya a obtener los elementos necesarios para la creacion de
una Farmacia con el fin de contribuir al fortalecimiento de la Gestion Administrativa

de la Asociacion Salvadorefia Promotora de la Salud (ASPS).

OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Caracterizar a la poblacion objeto de estudio en cuanto a variables
demogréficas como genero, edad, ocupacién actual y nivel de ingreso,

para el disefio de la propuesta del Plan de Negocios.

2. ldentificar cuales son los factores que hacen atractivas a las farmacias

para crear preferencias en los consumidores.

3. Determinar la informacién clave que nos permita identificar los recursos
necesarios para la nueva farmacia, los cuales servirdn para la

elaboracion de la propuesta de un plan de negocios a la Institucion.
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B. IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACION

El disefio de un plan de negocios de la creacion de una Farmacia en el Municipio
de San Salvador que contribuira al fortalecimiento de la Gestion Administrativa de
la Asociacion Salvadorefia Promotora de la Salud (ASPS), lo que le permitiria
poder crecer como Institucidon para tener mas capacidad y desarrollar mas
proyectos que sean de beneficio para la poblacion, mediante la generacion de
recursos propios, orientados a incidir en la autonomia necesaria de la Asociacion,
para decidir sobre su propio desenvolvimiento y la capacidad de obtener los
recursos humanos y financieros adecuados, que les posibilite asegurar tanto el

presente, como el crecimiento de la institucion.

C. ALCANCES Y LIMITACIONES

1. ALCANCES

Se recopild la informacion necesaria para la elaboracion del Plan de Negocios, asi
como también se logro conocer la impresion de algunas personas acerca de la
apertura de una Farmacia y la manera en como las Farmacias realizan sus
operaciones.

2. LIMITACIONES

En el desarrollo de la investigacion de campo se tuvo como principal limitante para
la obtencion de la informacion la falta de colaboracion de las Farmacias, asi como,
el tiempo limitado de las personas que transitaban el area a las cuales habia que

explicarles rdpidamente las preguntas.
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D. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

1. METODO DE LA INVESTIGACION

Para obtener la informacion que sirvio para el Diagnéstico del Plan de Negocio de
la apertura de una Farmacia, se utilizé el Método Cientifico, el cual se define como
un tipo de investigacion Sistematica, controlada, empirica y critica de
proposiciones hipotéticas sobre las presumidas relaciones entre fendmenos
sociales”. Que es “sistematica y controlada”, implica que hay una disciplina
constante para hacer investigacion cientifica y que no se dejan los hechos a la
casualidad. “Critica”, quiere decir que se juzga constantemente de manera objetiva
y se eliminan las preferencias personales y los juicios de valor..
2. TIPO DE INVESTIGACION

El tipo de investigacion que se realiz6 fue no experimental con un enfoque
descriptivo ya que no existe manipulacion de las variables de estudio por parte de
los investigadores, definido como: “Tipo de estudio que tiene como propésito
describir situaciones y eventos, decir como es y como se manifiesta determinado
fendmeno. Buscan especificar las propiedades importantes de personas, grupos,

comunidades o cualquier otro fenémeno que sea sometido a analisis”.?

3. HERRAMIENTAS DE INVESTIGACION

La metodologia de la investigacion de subdivide en dos grandes etapas, la primera
se refiere a la técnica de la encuesta a la muestra establecida en el Municipio de
San Salvador especificamente en la Prolongacion Alameda Juan Pablo Il colonia
Escalon y la segunda que representa una investigacion bibliografica necesaria
para estructurar el marco tedrico que sustentara la investigacion. A continuacion

se detalla los pasos a seguir en la investigacion.

20 Mufioz Campos Roberto. “La investigacion Cientifica Paso a Paso”, Talleres Graficos UCA, San Salvador,
42 edicién, 2004.
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4. TIPOS Y FUENTES DE INFORMACION

a) Fuentes Primarias

Las Fuentes primarias que se utilizaron en el desarrollo de la investigacion se
realizd en la Colonia Escalon Norte y sus alrededores en el departamento de San
Salvador a los consumidores y competencia, auxiliandonos de técnicas para
obtener la informacién: Encuestas (Cuestionario estructurado) y Entrevistas (Guia

de preguntas estructuradas).

b) Fuentes Secundarias

Para el desarrollo del tema en estudio, se utilizaron fuentes secundarias, que
sirvieron para la obtencién de los datos requeridos en la investigacion y para
elaborar el marco tedrico, para el cual se utilizaron fuentes como: Libros de
administracion, trabajos de graduacion relacionados con el tema, informes, folletos
y documentos proporcionados por la Asociacion Salvadorefia Promotora de la

Salud, asi como normas y reglamentos aplicados a la apertura de las Farmacias.

5. DETERMINACION DEL UNIVERSO

Para la realizacidon de la investigacion, se utilizaron tres unidades de analisis, los
cuales son: La Administracion de la Asociacion Salvadorefia Promotora de la

Salud (ASPS), los Consumidores Potenciales y la Competencia.

e Administracion de la Asociacion Salvadorefia Promotora de la Salud
(ASPS), en esta unidad de analisis el universo a tomar en cuenta estara
constituido por 4 personas, dentro de los cuales estan: El Director de la
Asociacion, La Administradora General, El Contador y el Coordinador de

Area de Proyectos de la Asociacion.

e Consumidores Potenciales o vecinos que viven a los alrededores del

Centro Comercial Escalon, debido a que seran ellos los que proporcionaran
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crecimiento economico a la Farmacia. La poblacion que se tomo como
universo en esta unidad de analisis estaba constituida por 500 familias, las
cuales son un aproximado de los habitantes cercanos a las colonias
ubicadas cerca de la 75 Av. norte y la Prolongacion de la Alameda Juan
Pablo II.

Competencia, es decir estudiar en que medida se podria igualar o superar
el alcance de mercado, ademas de estudiar la competencia para reducir los

riesgos. En esta unidad de andlisis el universo que se tomo en cuenta

estaba constituido por 8 farmacias cercanas al lugar de ubicacion.

CUADRO No 2
PRINCIPALES FARMACIAS DE LA COLONIA ESCALON NORTE
Nombre de la Farmacia Direccién Teléfono
_ o Prolongacion Alameda Juan Pablo | 2262-0077
Farmacia San Nicolas, || colonia y Centro Comercial 2262-3737
S.A.de C.V. Escalon I-l 1y 2.
Farmacia San Rey Col. Escalon 75av.Norte Local 1 2262-0679
Farmacéuticos Col. Escaldn 61 av. Norte N.3206 | 2260-3427
Equivalentes S.A. de
CV
Farmacia Beethoven Col. Escalon 75av.Norte No.534 2263-3926
S.A.deC. V.
Farmacia Las Col. Escalon 32.Calle Poniente 2264-3623
Américas No0.4058
. Col. Escalon Centro Comercial 2262-0465
selirzgl Lo Sl Escal6n Il 75 av. Norte No.1-8 2262-0578
, Prolongacion Alameda Juan Pablo | 2262-2225
Farmacia Meykos Il Col. Escalén y 75av.Norte
: Colonia Escalén 32 calle Poniente | 2263-5942
Farmix SAde CV | No.4058 2263-5777

Fuente: Elaborado por el Grupo de Investigacién
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6. DETERMINACION DE LA MUESTRA

a) Muestra de los consumidores:

Solo se determind una muestra a la unidad de analisis que esta conformada por
los habitantes de las colonias cercanas, ya que en las otras dos unidades de

analisis se realizo un censo debido a que el universo que las conforma es limitado.

El tamafio de la muestra se determino de forma estadistica para una poblacion

considerada infinita, por lo cual se utilizara la siguiente formula:

_Z2*PQ

eZ

n

En donde:
n= Es el numero de la muestra
« = Nivel de confianza
Z., = Resultado de 1-» en funcidn de una distribuciéon normal
P = Probabilidad de éxito
Q = Probabilidad de fracaso

e= Error permitido

Los datos con los que se determino la muestra para la unidad de andlisis de los
habitantes cercanos a la 75 Av. norte y la Prolongacion de la Alameda Juan Pablo
Il son:

o = 95%, para lo que corresponde un Z= 1.96

P=05
Q=05
e= 0.8%

Sustituyendo valores en la formula:

_ 1962 *05*05
n =
0.08°
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Desarrollando la formula:
n= 384 *025
0.0064

= 096
0.0064

n =150

N= La muestra con la que se trabajo fue de 150 familias, es decir, se encuestaran

a 150 Jefes de Familia, que segun datos de la DYGESTIC el mayor porcentaje de
jefes de familias son femeninos, para el caso del presente estudio se buscara
encuestar a un 65% de hogares con Jefaturas Femeninas y un 35% con Jefatura

Masculina.

b) Muestra de la competencia

Ya que el numero de competidores era pequeiio, tanto el universo (N) como la
muestra (n) fueron 8 farmacias.
N=n=8

7. TIPO DE MUESTREO
El tipo de muestreo que se utilizo fue el probabilistico aleatorio simple, ya que es
uno de los utilizados en investigaciones cientificas de tal manera que cada

elemento del universo tiene la misma oportunidad de ser elegido.

8. PROCESO Y PRESENTACION DE LA INFORMACION
La informacién proviene de las 150 encuestas realizadas a las familias que residen
en la Colonia Escalon Norte y sus alrededores del Municipio de San Salvador, asi
como también las encuestas dirigidas a las 8 farmacias consideradas como
competencia y para el procesamiento de la informacion se utilizo un programa de
Microsoft Office Excel 2007.
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II. PROCESAMIENTO DE DATOS
A. ANALISIS DE LAS ENCUESTAS

1. ANALISIS DE ENCUESTAS DIRIGIDAS A CONSUMIDORES
(VER ANEXO 1)

DATOS GENERALES

1. Sexo
Objetivo: Conocer el género de las personas encuestadas para determinar quién

es el encargado de hacer las compras farmacéuticas.

CUADRO No 3
PREGUNTA # 1

ALTERNATIVA F Fr
Femenino 98 65%
Masculino 52 35%

Total 150 | 100%
FIGURA No 4

PreguntaNo 1. Sexo

B FEMENINO
m MASCULINO

Andlisis e Interpretacion: De las personas encuestadas el 65% son mujeres y
solamente el 35% son hombres. Por lo tanto la mayoria de las personas que se

encargan de las compras farmacéuticas son las mujeres.
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2. Edad
Objetivo: Determinar el rango de edad de las personas encuestadas.

CUADRO No 4
PREGUNTA # 2
ALTERNATIVA F Fr
15-25 12 | 8%
26-35 29 | 19%
36-45 67 | 45%
46-55 37 | 25%
mayor de 56 5 3%
Total 150 | 100%
FIGURA No 5

Pregunta No 2. Edad

3% 8%
W 15-25afos
A W 26-35afios
' 36-45 afios
45% W 46-55 afios

® Mavyorde 56 afios

Analisis e Interpretacion: En cuanto a la edad de las personas encuestadas se
puede decir que la mayoria de los encargados de las compras farmacéuticas tiene

de 26 a 35 anos.
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3. Estado Civil
Objetivo: Identificar el estado civil de las personas encuestadas.

CUADRO No 5
PREGUNTA # 3
ALTERNATIVA F Fr
Soltero 42 | 28%
Casado 79 | 53%
Viudo 3 2%
Divorciado 15 | 10%
Separado 6 4%
Union Libre 5 3%
Total 150 | 100%
FIGURA No 6

Pregunta No 3. Estado Civil

4% 3%

| Soltero

H Casado

H Viudo

M Divorciado

B Separado

M Union Libre

Andlisis e Interpretacion: El 53% de las personas encuestadas son casados(as),
esto quiere decir, que la mayoria ademas de velar por su propia salud, lo hacen
también por los miembros de su familia. Esto no quiere decir que las personas con

otro estado civil no son responsables de alguien mas.
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4. ¢ Cual es su ocupacién actual?
Obijetivo: Determinar cual es la ocupacion actual de las personas encuestadas.

CUADRO No 6
PREGUNTA # 4
ALTERNATIVA F Fr
Empleado 85 | 57%

Ama de Casa 19 | 12%
Independiente 27 | 18%

Estudiante 9 6%

Jubilado 10 7%

Total 150 | 100%
FIGURA No 7

Pregunta No 4. Ocupacion Actual

6%

B Empleado

B Ama de Casa
M Independiente
H Estudiante

W Jubilado

Andlisis e Interpretacion: Se determino que un 57% de las personas
encuestadas poseen un empleo permanente ya sea en el gobierno o en la
empresa privada, el 27% trabaja de forma independiente, es decir, poseen

negocio propio. Estas son las dos ocupaciones que mayor porcentaje obtuvieron.



48

5. ¢A cuanto asciende su ingreso mensual?
Objetivo: Determinar el poder de adquisitivo de las personas encuestadas.

CUADRO No 7
PREGUNTA # 5
ALTERNATIVA F Fr
Menos de $207.61 | 16 | 11%
$207.61 - $400.00 | 35 | 23%
$400.01 -$600.00 | 54 | 36%
$600.01 - $800.00 | 19 | 13%
$800.01 - $1000.00 | 18 | 12%
$1000.01 - $1500.00 | 6 | 4%
mayor a $1500.00 2 1%
Total 150 [ 100%

FIGURA No 8

Pregunta No 5. Ingresos

Mensuales

12% 4% 1% 11%
0

B Menos de $207.61
m $207.61 - $400.00
m $400.01 -$600.00
m $600.01 - $800.00
= $800.01 - $1000.00

Andlisis e Interpretacion: Del 100% de las personas encuestadas el 36%
manifesto poseer ingresos mensuales que se encuentran en el rango de $400.01 a
$600.00. A partir de esto, se puede concluir que la mayoria de los clientes

potenciales de la farmacia pertenecen a la clase media.
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6. ¢ Cuantos miembros conforman su grupo familiar?

Objetivo: Conocer cuantos miembros conforman el grupo familiar de las personas

encuestadas.

CUADRO No 8
PREGUNTA # 6
ALTERNATIVA F Fr
01-mar 59 | 39%
04-jun 84 | 56%
Mas de 6 7 5%
Total 150 | 100%
FIGURA No 9

Pregunta No 6. Grupo Familiar

5%

m De 1 a 3 Miembros
H De 4 a 6 Miembros

Mas de 6 Miembros

Andlisis e Interpretacion: El 56% de las personas encuestadas posee un grupo
familiar conformado de 4 a 6 miembros, un 39% esta conformado de 1 a 3
miembros y solo un 5% esta conformado por mas de 6 personas, esto quiere decir
gue los conformados de 4 a 6 personas tienen una mayor responsabilidad ya que

tienen un grupo familiar mas amplio.
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DATOS ESPECIFICOS DE LA INVESTIGACION

7. ¢, Con que frecuencia visita usted una farmacia?

Objetivo: Determinar con que frecuencia las personas encuestadas visitan una

farmacia.
CUADRO No 9
PREGUNTA #7
ALTERNATIVA F Fr
Ocasional 30 | 20%
2a3valmes 60 | 40%
1 vez al mes 47 | 31%

1 vez a la semana 8 5%

Mas de 1 v semana 5 3%
Total 150(100%

FIGURA No 10

Pregunta No 7. Frecuencia De Visita

5% 3%

B Ocasional

Hm2a3valmes
1vez al mes

B 1vez alasemana

B Mas de 1 vsemana

Analisis e Interpretacion: La mayoria de los encuestados, es decir, un 40%
declaran que visitan las farmacias 2 o 3 veces al mes, asi como también un 47%
declara visitarlas al menos una vez al mes. Con esto se visualiza la necesidad
periddica que tienen las familias de obtener productos farmacéuticos para el

cuidado de su salud.
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8. ¢Cual es el consumo familiar mensual en doélares destinados a productos

farmacéuticos?
Objetivo: Conocer la cantidad monetaria que las familias destinan a productos de

una farmacia.
CUADRO No 10

PREGUNTA # 8
ALTERNATIVA F Fr
Menos de $20 66 | 44%
$20 - $40 68 | 45%
$41 - $60 12 [ 8%
$61 - $80 2 1%
$81 - $100 0| 0%
Mas de $100 2 | 1%
Total 150 | 100%
FIGURA No 11

Pregunta No 8. Consumo
1% 1% 0%

B Menos de $20
W 520 - $40

B 541 - $60

m $61 - 580

m $81-5100

B Mas de $100

Analisis e Interpretacion: El 45% de las personas encuestadas destina un rango
de $20 a $40 usd a la compra de productos en una farmacia. Sin embargo, al
analizar los deméas porcentajes se puede observas que un 44% de los
encuestados destinan menos de $20 usd a productos de una farmacia.

Concluyendo asi que el consumo familiar, en dolares es amplio.
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9. ¢Que tipo de medicamentos busca regularmente en las farmacias?
Objetivo: Determinar cuales son los medicamentos que consumen las personas

encuestadas para conocer la demanda de estos.

CUADRO No 11

PREGUNTA # 9
ALTERNATIVA F Fr
Analgésicos 63 | 42%
Antibidticos 40 | 27%
Vitaminas 19 | 13%
Barbituricos 0| 0%
Especialidades 7 | 5%
Antiinflamatorios 8 | 5%
Populares 13 | 9%
Total 150(100%
FIGURA No 12

Pregunta No 9. Tipos De Medicamentos

59% B Analgésico

0,
0% 5% B Antibidtico
M Vitaminas
M Barbituricos
M Especialidades

 Antiinflamatorios

Analisis e Interpretacion: El 42% de los encuestados manifest6 que los
medicamentos por los cuales frecuentan mas una farmacia es por los Analgésicos
ya que estos son para enfermedades mas comunes como la gripe y no necesitan
receta, un 27% opina que los medicamentos que regularmente busca son los
antibioticos, un 13% busca mas frecuentemente Vitaminas y un 5 % de los

medicamentos mas buscados son los medicamentos de Especialidades y un 5%

los Antiinflamatorios.
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10. ¢Considera usted que los precios de los ~ medicamentos de las farmacias
mas cercanas o la de su preferencia son los adecuad  0s?
Objetivo: Conocer si las personas encuestadas consideran que los precios que

actualmente ofrecen las farmacias son los adecuados.

CUADRO No 12

PREGUNTA # 10
ALTERNATIVA F Fr
Si 62 | 41%
No 88 | 59%
Total 150 | 100%
FIGURA No 13

Pregunta No 10. Precios

LN

H No

Andlisis e Interpretacién: De los encuestados el 59% considera que los precios
nos son los adecuados ya que a veces los medicamentos tienen precios
demasiado altos y un 41% de los consumidores potenciales considera que los
precios son los adecuados pero son un precio estandar que mantienen las
farmacias.
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11. ¢ Considera usted que la ubicacion de las farmac  ias mas cercanas o la de
su preferencia son los adecuados?
Obijetivo: Conocer si la ubicacién de las farmacias constituye un factor importante

para la preferencia de las personas.

CUADRO No 13

PREGUNTA # 11
ALTERNATIVA F Fr
Si 114 | 76%
No 36 | 24%
Total 150 | 100%
FIGURA No 14

Pregunta No 11. Ubicacion

m Si

H No

Andlisis e Interpretacion: De las personas encuestadas el 76% declararon que la
ubicacion de las farmacias les parecia adecuada ya que segun ellos tienen la
capacidad de trasladarse a ellas sin mayores problemas. El restante 24%
manifestaron que la ubicacion no es la adecuada porque al momento de

trasladarse debian caminar distancias considerables o manejar con mucho trafico.
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12. ¢;Considera usted que los horarios de atencion d e las farmacias mas
cercanas o la de su preferencia son los adecuados?
Objetivo: Conocer si horarios de atencion de las Farmacias constituyen un factor

importante para la preferencia de las personas.

CUADRO No 14

PREGUNTA # 12
ALTERNATIVA F Fr
Si 62| 41%
No 88| 59%
Total 150( 100%
FIGURA No 15

Pregunta No 12. Horarios De
cion

m Si

H No

Andlisis e Interpretacién: De las personas encuestadas un 41% afirmaron que
los horarios de atencién de las farmacias mas cercanas a la zona son adecuadas
para las necesidades de los consumidores, en cambio un 59% reflejo una
negativa, aclarando que las farmacias no abren sus puertas a tempranas horas de
la mafiana o su hora de cierre es demasiado temprano. La diferencia entre las
opiniones es relativamente minima, aportando asi a la investigacion la idea de que
es necesaria la ampliacion de los horarios de atencion de una farmacia, los cuales

serian de 7 am a 8 pm.
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gue les ofrezca mejores precios?

farmacia en esta zona
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Obijetivo: Conocer la aceptacion de la apertura de una nueva farmacia que ofrezca

mejores precios.

CUADRO No 15

PREGUNTA # 13
ALTERNATIVA F Fr
Si 125 83%
No 12 8%
No importa 13 9%
Total 150( 100%
FIGURA No 16

Pregunta No 13. Apertura De
N Farmacia

| Si
H No

No importa

Analisis e Interpretacion: Entre las personas encuestadas las opiniones de si

consideran necesaria la apertura de una nueva farmacia que ofrezca mejores

precios se detalla a continuacién: el 83% de los consumidores potenciales

considera que si es necesaria la apertura de una nueva farmacia que no ofrezca

precios tan altos, el 9 % considera que no haria ninguna diferencia si se abre una

nueva farmacia y el 8% restante opina que no seria necesario ya que estan de

acuerdo con los precios que las actuales farmacias ofrecen.



14. ¢ Enumere por orden de importancia los factores

gue usted prefiere una farmacia, siendo 1 el de may
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mas influyentes por los

or importancia?

Objetivo: Determinar los factores que hacen atractivas a las farmacias para crear

preferencias en los consumidores.

CUADRO No 16
PREGUNTA No 14

FRECIOS MAS
BAICS

DISPONIBILIDAD
DE HORARIOS

OFERTAS ¥
FROMOCIONES

CERCAMIA A 5L

RESIDEMCIA

MIEDICAMENT OS5

VARIEDAD ¥
DISFONIBILIDAD

DE

SERVICIO A
DOMICILIC

FACTORES MAS 2 2 32 a2 2 2
% % % % % % | TOTAL
INFLUYENTES | LUGAR LUGAR LUGAR LUGAR LUGAR LUGAR
PRECIOS MAS BAJOS
91 | 61% | 21 | 14% | 19 | 13% | 9 6% 8 5% 2 1% | 150
DISPONIBILIDAD DE
HORARIOS 4 3% | 23 | 15% | 21 | 14% | 55 | 37% | 34 | 23% | 13 | 9% | 150
FERTAS Y
(PJROMOZIONES %5 | 7% | e0 | 40% | 17 | 1% | 21 | 1% | 22 | 15% | 5 3% | 150
CERCANIA A SU
RESIDENCIA 5 3% 18 | 12% | 27 | 18% | 33 | 2% | 46 | 31% | 21 | 14% | 150
VARIEDAD Y
DISPONIBILIDADDE | 22 | 15% | 21 | 14% | 58 | 39% | 20 | 13% | 18 | 12% | 11 | 7% | 150
MEDICAMENTOS
SERVICIO A
DOMICILIO 3 2% 7 5% 8 5% 2 | 8% | 22 | 15% | 98 | 65% | 150
TOTAL 150 | 100% | 150 | 100% | 150 | 100% | 150 | 100% | 150 | 100% | 150 | 100%
FIGURA No 17
PREGUNTA No 14
Factores mas |mportantes
0,7
0,6
0.5
m 12 LUGAR
0.4
=22 LUGAR
0.3 m 22 LUGAR
0,2 = 42 LUGAR
2
01 m 52 LUGAR
= 62 LUGAR
0
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Andlisis e Interpretacion: Al observar los resultados obtenidos, se puede
apreciar que el factor mas atrayente de una farmacia para que las personas
acudan a ellas son los precios que tienen los medicamentos. En segundo lugar,
manifestaron que influyen mucho las ofertas y promociones que realizan las
farmacias. En tercer lugar, la variedad y disponibilidad de medicamentos, lo que
indica que este factor es atractivo para tener preferencia por una farmacia. La
disponibilidad de horarios y la cercania a su residencia se encuentran en cuarto y
quinto lugar respectivamente, esto nos indica que las personas no encuentran este
factor atractivo pero no lo suficiente para tener preferencia por una farmacia. El
factor que menos influye en las personas para escoger una farmacia de

preferencia es el que tengan servicio a domicilio.
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15. ¢ Enumere por orden de importancia otros product  0s que desearia usted
gue una farmacia comercialice siendo 1 el de mayor importancia?
Objetivo: Conocer que productos no farmacéuticos son necesarios comercializar
en una farmacia para hacerla mas atractiva hacia los consumidores.
CUADRO No 17
PREGUNTA No 15

FACTORES | . 3 4 52 2
MAS LUGAR % LUGAR % LUGAR % LUGA % LUGA % LUGA % TOTAL
INFLUYENTES R R R
RECARGAS DE
CELULARES 72 48% 37 25% 25 17% 12 8% 3 2% 1 1% 150
HELADOS Y
GOLOSINAS 2 1% 15 10% 19 13% 42 28% 27 18% 45 30% 150
PERIODICOS
Y REVISTAS 16 11% 12 8% 22 15% 28 19% 50 33% 22 15% 150
BEBIDAS 9 6% 5 3% 5 3% 21 14% 47 31% 63 42% 150
PAPELERIAY
UTILES 31 21% 54 36% 26 17% 9 6% 16 11% 14 9% 150
FOTOCOPIAS 20 13% 27 18% 53 35% 38 25% 7 5% 5 3% 150
TOTAL 150 100% 150 100% | 150 100% 150 100% 150 | 100% 150 | 100%
FIGURA No 18
PREGUNTA No 15
Otros Productos
0.6

RECARGASDE HELADOSY PERIODICOSY BEBIDAS PAPELERIAY FOTOCOPIAS
CELULARES  GOLOSINAS REVISTAS UTILES

12 UGAR ®22LUGAR ®32LUGAR ®42LUGAR m®m52LUGAR =62 LUGAR
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Andlisis e Interpretacion: Al verificar las respuestas de los consumidores, la
mayoria opina que en primer lugar las recargas de celulares son el producto no
farmacéutico que las farmacias deben comercializar para mejorar el servicio. La
papeleria y utiles y las fotocopias se ubican en segundo y tercer lugar
respectivamente, de preferencia para ser comercializado en una farmacia. En
cuarto lugar a las personas encuestadas les parece atractivo que las farmacias
ofrezcan helados y golosinas, como quinto lugar el que ofrezcan una variedad de
periodicos y revistas. Finalmente las bebidas son las menos atractivas hacia las

personas, para ser comercializadas en las farmacias.
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2. CRUCE DE PREGUNTAS

CUADRO No 18
PREGUNTA No 5 CON PREGUNTA No 8

Consumo Familiar Mensual En Productos Farmacéuticos
De De De De Mas
Ingresos | Menos 520 a sS4l a S61 a 581 a de
Mensuales| de 520 | % 540 % $60 % 580 % | S100| % | Slo0| % | Total
Menos de
5207.60 13 19.7% 3 4.41% 0 0% 0 0% 0 0% 0 0% 16
De
$207.61 a
5400 23 34.85% 8 11.76% 4 33.33% 1] 0% 0 0% 0 0% 35
De
5400.01 a
5600 16 24.24% 38 50.89 0 0% 0 0% 0 0% 0 0% |
De
5600.01 a
5800 10 15.15% 8 11.76% 1 8.33% 0 0% 0 0% 0 0% 19
De
$800.01 a
51,000.00 4 6.06% 7 10.29% B 50% 1 50% 0 0% 0 0% 18
De
$1,000.01
a
§1,500.00 0 0% 4 5.89% 1 8.33% 0 0% 0 0% 1 50% 7]
Mas de
51,500.01 0 0% 1] 0% 0 0% 1 50% 0 0% 1 50% 2
Total 66 100% 68 100% 12 100% 2 100% 0 0% 2 100% | 150

Andlisis e Interpretacion: Se determino que las familias que perciben menores
ingresos, es decir menos de $207. 60 a $400, gastan en su mayoria menos de $20
en productos farmacéuticos, al tener un mayor rango de ingreso entre $400.01 a
$600 se percibe que tienden a gastar entre $20 y $40 en productos farmacéuticos
mensualmente. En el siguiente rango de ingresos que es de $600.01 a $800
evidentemente la cantidad destinada a estos productos es de menos de $20 al
igual ya que en su mayoria dijeron visitar una farmacia aproximadamente una vez
al mes. En el rango de ingresos de $800.01 a $1,000.00 es muy poca la diferencia
entre los que opinaron destinar de $20 a $40 y entre $41 a $60 mensualmente.
Para las personas con ingresos de $1,000.01 a $1,500.00 destina la mayoria
destina entre $20 y $40 pero también existe personas dentro de este rango que

pueden llegara a destinar mas de $100 en productos farmacéuticos y en el ultimo
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rango que es de ingresos de mas de $1,500.01 en su mayoria destina mas de
$100 a estos productos. Con los resultados obtenidos se logra observar una
tendencia que, a mayor ingreso familiar se tenga, influye en cuanto destinan

mensualmente a productos farmaceéuticos.

CUADRO No 19
PREGUNTA No 12 CON PREGUNTA No 13

Necesidad de Horarios de Atencion Adecuados
Apertura de una
Farmacia SI % NO % Total
Sl 53 85.48% 72 81.82%% 125
NO 7 11.29% 5 5.68% 12
No Importa 2 3.23% 11 12.5% 13
Total 62 100% 88 100% 150

Andlisis e Interpretacion: Se determino que el 81.82% de los encuestados que
opinaron que los horarios de atencién de las farmacias cercanas o de su
preferencia no son adecuados, estan de acuerdo en la creacion de una farmacia
gue ofrezca horarios de atenciébn mas adecuados, solamente un 5. 68% opino que
no es necesaria la apertura de una farmacia y un 12.5% opinaron que les era
indiferente si se abria una o no. Por otra parte un 85.48% opinaron que los
horarios de atencién de las farmacias cercanas eran adecuados y el 11.29%
establecio que si existe la necesidad de tener una farmacia con mejores horarios

de atencion y un 3.23% dice no darle importancia a la situacion.
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3. ANALISIS DE LAS ENTREVISTAS DIRIGIDAS A LA COMPE TENCIA (VER
ANEXO 2)

Cuando se realizaron las entrevistas a la competencia, se encontré6 con el
problema que de las 8 farmacias a entrevistar solo se tuvo con la colaboraciéon de
6 farmacias, las dos restantes brindaron informacién incompleta, por lo que para

dicho analisis se tomo en cuenta las 6 entrevistas con la informacion completa.

CUADRO No 20
DETALLE DE LA COMPETENCIA

Nombre de la Farmacia Direccion Teléfono
_ ) Prolongacion Alameda Juan Pablo | 2262-0077

Farmacia San Nicolas, ) _
II, Colonia y Centro Comercial 2262-3737

S.A. de C.V.
Escalon |-l 1y 2.

Farmacia San Rey Col. Escalon 75av.Norte Local 1 2262-0679
Farmacéuticos Col. Escalon 61 av. Norte N.3206 2260-3427

Equivalentes S.A. de C.V

Farmacia Beethoven S.A. | Col. Escalén 75av.Norte No.534 2263-3926
de C. V.

_ o Col. Escalon 32.Calle Poniente 2264-3623
Farmacia Las Américas

No0.4058
) Col. Escalon Centro Comercial 2262-0465
Farmacia Los Santos
Escalon Il 75 av. Norte No.1-8 2262-0578

Prolongacion Alameda Juan Pablo | 2262-2225
Il Col. Escalén y 75av.Norte
Colonia Escalon 32 calle Poniente | 2263-5942
No0.4058 2263-5777

Fuente: Elaborado por el Grupo de Investigacion

Farmacia Meykos

Farmix SA de CV
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A continuacion se presenta el andlisis de las respuestas de las 6 farmacias

entrevistadas:

Pregunta No. 3 ¢Cantidad de Empleados?

CUADRO No 21

PREGUNTA # 3
ALTERNATIVA | F Fr
7 empleados 2 33%
4 Empleados 1 17%
3 Empleados 3 50%
Total 6 100%
FIGURA No 19

Cantidad de Empleados

m 7 empleados
M 4 Empleados

= 3 Empleados

Analisis e Interpretacion:  Mediante las respuestas de las farmacias se obtuvo

que el promedio de empleados que estas necesitan oscilar entre 4 y 5 empleados,

y esto es de acuerdo al tamafio de los negocios y la afluencia diaria de las

personas a cada farmacia.



Pregunta No 4 ¢Qué Tipo de medicamentos que buscan ¢

los clientes en las farmacias?

CUADRO No 22

PREGUNTA # 4
ALTERNATIVA F| Fr
Analgésicos 3| 50%
Antibidticos 2| 33%
Vitaminas 0 0%
Barbituricos 0 0%
Especialidades 0O 0%
Antiinflamatorios 1] 17%
Populares 0| 0%
Otros 0O 0%
Total 6| 100%
FIGURA No 20

65

on mas frecuencia

clientes
B Analgésicos H Antibioticos
M Barbituricos M Especialidades

Medicamentos Populares m Otros Productos

Tipo de Medicamentos que buscan los

 Vitaminas

m Antiinflamatorios

Andlisis e Interpretacion: En las respuestas de las 8 farmacias que fueron

entrevistadas es de notar que la mitad de ellas coinciden que los medicamentos

mas buscados son los analgésicos y un 33.33% que los clientes buscan

antibioticos y las farmacias restantes que equivalen a un 16.67% opinan que las

personas buscan

antiinflamatorios.
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Pregunta No 5 ¢Cual es el promedio de personas que  visitan la farmacia en
el dia?

CUADRO No 23

PREGUNTA#5
ALTERNATIVA F Fr
1 a 5 Personas O 0%
6 a 10 Personas O 0%
11 a 15 Personas 0] 0%
Mas de 15 Personas |6]100%
Total 61100%
FIGURA No 21
Visitas diarias
100% -
° 80% -
£ 60% -
S o
E 40%
20% A
- E 4 L
0%
1a5s 6al0 11a15 mas de 15
Personas Personas Personas personas
Cantidad de Personas

Andlisis e Interpretacion: Todas las farmacias entrevistadas coincidieron con
que el diariamente visitan las instalaciones de su farmacias mas de 15 personas,
por lo que podriamos concluir que existe una cantidad razonable de clientes a los

gue se podria satisfacer diariamente.
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Pregunta No 6 ¢ Con cuantos proveedores cuenta lafa  rmacia?

CUADRO No 24

PREGUNTA # 5
ALTERNATIVA F| Fr
1 a 10 Provedores 0| 0%
11 a 20 Proveedores |3 50%
21 a 30 Proveedores |2| 33%
Mas de 30
Proveedores 11 17%
Total 6(100%
FIGURA No 22

Cantidad de Proveedores

m 1a 10 proveedores
H 11 a 20 proveedores
21 a 30 proveedores

B mas de 30 proveedores

Andlisis e Interpretacién: Cuando se elabora la entrevista, esta pregunta se dejo
abierta con el objetivo de que las farmacias escribieran la cantidad de
proveedores lo mas exacto posible, por lo que se construyeron rangos para
agrupar y graficar las respuestas con mayor facilidad, por lo que se pudo notar que
la mayoria de farmacias que constituyen el 50% tienen entre 11 y 20 proveedores,
el 33% tiente entre 21 y 30 proveedores y la farmacia restante que equivale al
17% tiene mas de 30 proveedores. Por lo que se pude concluir que la cantidad de
proveedores depende del tamafio de la farmacia y a la cantidad y variedad de

medicamentos que desee ofrecer cada farmacia.
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Pregunta No 7 ¢Cudles son los medios publicitarios que utilizan para
promocionarse?
CUADRO No 25

Hojas Vallas
Publicidad Ro6tulos volantes Afiches Publicitarias Ootros

Farmacias 1 X X
Farmacias 2 X X
Farmacias 3 X X
Farmacias 4 X X
Farmacias 5 X
Farmacias 6 X X

FIGURA No 23

Medios publicitarios usados por las
farmacias

| S — -

Farmacias 1 Farmacias 2 Farmacias 3 Farmacias 4 Farmacias 5 Farmacias 6

B Rotulos M Hojas volantes Afiches ® Vallas Publicitarias Otros

Andlisis e Interpretacion: Al entrevistar a las farmacias, se puso notar que la
mayoria de las farmacias ocupan mas de un medio para promocionarse o darse a
conocer a sus clientes, por lo que se elaboro una tabla que muestre cuales y
cuantos son los medios publicitarios no masivos que utilizan cada una de las
farmacias, pudiendo destacarse que el 66.67% de las farmacias ocupan rétulos,
ademas de otra alguna otra forma de publicidad; un 50% también prefieren ocupar
hojas volates para darse a con sus clientes, siempre acompafada de otra forma
de publicidad y un 33.33% utilizan la combinacion de rétulos y hojas volantes. Por
lo que podemos concluir que los rétulos, las hojas volantes y la combinacion de
estos dos medios publicitarios no masivos pueden ser de gran impacto en los

clientes.



Pregunta No 8 ¢Cual cree que es la razon por la que

farmacia y no otras?

CUADRO No 26
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los clientes prefieren su

Precios |Disponibilid |Ofertasy | Cercaniaa |Variedad de | Servicio a
Razones . . . . . -
Bajos |ad Horarios Prom |suresidencia | Medicina domicilio

Farmacias 1 X X X X
Farmacias 2 X X

Farmacias 3 X X

Farmacias 4 X X X
Farmacias 5 X X X

Farmacias 6 X X X X

FIGURA No 24

Razones de Preferencias

E R EEIRI

Farmacias 1

Farmacias 2 Farmacias 3 Farmacias 4 Farmacias 5 Farmacias 6

M Precios Bajos M Disp Horarios

m Variedad de Medicina

m Ofertas y Prom

M Cercania a su residencia m Servicio a domicilio

Andlisis e Interpretacion: Al hacer esta pregunta los entrevistados estiman que
la preferencia de sus clientes no se debe a una razon en especifica, sino a la
combinaciéon de algunas de ellas por la que se presentan los datos, de acuerdo a
las mezclas que los entrevistados piensa son las que atraen y retiene a sus
clientes, obteniendo de ello datos bastante relevante como que un 83.33% de los
entrevistados sugiere que la cercania de sus instalaciones a la residencia de las

personas es una razén por la que los prefieren y un 66.67% los prefieren por la
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variedad y disponibilidad de medicamentos, un 50% mencionan que la mezcla
entre las ofertas y promociones, la cercania a sus residencia y la variedad de
medicamentos son factores que influyen en la preferencia, entre otros. Por lo que
podemos concluir que los aspectos Ofertas y Promociones, Cercania a su
residencia, la variedad y disponibilidad de medicamentos y el servicio a domicilio

son los factores mas determinantes que los clientes prefieren.
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B. DIAGNOSTICO DE LA INVESTIGACION

Al analizar la investigacion la mayoria de los consumidores encuestados fueron el
65% del genero es femenino (Ver Cuadro No 2, Figura No 4, P4agina 44) esto no
significa que las mujeres son las que hacen mas compras farmacéuticas, sin mas
bien esto se dispuso de la siguiente forma porque segun datos de la DYGESTIC el
incremento de las mujeres Jefes de familia desde la década de los 90 ha sido
significativamente de un 4% y estas se concentran en los grandes poblados como
San Salvador, por lo que para efectos de andlisis y por la naturaleza de la
investigacion el que hayan mas cantidad de mujeres encuestadas no quiere decir
gue son estas las que se encargan mas de las compras farmacéuticas en los
hogares. Segun la pregunta No 2 (Ver Cuadro No 3, Figura No 5, Pagina 45) cuyo
objetivo es identificar el rango de edades al que pertenecen las personas
encuestadas, se puede decir que la mayoria de las personas encuestadas que
constituyen un 45% se encuentran entre las edades de 36 a 45 Afios, los rangos
de edades siguientes con mas ponderacion son de 46 a 55 afios de de edad con
el 25%, el 19% de 26 a 35 afios de edad, un 15% de 15 a 25 afios y el rango de
56 afos de edad hacia arriba comprende un total de 3% restante, por lo que
podemos concluir que la edad de una persona no es determinante al realizar
compras farmacéuticas, porque independientemente de este factor la compra
dependerd de su estado de salud y de la capacidad econdmica de adquirir el
medicamento, ya que para realizar la encuesta se tomo en cuenta si ellos
realizaban compras farmacéuticas y si poseian ingresos para hacer dichas

compras.

En su mayoria los encuestados son Casados (Ver Cuadro No 4, Figura No 6,
Pagina 46) por lo que es razonable concluir que dichas personas son
responsables de las compras farmacéuticas debido a que tiene responsabilidades
familiares y se ven en la obligacion de velar tanto de su salud como la de sus
familias. Segun consta en la pregunta No 4 (Ver Cuadro No 5, Figura No 7, Pagina
47) la mayoria de encuestados responsables de la compras son empleados Yy

trabajadores independientes y que en su mayoria perciben ingresos familiares
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mensuales que oscilan entre los $207.61 y los $600.00 segun datos de la pregunta
No 5 (Ver Cuadro No 6, Figura No 8, Pagina 48) por lo que se puede concluir que
la mayoria de consumidores farmacéuticos pertenecen a la clase media y que
tiene responsabilidades familiares y velan por la salud en su mayoria de entre 4 y
6 miembros de su familia (Ver Cuadro No 7, Figura No 9, Pagina 49), esto quiere
decir que ellos tienen una mayor responsabilidad ya que tienen un grupo familiar
mas amplio por lo que podria significar una mayor compra en farmacias de
aproximadamente 2 a 3 veces al mes (Ver Cuadro No 8, Figura No 10, Pagina 50),
por lo que se visualiza la necesidad peridédica que tienen las familias de la
obtencion de productos farmacéuticos para el cuidado de su salud y la de su

familia.

Por otro lado, el mayor consumo familiar mensual en productos farmaceéuticos se
encuentra en un rango de $20 a $40, esto se puede definir como el consumo
promedio mensual que una familia tiene, ya que al analizar conjuntamente las
demés frecuencias se observa claramente que una mayoria de las familias
consumes de menos de $20 a $40 mensuales en productos farmacéuticos (Ver
Cuadro No 9, Figura No 11, Pagina 51).

Al analizar los resultados de la pregunta No 9 (Ver Cuadro No 10, Figura No 12,
Pagina 52) acerca de que tipo de medicamentos consumen frecuentemente las
familias, existe una preferencia hacia los Analgésicos debido a que son
medicamentos de venta sin receta que reducen o alivian dolores de cabeza,
musculares y otros dolores. También se aprecia que la preferencia hacia los
Antibiéticos, Vitaminas y Medicamentos Populares, es decir los Antibi6ticos vy los
Medicamentos Populares han logrado penetrar en la preferencia en las personas
ya que combaten enfermedades comunes, las Vitaminas al ser consumo de
personas que visitan periédicamente a su medico. En cuanto a los precios de los
productos farmacéuticos, existe una insatisfaccion (Ver Cuadro No 11, Figura No

13, Péagina 53), ya que un 59% de las personas encuestadas que los precios
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ofrecidos por las farmacias mas cercanas o de su preferencia, no ofrecen precios

adecuados, sin embargo, un 41% opina ofrecen precios adecuados.

Existe una alta satisfaccion en cuanto a las ubicaciones fisicas de las farmacias
mas cercanas a la zona ya que existen los medios de transporte adecuados y sus
alrededores son considerados como zona segura, muy pocos encuestados
expresaron que las distancias a recorrer no eran convenientes y que era una zona
de mucho trafico (Ver Cuadro No 12, Figura No 14, Pagina 54). En cuanto a los
horarios de atencion de las farmacias, la opinién de las personas encuestadas es
clara en cuanto a que la mayoria considera no estar de acuerdo con los horarios
de atencion (Ver Cuadro No 13, Figura No 15, Pagina 55), ya que opinan que
muchas veces llegan de sus trabajos tarde y las farmacias de su preferencia ya
estan cerradas, por lo que surge la idea de que se podria realizar una ampliacion
razonable en los horarios de atencion de una farmacia, para lograr cubrir a los
clientes insatisfechos con los horarios. Segun los resultados, existe una obvia
conveniencia de apertura de una farmacia en la Prolongacion Alameda Juan Pablo
Il colonia Escalon (Ver Cuadro No 14, Figura No 16, Pagina 56), ya que un 83%
de los encuestados considera necesaria la apertura de una nueva farmacia que

ofrezca mejores precios y horarios de atencion.

A partir de la pregunta No 14 (Ver Cuadro No 15, Figura No 17, Pagina 57), se
pueden determinar aquellos factores que las personas encuestadas consideran
importantes para crear preferencia hacia las farmacias, uno de los principales
factores fue el precio de los medicamentos, seguido de las ofertas y promociones,
ambos se consideran muy importantes ya que las familias hoy en dia buscan
ahorrar al momento de realizar las compras debido a la situacion econdmica
actual. También otro de los factores importantes es la variedad y disponibilidad de
medicamentos y de horarios de atencion. Y con menos importancia pero no
significa que no se deben considerar porque también ayudan a crear preferencia

son la cercania y el servicio a domicilio.
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En su mayoria también los consumidores opinan que otros productos no
farmacéuticos se deberian comercializar en las farmacias y que también
consideran como factores importantes para crear preferencias (Ver Cuadro No 16,
Figura No 18, Pagina 59). Ellos opinan que principalmente debe de haber recargas
de celulares ya que en la actualidad la mayoria de las personas poseen celulares,
ya que es utilizado como primer medio de comunicacion. Asi la papeleria y utiles y
fotocopias como también son considerados como factores atrayentes. Por otra
parte, los helados, golosinas, periodicos, revistas y bebidas, son considerados
menos importantes en cuanto a preferencia por parte de los consumidores para

ser comercializados en las farmacias.

Al analizar las respuestas a las entrevistas dirigidas a la posible competencia de
la nueva farmacia (Ver Cuadro No 20, Figura No 19, Pagina 64) Se puede notar
gue la cantidad de empleados que contenga una farmacia dependera del tamafio
de la farmacia y de la afluencia de clientes que tenga, en las posibles
competencias la cantidad e empleados circunda entre los 3 y 7 empleados,
haciendo un promedio de 5 empleados (Ver pregunta No 3, Pagina 64) estos
deberan tener conocimientos basicos sobre atencion al cliente, medicamentos,
primeros auxilios y otros, aparte de contar con su Regente y personal
administrativo.

Al analizar la pregunta No 4 (Ver Cuadro No 21, Figura No 20, Pagina 65) sobre el
tipo de medicamentos que los clientes buscan en las farmacias con mayor
frecuencia, el 50% de los entrevistados declararon que buscan mas los
analgésicos, seguidos de los Antibidticos y los Antiinflamatorios. Los clientes
suelen buscar variedad de productos, por que se ven en la necesidad de mantener
disponible una gran variedad de medicamentos para suplir las necesidades de los
clientes. Ademas mencionaron que los clientes buscan con frecuencia otros
productos no farmacéuticos, por lo que han abierto espacios para la venta de

estos productos que tiene una gran demanda.
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En base a las respuestas de la Pregunta No 5 (Ver Cuadro No 22, Figura No 21,
P&gina 66) se pudo concluir que a pesar de que las farmacias se encuentran en
un radio cercano unas de otras, la afluencia diaria de personas es razonablemente
buena, ya que todas las farmacias cuantas con mas de 15 visitas diarias,
especificamente tiene un aproximado de visitas de 35 personas diarias, claro que
esto depende en gran manera de la época del afio, mencionaron que el ultimo
trimestre del afio es el mejor periodo para el negocio farmacéutico, ya que es en
esta época del afio cuando tiene mas visitas y mas ventas de productos
farmacéuticos y no farmacéuticos. Coincidiendo en la mayoria de las farmacias

entrevistadas la mejor época del afio para la industria farmacéutica.

De acuerdo, a las necesidades de los clientes las farmacias deben de poseer tanto
disponibilidad como variedad de medicamentos, de diferente calidad, cantidad y
precio; esto permitira que la farmacia funcione adecuadamente y fomentara en sus
clientes la fidelidad. Por tal razén las farmacias cuentan con una gama de
proveedores que les ofrecen diferentes clases de productos, a diferentes precios y
de diferentes calidades, las farmacias entrevistadas segun la pregunta No 6 (Ver
Cuadro No 23, Figura No 22, Pagina 67) la mayoria de estas cuentan con una
cantidad de proveedores que oscila entre los 11 y los 20 proveedores. Esto
también depende del tamafio de las farmacias y de la cantidad y variedad de

productos que esta ofrezca a sus clientes.

La mayoria de las farmacias visitadas ocupan mas de algun tipo de publicidad no
masivo para darse a conocer entre sus clientes, la mayoria de estos ocupan
Rotulos, pero a la vez hacen una mezcla de Hojas volante, vallas publicitarias,
entre otros (Ver Cuadro No 24, Figura No 23, Pagina 68). La mezcla mas ocupada
en la de Rotulos y Hojas volantes, segun informacion proporcionada por las
farmacias, el rotulo les permite que las personas los ubiquen con facilidad y las
hojas volantes les permiten dar a conocer a los clientes sus ofertas y promociones
en determinado periodo, ademas este método de publicidad no masiva es uno de

los medios mas econdmicos que estan al alcance de ellos.
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En la Pregunta No 8 (Ver Cuadro No 25, Figura No 24, Pagina 69) en cuanto a las
razon por las que ellos creen que sus clientes los prefieren, se puede decir que no
se pudo concluir con una razén especifica, ya que todas las farmacias creen que
es una combinacion de varias razon lo que hace que sus clientes los prefieran a
ellos y no busque otras farmacias cercanas; por lo que entre algunos factores
relevantes se tiene que la cercania de las farmacia a su residencia, los precios
bajos y la disponibilidad de medicamento, son factores que ellos consideran de

suma importancia para la preferencia de los clientes.



C. DIAGNOSTICO FODA
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Con La siguiente herramienta, se analizaron los factores internos y externos que

de alguna manera favorecen o afecten el proyecto denominado Plan de Negocios

para la creacion de una farmacia para fortalecer la gestion administrativa de las

Asociacion Salvadorefia Promotora de la Salud en el municipio de San Salvador,

aportando la informacion necesaria para la implementacion de las acciones.

CUADRO No 27

ASPECTOS INTERNOS

Fortalezas

Debilidades

Buena ubicacioén del local

Imagen poco competitiva por

posibles participacion politica

N

Buena relaciénlcon proveedores

de productos fa cos.

No poseer con un buen plan de

marketing, que permita acercarse

a los clientes.

Buena Gestion financiera que

permita maximizar las utilidades.

Almacenamiento de productos

farmacéuticos.

La politica de precios

competitivos.

Controles Administrativos

ASPECTOS EXTERNOS

Oportunidades

Amenazas

Demanda permanente y en

crecimiento del producto.

La rivalidad competitiva de las

farmacias cercanas.

ASPECTOS POSITIVOS

Compras «por Internet y la

entrega a do(icilio.

Estado economico ‘de la poblacion
salvadorenia, ?drl’ afectar la

demanda.

El apoyo dWxtranjeras

puede darlos la oportunidad de

expandirnos.

La inseguridaf™y~la delincuencia
gue existe en el pais pueden

afectar la estabilidad del negocio.

Expansion a mercados menos

poblados de competencias

Equipo y las instalaciones

necesarios.
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ANALISIS FODA CRUZADO

La siguiente matriz permite crear 4 estrategias alternativas, traslapando los cuatro
conjuntos de variables para crear las estrategias FO, FA, DO y DA.

En la estrategia FO se echa mano de las fortalezas, utilizando los recursos para
aprovechar las oportunidades del mercado farmaceéutico, la estrategia FA su
objetivo es maximizar las fortalezas par enfrentar y minimizar las amenaza, esto
no quiere decir que el nuevo negocio se dedicara a buscar las amenazas para
enfrentarlas, sino mas bien las fortalezas deben ocuparse con cuidado y mucha
discrecion, la estrategia DO con esta se intenta minimizar al debilidades
organizacionales que posea y aprovechar o maximizar las oportunidades del
medio externo, la ultima pero no menos importante es la Estrategia DA es objetivo
principal es minimizar tanto las debilidades como las amenazas para no poner al

negocio en una situacién precaria o inestable.

CUADRO No 28

ESTRATEGIAFO

Fortalezas
oS Factores ‘Buena Proveedores Buena Politica de
ubicacion del | de productos Gestion precios
Oportunidades local farmacéuticos. financiera. competitivos.
Factores Externos
La buena La relaciones La buena
ubicacion abierta de demanday la
permite que | antemano con politica de
Demanda permanente la demanda proveedores precios
y en crecimiento del . ) i
producto. sea orientada | permite suplir coloc_a al
a ese local. | oportunamente negocio en
las demanda una ubicacion
privilegiada.
Hacer énfasis Crear un sitio
en la calidad Web que de
Compras por internet y de los énfasis en la
la entrega a domicilio. productos buena
gracias a los politica de
proveedores. precios
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El apoyo de | Aprovechar a
estas los
El apoyo de alianzas o asociaciones | inversionistas
asociaciones da mayor para la
extranjeras. credibilidad ejecucion del
ante los proyecto
proveedores
Buscar Mantener la Buena Mantener una
siempre la disponibilidad Gestion buena
Expansion a mercados mejor y variedad de financiera politica de
menos poblados de ubicacion en | productos en | ayudara a ser precios
competencias los nuevos las nuevas exitosas las | permite mas
mercados sucursales expansiones | expansiones
futuras.
CUADRO No 29
ESTRATEGIA FA
Fortalezas Buena
Factores Internos ubicacion d Proveedores Buena Politica de
Amenazas de productos Gestion precios
Factores Externos farmacéuticos. | financiera. | competitivos.
el local
Dar a conocer Hacer
. . Mejora del ue se cuenta ublicidad
La rivalidad competitiva J Iy 9 P .
: Merchandising con que enfatice
de las farmacias .
de la sala de proveedores la politica de
cercanas. .
venta de productos precios
con calidad. competitivos.
Busqueda de
Informar a los
- proveedores .
Estado econdmico de la clientes de
7 ~ gue ofrezcan
poblacion salvadorenia, . los buenos
. mejores :
podria afectar la . precios que
precios,
demanda. : posee la
promociones y .
farmacia.
ofertas.
Buscar una Los
La inseguridad y la zona de proveedores
delincuencia que existe | ubicacién con deben
en el pais pueden seguridad y entregar los
afectar la estabilidad del | con el menor productos
negocio. riesgo de hasta la sala
delincuencia de venta
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Equipo y las Mejora el
Equipoy Merchandising
instalaciones
: de la sala de
necesarios.
venta
CUADRO No 30
ESTRATEGIA DO
Debilidades Control
. ontroles
Factores Internos | 1magen de la Plan de | Almacenamie R
. : Administrativ
Oportunidades Asociacion Marketing nto os
Factores Externos '
Mayor Hacer Un sitio que Hacer
publicidad que | publicidad | mantenga en estudios
muestre a los en radio, buen estado periodicos
Demanda permanente y clientes el prensa, tvy los para medir la
en crecimiento del lado con medios no productos. satisfaccion
producto. énfasis social. masivos de los
gue atraiga clientes.
alos
clientes
El sitio web En el sitio
i : o Crear y
. debe reflejar | se incluiran
Compras por internet y . ) mantener
L unaimagen | promocione .
la entrega a domicilio. actualizado el
neutral y s y ofertas. o
. sitio Web.
social.
Aprovechar
el apoyo
El apoyo de alianzas o para la
asociaciones creacion de
extranjeras. un buen
plan de
marketing.
Valerse de Disefiar e
medios implementar
publicitarios controles
. Contar con - .
masivos y un luoar administrativo
., no masivos 9 S que
Expansion a mercados adecuado de !
que ; permitan
menos poblados de almacenamie .
) muestren a aplicar
competencias nto para las .
las estandares
nuevas N
personas la de eficiencia
sucursales.
apertura de en las
las sucursales

sucursales
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CUADRO No 31
ESTRATEGIA DA

Debilidades Control
ontroles
actores Intermos | |magen de la Plan de Almacena R
L . . Administrativ
Amenazas Asociacion Marketing miento os
Factores Externos '
Elaborar un
La rivalidad competitiva plan de

de las farmacias
cercanas.

Marketing que
enfrente a la
competencia.

Estado econdmico de la
poblacion salvadorenia,
podria afectar la
demanda.

X
X

X
X

X X X

X
X

Buscar Elaborar
La inseguridad y la lugares en contrqles de
delincuencia que existe zonas seguridad de
en el pais pueden seguras y ent_radas y
afectar la estabilidad contratar _salldas _de
: servicios inventarios
del negocio. q
e
seguridad
Mejora el Hacer una Creary
Merchandising | distribucié revisar
Equipo y las de la salade | nenplanta | manuales de
instalaciones X venta adecuada. | usoy estado
necesarios. de

instalaciones
adecuadas.
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D. CONCLUSIONES

A partir de los resultados obtenidos en la investigacion se concluye de la siguiente

manera:

1. La mayoria de personas hacen uso de las farmacias alrededor de 2 a 3
veces al mes, teniendo como consumo promedio mensual entre $20 y $40
en productos farmacéuticos y entre los medicamentos mas buscados estan
los analgésicos que se venden sin prescripcion médica y los medicamentos

populares que subsanan dolencias comunes.

2. En la investigacion se pudo denotar que las personas que visitan las
farmacias pertenecen a la clase media, y reciben ingresos mensuales $400
y $600 de lo cual destinan aproximadamente un 10% de sus ingresos a
compras mensuales de medicamentos, ademas se observo que a los
ingresos que las personas persiguen son un factor influyente en cuanto a la

cantidad mensual que destina para productos farmacéuticos.

3. Se logro percibir que los horarios que las farmacias a las que actualmente
las personas acuden no cuentan con horarios que satisfacen las
necesidades de los clientes, por lo que se concluye que una ampliacion en
el horario de atencion para la nueva farmacia podria ser un factor

determinante para la preferencia de los clientes.

4. Dentro de las opiniones de las personas encuestadas esta que en las
farmacias se deben comercializar otros productos que no sean
farmacéuticos, principalmente las recargas de celulares, ya que este es uno
de los principales medios de comunicacion de las personas, asi como otros

productos como papeleria y utiles, fotocopias.

5. Para que una farmacia sea lo suficientemente atractiva debe poseer precios

gue sean accesibles, contar con ofertas y promociones que atraigan a las
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personas, asi como también contar con una amplia variedad de productos,

es decir diferentes tipos de medicamentos y de diferentes marcas.

Se logro percibir la necesidad que tiene la zona Escalén Norte de abrir una
farmacia en la localidad, esto beneficiara a muchas personas,
especialmente aquellas que opinaron que su farmacia de preferencia o las

farmacias de la zona no ofrecen servicios, precios y horarios adecuados.
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E. RECOMENDACIONES

A partir de los resultados obtenidos en la investigacion se concluye de la siguiente

manera:

1. En vista de la permanente demanda de los productos farmacéuticos es
necesario que la farmacia cuente con medicamentos de diferentes tipos,
manteniendo una cantidad de productos que puedan satisfacer la demanda
o tener una cantidad de proveedores que proporcione de forma oportuna

los medicamentos.

2. Debido a la creciente inseguridad y delincuencia en el pais se debe buscar
para la ubicacion de la farmacia, una zona que cuente con seguridad, para
que los clientes y los empleados se sientan comodos y seguros en la sala
de venta, ademas es de vital importancia que se cuente con la entrega a

domicilio de los productos farmacéuticos.

3. Los horarios de atencion de la sala de venta deben ser lo suficientemente
amplios para poder atender las necesidades farmacéuticas de los clientes
que no cuentan con disponibilidad de tiempo o por los casos emergentes

de la salud.

4. Para crear mayor preferencia entre las personas se puede comercializar
otros productos que no sean medicamentos como recargas a celulares,
papeleria y utiles, fotocopias, helados, golosinas. Estos sirven como un
producto extra que el cliente puede adquirir en una farmacia después de
realizar una compra de productos farmacéuticos, no son vitales para el
funcionamiento de una farmacia pero tienden a llamar la atencién de los

clientes.

5. Se debe de contar con un buen numero de proveedores para poder

obtener medicamentos variados para poder tener al igual precios variados
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asi como dar conocimiento de las ofertas y promociones es necesario para

crear preferencias en los consumidores.

El estudio realizado servira como base para determinar los lineamientos
necesarios para crear una farmacia que logre cumplir con las expectativas
y las necesidades que tienen las personas que residen en las cercanias de
la colonia Escalon Norte. La creacion de un plan de negocios bien
estructurado proporcionara los lineamientos necesarios para la correcta
administracion de recursos de una farmacia. Para crear una empresa que
sea apta para el mercado competitivo de medicamentos se debe
considerar toda la informacion que proporcionaron las farmacias

entrevistadas.
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CAPITULO IlI

PROPUESTA DE UN PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION D E UNA
FARMACIA EN EL MUNICIPIO DE SAN SALVADOR.

. RESUMEN EJECUTIVO

La apertura de la Farmacia en la Colonia Escalon y 75 Av. Norte sobre la
Prolongacion de la alameda Juan Pablo Il, es una propuesta atractiva y
beneficiosa tanto para Asociacion Salvadorefia Promotora de la Salud como para
la poblacion, ya que fortaleceria la gestion administrativa de la Asociacion,
permitiendo asi un crecimiento de la misma y a la poblacion ya que en un estudio
previo se pudo comprobar que los residentes de esta zona estan de acuerdo que
existe la necesidad de una farmacia que tenga horarios mas accesibles y ofrezca
precios mas bajos, para poder asi, obtener los medicamentos necesarios para el

cuido se su salud y la de sus familias.

Para que este proyecto se lleve acabo se tiene el apoyo de la Asociacion
Salvadorefia Promotora de la Salud (ASPS), proporcionandonos la informacion y
asesorias necesarias, para que esta farmacia pueda abrirse y operar

adecuadamente.

La farmacia ASPS se ubicara especificamente en Centro Escalon 1, Local 1-6
Prolongacion Alameda Juan Pablo Il y 75av. Norte. Esta serd considera una
microempresa ya que los ingresos anuales esperados son $80,400 y contara con
menos de 10 empleados. El personal necesario para su operacion sera el

Encargado de farmacia, Regente y Dependiente de farmacia.

El mercado meta para el consumo de los productos ofrecidos por la farmacia lo
conforman por las 500 familias que viven en los alrededores de la Colonia Escalén
Norte. Para la obtencion del inventario de medicamentos se contara con 3

proveedores principales.
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La inversion inicial calculada para el inicio de operaciones es de $13,419.40,
cubriendo con esto los gastos legales, medicamentos, mobiliario, publicidad inicial

y provisiones de gastos administrativos para 3 meses.

Para cubrir la inversion inicial se contara con las Donaciones de Irish Aid, Farma

Mundi y Solidaridad Internacional.

El estado de resultado proyectado para el primer afio de operaciones muestra un
excedente de $1,391.30. Se realizo un flujo de efectivo proyectado para 5 afios,
estimando que habra un aumento del 2% en el consumo de medicamentos para el

segundo afo y un aumento del 1 % a partir del tercer afio.

La evaluacion financiera del proyecto mostré6 un VPN de $1,756.82 y una TIR de
22.62% los resultados concluyen que la propuesta es rentable. La propuesta de
implementacién del proyecto esta establecida para que inicie en el mes de Enero
del 2011.
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Il. IDEA DEL NEGOCIO

Las medicinas son un bien primario para el ser humano ya que contribuyen a
mantener la salud y el tratamiento de enfermedades. Por eso se hace necesario
contar con farmacias cercanas que ayuden a solventar la necesidad de

medicamentos. %!

La idea principal es la apertura de una Farmacia en el Centro Escalén Il, Local 1-6
Prolongacion Alameda Juan Pablo 1l y 75av. Norte, con lo cual se busca un
beneficio social para los habitantes de la zona, ya que actualmente no cuentan
con una Farmacia que ofrezca medicamentos a bajo costo, eficiencia en el servicio
y horarios de atencion adecuados a las necesidades de los consumidores ya que
se pretende brindar un horario de atencion mas amplio, asi como una diversidad
de medicamentos, lo cual se lograra a través de acuerdos con los distintos

proveedores que existen en el pais.

A través de medicamentos a buen precio, ofertas, promociones y la ampliacion de
los horarios de atencion se espera lograr una preferencia por parte de los

consumidores hacia la farmacia permitiendo permanecer en el mercado.

Para la realizacién de este proyecto se trabajara bajo la supervision de la Gerencia
de la Asociacion Salvadorefia Promotora de la Salud (ASPS), quien proporcionara

apoyo y asesoria en la ejecucién de las operaciones.

21
Oficina Econémica y Comercial de la Embajada de Espaiia en El Salvador. 2007. Estudio de Mercado en El Salvador-El
Mercado de los Medicamentos.
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lll. PLAN ORGANIZACIONAL

A. GENERALIDADES DE LA EMPRESA
1. NOMBRE DE LA EMPRESA.

El nombre de la Farmacia sera “Farmacia ASPS “. Esta decision fue tomada en
consenso con el Director de la Junta Directiva de la ONG, con este nombre las
personas se podran identificar mas con la Farmacia ya que el nombre es el mismo
gue el de la abreviatura del nombre de la Asociacion, ademas de ser un hombre
gue no se encuentra en la base de datos proporcionada por el Centro Nacional de
Registros, ni se encuentra registrado en la base de establecimientos inscritos en el
Concejo Superior de Salud Publica (CSSP), por lo que es un nombre original y
podra ser relacionado con el servicio social y comunitario que la Asociacién ha

desarrollado.
2. GIRO Y ACTIVIDAD ECONOMICA.

El giro de la Farmacia es Comercial ya que se dedicara a la venta de productos

Farmacéuticos y otros.
3. UBICACION Y TAMANO.

La farmacia sera ubicada en el Centro Escaldn I, Local 1-6 Prolongacion Alameda
Juan Pablo Il y 75av. Norte. Se considera como una microempresa porque los
ingresos anuales esperados son de hasta $80,400 y contar con menos de 10

empleados.
4. NATURALEZA

El capital proviene de las Donaciones realizadas por las agencias de cooperacion,
por medio de las gestiones hechas por la Asociacion Salvadorefia Promotora de la
Salud.
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5. MISION

“Ofrecer medicamentos de manera accesible a la poblacién Salvadorefia para
contribuir al fortalecimiento de la gestion administrativa de la Asociacion

Salvadoreia Promotora De La Salud”.
6. VISION

“Convertirse en un lider en la venta de medicamentos, a precios accesibles, con la
mayor eficiencia de los recursos y calidad en el servicio prestado para ser una

farmacia reconocida por la venta de medicamentos a bajo precio”.

B. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL.
1. OBJETIVOS ORGANIZACIONALES

OBJETIVO GENERAL:

Brindar un servicio de alta calidad en la venta de medicamentos para la
satisfaccion de las necesidades farmacéuticas a clientes de diferentes niveles
socioecondémicos, procurar que una mayor cantidad de personas pueda acceder a
medicamentos y a una buena salud asi como también logar una preferencia en los

consumidores.
OBJETIVOS ESPECIFICOS:

» Ofrecer a los clientes precios bajos que sean competitivos en el mercado.

* Proveer al consumidor una amplia variedad de medicamentos de calidad.

» Brindar atencién farmacéutica profesional a través de la constante
capacitacion del personal para mantenernos en la constante preferencia de

estos.
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2. POLITICAS, METAS Y VALORES

POLITICAS

» Todas las personas que laboran en la farmacia deberan atender las
medidas de seguridad instituidas a nivel general y brindar un trato justo a
los clientes, considerando que el fin de la empresa es el mismo que
persigue la ONG, un servicio de salud a la comunidad.

* Las compras se haran 60% de contado y 40% crédito

* La Junta Directiva revisara y evaluara los aspectos relacionados con la
Farmacia en su reunion mensual.

» La cantidad minima a pedir a un proveedor para el reabastecimiento de

productos sera de $500.

METAS

» Las Ventas y las compras se incrementaran en un 5% con respecto al afio
anterior.
» Los gastos de administracion y ventas incrementaran en un 1% a partir del

tercer afo.
VALORES

« COMPROMISO: Estar comprometidos con la poblacion salvadorefia, en
especial con la mas necesitada, para brindarle medicamento y servicios de
salud a los precios mas accesibles.

e« CALIDAD: Brindar un servicios y atencion con la mayor calidad y
profesionalismo.

» EFICIENCIA: Utilizar recursos materiales, humanos y financieros de la
manera mas eficientes para garantizar un crecimiento auto sostenible y
llegar a ser lideres en la sociedad.

» RESPETO: Valor la integridad de las personas, sin importar clases sociales,

creencia religiosa, politica u orientacién sexual.
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» RESPONSABILIDAD: Para el bien de la sociedad Ser responsables, a la

concientizacion y prevencion de enfermedades salvadorefia.
3. ORGANIGRAMA
El organigrama propuesto para la farmacia sera el siguiente:

FIGURA No. 25
Organigrama Propuesto de La Asociacion Salvadorefia Promotora de la
Salud

f
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Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion, Octubre de 2010. Simbologia: Autoridad Lineal

............ Asesoria Externa

Con respecto al Organigrama presentado en capitulo 1 (Ver Pagina 12), el nuevo
organigrama que es propuesto por el grupo de investigacion tiene una variante en
cuanto a las funciones del Director Ejecutivo ya que este solo era el responsable
de la Unidad de Administracion, Unidad de Proyectos y las Sedes, ahora también

sera el encargado de la farmacia y sus empleados.
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4. REQUISITOS Y FUNCIONES DEL PUESTO

A continuacion se presenta un breve perfil en donde se especifican los requisitos

y funciones que deberan cumplir las personas que laboren en la farmacia.

CUADRO No. 32

ENCARGADO DE FARMACIA

REQUISITOS

Minimo 4to afio en Administracion de Empresas o carrera afin.
Sexo: Femenino o Masculino

Edad: 25 a 40 anos

Capacidad de Liderazgo

Capacidad de trabajo en equipo

Manejo de Microsoft office

Responsable

Sin problemas de Horarios

FUNCIONES

Llevar el control de ingresos y gastos

Realizar los pagos de facturas y recibos

Preparar declaraciones de impuestos y realizar los pagos de planilla del
personal.

Calcular los precios de venta de los medicamentos que estan bajo su
control.

Control de fechas de fabricacion y vencimiento de los medicamentos
Inspeccion de medicamentos.

Actualizar frecuentemente la base de datos de los medicamentos que
entran.

Inventario de medicamentos para mayor control dentro de la farmacia.

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion, Octubre de 2010
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CUADRO No. 33

REQUISITOS

FUNCIONES

DEPENDIENTE

Estudiante de 3er ano de Lic. Quimica Farmacia
Sexo: Ambos

Edad: 23 a 50

Comunicacion fluida

Buenas relaciones interpersonales

Excelente Presentacion

Amabilidad

Honradez

Dar informacion correcta de los medicamentos a los clientes

Conocer los componentes, efectos secundarios y el uso correcto de los
medicamentos

Colaboracion en la supervision de inventarios y medicamentos
vencidos.

Ser comunicativo con el cliente

Dar a conocer las promociones que existan en el momento.

Comunicacion, Colaboracion y Responsabilidad

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacion, Octubre de 2010
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CUADRO No. 34

REGENTE DE FARMACIA

REQUISITOS

Lic. Quimica y Farmacia

Sexo: Femenino o Masculino

Edad: 25 afos en adelante
Autorizacion por la JVQF ( sello)
Capacidad de trabajo en equipo
Manejo de Microsoft office

Manejar y Aplicar la Ley de Farmacia

Experiencia 2 anos minimo

FUNCIONES

Adquisicion y conservacion optima de los medicamentos.

Recomendar la compra de productos farmacéuticos que se dispensan
Inspeccionar los medicamentos

Calcular los precios de venta de los medicamentos que estan bajo su
control.

Control de fechas de fabricacion y vencimiento de los medicamentos
Inspeccion de medicamentos.

Llevar el control de las fechas de vencimiento de los productos
farmacéuticos.

Almacenar adecuadamente los farmacos segun sus caracteristicas

fisicoquimico.

Fuente: Elaborado por Grupo de Investigacién, Octubre de 2010
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C. ASPECTOS LEGALES

1. TRAMITES NECESARIOS PARA EL REGISTRO COMO PERSON A
JURIDICA
La Asociacion Salvadorefia Promotora de Salud (ASPS) ya cuenta con una
Escritura de Constitucion. Sin embargo a continuacién se detallan los tramites
necesarios para realizar el registro como Persona Juridica como ejemplo de los

requisitos a cumplir cuando en caso de no estar registrado como Persona Juridica:

CUADRO No. 35

TRAMITE REQUISITOS INSTITUCION
» Escritura de Constitucion de Sociedad
Constitucion De la ante notario Salvadorefio.
Sociedad « Dos accionistas como minimo

(personas naturales o juridicas)

« Testimonio original de la escritura de
Constitucion de la sociedad

Inscripcion de la » Pago de derechos de registro de $0.57
Constitucion por Cada $114.29 de capital.
De la Sociedad. e Fotocopia de la escritura de

constitucion de la sociedad.

e Completar Formulario

e Original y Fotocopia de Escritura de
Constitucion de Sociedad.

Registro del NIT * Original y Fotocopia de NIT del| Ministerio de
representante legal y accionista. Hacienda

e Original y Fotocopia del DUI del
representante Legal.

» Recibo de Pago $0.23

e Completar Formulario

e Original y Fotocopia de escritura de
Constitucion de la Sociedad. Ministerio de

Inscripcion del IVA « Original y Fotocopia de NIT de la Hacienda

Sociedad y del representante legal.

Original y fotocopia de DUI del

representante legal.




e Completar Formulario
e Original y Fotocopia de NIT de la

Sociedad
Solvencia de la * Original y Fotocopia de la Escritura de
Inscripcion Constitucion DIGESTYC
DIGESTIC + Original de Balance inicial auditado
externamente.

* Recibo de Pago segln Activo.

e Completar Formulario de Solicitud. (
Ver Anexo ...)

e Original y Fotocopia de Balance Inicial
¢ Constancia extendida por la

DIGESTYC.
e Original y fotocopia de NIT e IVA de la
Matricula de sociedad. Registro de
Empresay e Constancia de Inscripcion de la Comercio
Establecimiento Alcaldia Municipal respectiva.
* Recibo Original de derechos de
Registro.

e Constancia de Autorizacién para el
ejercicio de la actividad econémica
correspondiente.

e Original y Fotocopia de DUI del
representante legal.

e Aviso de Inscripcién del Patrono
(Solicitud).

e Original y Fotocopia de la escritura de
Constitucion de la Sociedad.

Registro del NIP » Original y Fotocopia de NIT de la ISSS
Sociedad.

e Original y Fotocopia de DUI del
representante legal.

Fuente: Registro de Comercio, Ministerio de Hacienda, DYGESTIC e ISSS
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2. TRAMITES PARA LA AUTORIZACION DE APERTURA DE UNA
FARMACIA O ESTABLECIMIENTO DE SALUD.

Al tener establecido el registro de persona juridica, lo siguiente para la apertura de
una Farmacia es la presentacion del expediente al CSSP que es requerido para
obtener la autorizacion de apertura y funcionamiento de un establecimiento de
salud (Ver Anexo No 5).

El expediente de una Farmacia debe de contar con los siguientes requisitos:
» Formulario para solicitar la autorizacion de apertura de establecimientos de
salud (Ver Anexo No 10).
» Solvencia de Policia del propietario.
» Contrato de regencia original y fotocopia (Ver Anexo No 11).
» Documento certificado por notario que compruebe la existencia legal de la
entidad y personeria juridica con que actua el representante legal.

Al entregar los requerimientos se requiere una cancelacion de mandamiento de
pago que se realiza en la colecturia del Consejo Superior de Salud Publica
(CSSP). Con el comprobante de cancelacion se pide la asignacion de un numero
de solicitud que representara que todos los documentos se encuentran en orden y

gue el tramite dentro de la institucion ha dado inicio.

Posteriormente se debe de consultar periodicamente al CSSP para conocer el
status del tramite de la solicitud. Al ser aprobado, la junta de vigilancia
correspondiente realizara las inspecciones necesarias en donde se ubicara el
establecimiento para evaluar si los requerimientos técnicos, administrativos y de
infraestructura (Ver Anexo No 12), han sido cumplidos correctamente. Si en un
dado caso, la evaluacion es reprobada, existe la oportunidad de exigir una

segunda evaluacion.
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Si la Junta de Vigilancia aprueba la evaluacion del establecimiento, este puede

comenzar a funcionar.

IV. PLAN DE MARKETING
A. ANALISIS E INVESTIGACION DEL MERCADO.
1. DESCRIPCION DEL MERCADO.

En el mercado hacia el cual va dirigido la apertura de la Farmacia ASPS es en el
Municipio de San Salvador, Colonia Escaldon, 75 Av. Norte Colonia Escalén y sus
alrededores, lo cual esta conformada por 500 familias, actualmente en los
alrededores de la zona existen 8 Farmacias pero segun el estudio realizado
existen consumidores insatisfechos por los altos precios y horarios de atencién
que estos establecimientos tienen, que se convertirdn en consumidores

potenciales.

2. MERCADO META

La investigacion se realizo utilizando la técnica de la encuesta, siendo esta una
herramienta que permite obtener los datos de forma directa. A continuacién se
presentaran las caracteristicas de los posibles consumidores a los que se les

aplico dicha herramienta.

Se han utilizado datos estadisticos de las 500 familias que viven en la Colonia
Escal6on, Municipio de San Salvador, y los resultados obtenidos muestran que los
productos ofrecidos en la Farmacia pueden ser adquiridos por hombres y mujeres
habitantes de las zonas aledafias a la Colonia Escalén Norte, dentro de los que
podemos observar que los que mas consumen productos farmacéuticos son
personas entre de 36 a 45 afios en adelante, empleados con ingresos de $400.01
a $600.00.
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3. PERFIL DEL CONSUMIDOR

CUADRO No. 36
PERFIL DEL CONSUMIDOR

GENERO AMBOS SEXOS
EDAD 36 a 45 ANOS EN ADELANTE

ESTADO CIVIL CASADOS
OCUPACION EMPLEADOS PUBLICO/ PRIVADO

INGRESOS $400.01 a $600.00

TIPO DE MEDICAMENTO QUE
ANALGESICOS y ANTIBIOTICOS
COMPRA CON MAYOR FRECUENCIA.

Fuente: Elaborado por el Grupo de Investigacion.

4. DEMANDA

La Demanda a cubrir seran los hogares de la Prolongacion Alameda Juan Pablo Il
y 75av. Norte de la Colonia Escaldn y sus alrededores, que segun los resultados
obtenidos en la encuesta a los consumidores un 83% opino que si es necesaria la
apertura de una farmacia en esta zona, por lo que se puede decir que dicho

porcentaje representa una demanda insatisfecha.

5. OFERTA

Existen ocho farmacias que ofrecen sus productos en la Colonia Escalon y 75av.
Norte, Municipio de San Salvador. Todas las farmacias ofrecen medicamentos
genéricos, de especialidad y populares. La mayoria de estas Farmacias ofrecen

otros productos que no son farmaceéuticos como bebidas, periodicos y golosinas.

Lo que “Farmacia ASPS” ofrecera a sus clientes es ampliacion en los horarios de

atencion, precios bajos y variedad de medicamentos.
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Ademas la farmacia ofrecera tarjetas y recargas de teléfonos celulares de las

diferentes compafias telefonicas (Tigo, Movistar, Digicel y Claro) asi como

también Utiles escolares, lo cual para los habitantes de la zona les es una

propuesta muy atractiva. Segun el estudio realizado el ofrecer estos productos

pueden ser factores importantes para crear preferencias.

6. ANALISIS DE COMPETENCIA.

En la investigacion realizada por el grupo, se identificaron ocho Farmacias como

posible competencia. Para poder realizar el analisis de los competidores se realizo

una entrevista que fue contestada por seis farmacias las cuales se analizaron en

el capitulo Il. A continuacién se presentan en resumen aspectos importantes que

el grupo tomara en cuenta al momento de la apertura de la farmacia.

CUADRO No. 37
ANALISIS DE LA COMPETENCIA.

MEDIO NO MASIVO
NOMBRE DE LA HORARIO DE POSEE SERVICIO [ MEDICAMENTOS DE
FARMACIA ATENCION ADOMICILIO  [QUE MAS VENDEN | ~~1NICACION A
Farmacia 1 Lunes a Sabado de Analuésicos Rotulo y Hojas
8:00 am a 5:00 pm S g Volantes
Farmacia 2 Lunes a Sabado de Analaésicos Rotulo y Hojas
8:00 am a 7:00 pm S| g Volantes
: Lunes a Sabado de G Hojas Volantes y
Farmacia 3 8:00 am a 6:00 pm NO Antibidticos Afiches
Farmacia 4 Lunes a Sabado de Analaésicos Rotulo y Valla
8:00 am a 7:00 pm S| g Publicitaria
. Lunes a S&bado de G .
Farmacia 5 8:00 am a 6:30 pm S| Antibidticos Valla Publicitaria
. Lunes a Sabado de , . .
Farmacia 6 8:00 am a 7:00 pm NO Antiinflamatorios Rotulo y Afiches

Fuente: Elaborado por el Grupo de Investigacion.
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B. MEZCLA DE MARKETING

1. PRODUCTO O SERVICIO

El Nombre de la farmacia sera “Farmacia ASPS”.

La Farmacia ofrecerd& medicamentos genéricos, de especialidad y
populares a bajo costo.

El Horario de atencion al cliente sera de Lunes a Viernes de 7:00 a.m. a
10:00 p.m., los S4bados 8:00 a.m. a 6:00 p.m. y Domingos de 10:00 a.m. a
6.00 p.m.

Ofrecera productos de higiene personal, recargas a celulares y Utiles

escolares.

2. PRECIO

El precio de cada medicamento sera calculado de las siguiente manera:
Precio de Venta = Costo del Medicamento + 13% IVA + 40% de Margen de
Utilidad.

Los precios de las tarjetas y recargas de celulares varian desde $1 a $20 y
los precios de los utiles varian entre $0.10 a $5, el margen de utilidad a
obtener por la farmacia es de 15% de cada recargas y Utiles escolares.

Margen de ganancias sugeridos por los distribuidores.

3. PLAZA

Ofrecer los medicamentos en el establecimiento ubicado en Centro Escalon
II, Local 1-6 Prolongacion Alameda Juan Pablo 1l y 75av. Norte.

La sala de ventas contara con mostradores de vidrio que permitira la
visualizacion de los productos, extintor de fuego, caja registradora y
contometro.

Introducir en el futuro el servicio a domicilio.
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4. PROMOCION.

Elaboracion de publicidad no masiva por medio de Hojas Volantes que
contengan la informacion de los productos que ofrecera la farmacia (Ver
Anexo No013). Estas se pueden repartir cerca del supermercado cercano
gue se encuentra localizado en la 75 Av. Norte, locales comerciales,
salones de belleza, bancos y otros establecimientos que estén cercanos a
la zona para dar a conocer los productos, ubicacion, horarios y
promociones con las que cuenta la farmacia. El precio de las hojas volantes
sera de $50 (1000 x $0.05).

Realizar otro tipo de publicad no masiva como Afiches y tarjetas de
presentacion. Dichos afiches tendran un costo de $25 (500 afiches x $0.05)
y las tarjetas de presentacion de $30 (500 tarjetas de presentacion x $0.06).
(Ver Anexos No 14 y 15).

Ofrecer promociones de venta como descuentos por la compra de
determinada cantidad de medicamentos.

Aplicarles los cupones de descuentos a los medicamentos o productos que
se les asigne.

Disefiar estrategias aplicando descuentos a los clientes frecuentes.
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V. PLAN DE PRODUCCION

A. CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO O SERVICIO
La Farmacia ASPS serd el lugar en donde los residentes de la 75av. Norte Colonia
Escalon y residentes en las zonas aledafas, podran obtener los medicamentos
gue necesiten para el cuidado de su salud y la de sus familias. La farmacia
contara con una amplia variedad de medicamentos (Ver literal B), asi como la

venta de recargas celulares y Utiles escolares.

El horario de atencion al cliente sera de Lunes a Viernes de 8 a.m. a 10 p.m., los
Sabados y Domingos de 8 a.m. a 6.30 p.m. La sala de ventas contara con

mostradores de vidrio para los clientes puedan ver los productos disponibles.

B. INSUMOS Y PROVEEDORES

Para la apertura de una farmacia, el CSSP exige un minimo de productos los
cuales son: Medicamentos, Materiales de primeros auxilio, solventes, equipos
apropiados para una farmacia y libros por ejemplo: Cédigo de Salud y Prontuario

del Quimico Farmacéutico (Ver anexo No 16).

Los productos exigidos por el CSSP pueden ser promocionados por distintos
distribuidores alrededor del pais, los cuales actualmente son muchos. Para la
propuesta de la apertura de una farmacia en la Colonia Escalén y 75av. Norte,

Municipio de San Salvador, se trabajara con tres principales distribuidores.

La Farmacia utilizara un Sistema de Inventarios Perpetuo o Permanente, en donde
se registraran el movimiento de la mercaderia constantemente y dichas
transacciones se registran a su precio de costo, se llevara un sistema auxiliar
llamado KARDEX, en el cual se registrara cada articulo que se compre o se
venda, dando como resultado siempre un saldo final de mercancias. Se utilizara el
método de valoracion de costos PEPS para que la mercancia que se compre

primero sera la primera que se venda
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A Continuacion se detallaran los Distribuidores y productos que se proporcionaran:

CUADRO No. 38
DROGUERIA INTEGRAL, URB. SAN FRANCISCO, CALLE LOS ABETOS,

CASA 27-A, SAN SALVADOR, TEL (503) 2224-2424

PRODUCTO CANTIDAD PRECIO PRECIO
UNITARIO TOTAL
Avamigran cada tab. 10 $0,45 $4.50
Antigripal rinoflux . 10 capsulas 1 $3,50 $3,50
Atenolol 100 mg tab. 30 tabletas 2 $1,80 $2,60
Algoddén bolsita 2 1/2 gramos 15 $0,10 $1,50
Algodon 50gr. bolsa 10 $0,90 $9,00
Ambroxol 15 mg /1iq.120 cc etico 4 $2,50 $10,00
Atropina 1 mg /1cc ampolla 5 $1,30 $6,50
Astroton fem. 10 capsulas 2 $2,90 $5,80
Acido folico 5 mg. 50 tabletas 1 $2,50 $2,50
Cofal fuerte 60 gr 2 $2,35 $4,70
Clorfeniramina tab. 50 tabletas 1 $4,00 $4,00
Canesten crema topica 2 $3,45 $6,90
Clorafenicol unguento oftalmico 5 $1,22 $6,10
Cloranfenicol 25% colirio 15 cc 5 $1,50 $7,50
Derma gran spray 2 $8,20 $16,40
Dimetilpolisiloxano50mglml Gotas 3 $3,10 $9,30
Dextrometorfano fco. 120ml 5 $3,75 $18,75
Expectorante gamma tos 120 ml jbe. 3 $2,75 $8,25
Eyemo 18ml frasco 3 $2,71 $5,42
Fluibron jarabe fco. 120ml 1 $4,25 $4,25
Forlax sobre 3 $1,88 $5,64
Glibenclamida 5 mg.tab. 30 tabletas 1 $3,00 $3,00
Gemfibrozilo 300 mg. 10 capsulas 2 $2,90 $5,80
Hidrocortizona 1% tbo. 20 gr. 3 $2,20 $6,60
Indometacina 25mg. 50 pastillas 1 $7,5 $7,.5
Kidi-flu jarabe. 4 $4,50 $18
Levotiroxina sodica eutorox c/tab. 50 tabletas 1 $9,00 $9,00
Metronidazol flazol 500 mg tab. 60 tabletas 1 $6,00 $6,00
Mascarilla con micronebilizador para adulto 5 $3,75 $18,75
Nenviosina. 50 tabletas 2 $2,50 $5,00
Nafazolina 1 % colirio 15 cc 5 $1,45 $7,25
Penicilina Benzatinica 1.2 val 5 $1,85 $9,25
Pepto Bismol fco. 473 ml 3 $7,90 $23,60
Panadol Extra Fuerte. 25 pastillas 3 $3,75 $11,25
Rinoflux jab 120ml 3 $3,88 $11.,64
Suero Oral Botella 500ml electroral 5 $2,57 $12,85
Suero Oraldex 450ml fco. 5 $1,75 $8,75
Suero Oral Vitaminado 15 $0,15 $2,25
Termometro Claro axilar 5 $1,10 $5,50
Tinidazol 500 mg. 50 tabletas 1 $7,50 $7,50
Termometro Rectal 3 $1,10 $3,30
Zinc Vitaminado jbe 5 $3,00 $15,00
TOTAL $340.15

Fuente: Elaborado por el Grupo de Investigacion

Precios al afio 2010



CUADRO No. 39
LABORATORIO FERSON, CARRT A STA ANA KM 28 1/2 PARQUE
INDUSTRIAL EL RINCONCITO, SAN SALVADOR, TEL (503) 2338-4400

PRODUCTO CANTID PRECIO PRECIO
AD UNITARIO TOTAL

Ana-Dent tableta 10 $0,18 $1.80
Ansiovit 3mg 10 $0,20 $2,00
Aspirina Forte. 50 pastillas 1 $3,00 $3,00
Aspirina para adulto 500mg. 50 pastillas 2 $3,00 $6,00
Aciclovir crema 5% 15 gramos tubo 2 $5,00 $10,00
Amoxicilina 500 mg. 10 capsulas 2 $3,00 $6,00
Alka AD. 25 pastillas 1 $0,18 $4,50
Antigripal Cetafren. 30 tabletas 2 $4,50 $9,00
Afrinex. 30 tabletas 1 $18,00 $18,00
Alerfin. 50 tabletas 1 $4,50 $4,50
Aciclovir Crema 5% 5 $1,50 $7,50
Alcohol Gel para mano Batex 3 $1,25 $3,75
Agua Oxigenada 4 $1,38 $5,52
Agua destilada 3ml 5 $0,15 $0,75
Alcohol 120ml 5 $0,70 $3,50
Bendrigesic 485 mg. table. 20 $0,21 $2,00
Bicarbonato de sodio 12 gr. sobre 10 $1,00 $1,00
Colitran 5 mg . 30 tabletas 1 $6,60 $6,60
Carbamacepina 200mg. 50 tabletas 1 $7,50 $7,50
Cardioaspirina 81mg. 50 tabletas 1 $11,00 $11,00
Clotrimazol 2% crema 20 gr. p/la piel 3 $2,35 $7,05
Dolofin roja. 50 pastillas 1 $5,00 $5,00
Dorival liqui- gel. 50 capsula blanda. 1 $13,50 $13,50
Estrogeno+progestogeno 1 ml ampolla un 10 $3,40 $34
mes
Enalapril 20 mg. 10 tabletas 2 $2,50 $5,00
Expectogrip jbe 120ml 3 $1,60 $4,80
Foskrol ampollas bebibles caja x 10 amp. 2 $6,00 $12,00
Fungibal solucion frasco 30ml para los 5 $1,00 $5,00
hongos.
Fenaler ampolla 5 $1,48 $7,40
Gasa esteril 3x3" sobre 20 $0,05 $1,00
Glicerina otica gotas 15cc 3 $1,95 $5,85
Insulina novolin 10ml 3 $22,00 $66,00
Neurobion 25,000 iny 3 $8,61 $25.83
Ranitidina 300 mg tab. 25 tabletas 2 $7,50 $15,00
Salbutamol 0.5% p/nebulizar 20 ml. 4 $3,45 $10.35
Salbutamol 2 mg 12 cc jbe. etico 4 $2,85 $11.40
TOTAL $342.83

Fuente: Elaborado por el Grupo de Investigacion.

Precios al afio 2010
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CUADRO No. 40

SALVADOR, TEL (503) 2261-1114
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DROGUERIA ALFARO, S.A. DE C.V. CALLE GABRIELA MISTRAL, # 375, SAN

PRODUCTO CANT PREC. PRECIO
UNITARIO TOTAL
Acetaminofen 500 mg .100 pastillas 1 $5,00 $5,00
Acliclovir 200mg. 10 pastillas 2 $4,00 $8,00
Aleve extra fuerte. 50 pastillas 1 $10,00 $10,00
Alka seltzer extreme. 20 tabletas 1 $3,60 $3,60
Alka seltzer. 20 tabletas 1 $2,40 $2,40
Bacaolinita jarabe 115 ml frasco 2 $3,00 $6,00
Baytalcid. 50 tabletas 1 $6,00 $6,00
Cafiaspirina tableta. 25 $0,10 $2,50
Cardioaspirina frasco por 30 1 $6,50 $6,50
Ciprofloxacina 500 mg. 50 tabletas 1 $25,00 $25,00
Corsy dent enjuague f 240ml 2 $5,00 $10,00
Calcio 500 mg. 30 tabletas 1 $4,50 $4,50
Complejo b iny. vial 10 cc 5 $1,45 $7,25
Desenfriol adulto tableta 25 $0,15 $3,75
Desenfriol infantil tableta 25 $0,15 $3,75
Diclofenac 50 mg. 100 pastillas) 1 $10,00 $10,00
Esparadrapo 1/2" rollo 2 $0,95 $1,90
Eritromicina 500 mg. 50 tabletas 1 $16,50 $16,50
Ferrical b12 frasco 240ml 2 $5,00 $10,00
Fosfo b 12. 30 tabletas 2 $3,00 $6,00
Ginkgo biloba fco. x 60 tab. 1 $19,75 $19,75
Gingi-dent 240 ml. frasco 2 $6,35 $12,70
Ibuprofeno 400 mg.100 pastillas 1 $15,00 $15,00
Ketoconazol 2% crema 30 gr. 3 $5,25 $15,75
Mebocaina 2mg. 50 tabletas 1 $9,00 $9,00
Mebendazol tab. 100 mg. 10 pastillas 5 $1,00 $5,00
Panadol infantil 80 mg. 50 tabletas 1 $3,00 $3,00
Panadol mujer sobre por 2 tabletas 25 $0,21 $5,25
Panadol ultra sobre. 50 $0,15 $7,50
Sukrol jarabe 140ml 3 $6,55 $19.65
Sin suefio. 30 tabletas 1 $3,00 $3,00
Tiamina 500. 30 tabletas 2 $4,50 $9,00
Violeta de genciana 5 $1,55 $7,75
Verolax. 10 tabletas 2 $3,60 $7,20
TOTAL $288.20

Fuente: Elaborado por el Grupo de Investigacion. Precios al afio 2010

Ademas de los productos y medicamentos detallados anteriormente, se compraran
otros productos que complementaran el inventario de la farmacia para que este
tenga mayor variedad de medicamentos y asi poder satisfacer las necesidades de
los clientes (Ver Anexo No 17), por lo tanto, el total a invertir en medicamentos
sera de $1,936.40.



C. LOCALIZACION DE LAS INSTALACIONES FISICAS.
El lugar en donde estard la nueva “Farmacia ASPS” esta ubicado en Centro

Escalon 11, Local 1-6 Prolongacion Alameda Juan Pablo Il y 75av. Norte.
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La razon por la cual se escogié este lugar es porque el alquiler del local es
accesible siendo una zona comercial y muy céntrica para muchos salvadorefios,

ademas porqgue es un lugar cercano a las instalaciones de ASPS.

Los detalles de la ubicacion del inmueble se muestran a continuacion:

MAPA TOPOGRAFICO DE LAS INSTALACIONES FISICAS
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La Farmacia debe contar con una sala de ventas, una bodega para el
almacenamiento adecuado de los medicamentos e inventarios y con una pequefa
sala con una computadora e impresora en donde se llevara cualquier tipo de
registro o informacidén necesaria y se llevaran los inventarios de los medicamentos
y el mobiliario y equipo que posea la farmacia y al frente del local contara con su
respectivo parqueo. Dentro las instalaciones del negocio la sala principal se
dividira en dos partes la del frente serd la sala de ventas en donde estaran
ubicadas las vitrinas donde se exhibiran los medicamentos (Merchandising) y unas
sillas de tipo espera para los clientes, en la parte de atrds de dicha sala se
ubicaran los estantes en donde se ubicaran los medicamentos que estaran listos
para la venta y otros productos no farmacéuticos que se tendran a la venta y que
seran surtidos cuando los estantes vayan quedando vacios, se destinara una
habitacion con la ventilacion y temperatura adecuada para el almacenamiento de
los inventarios de medicamentos y productos no farmacéuticos y se creara el
espacio necesario para la pequefa oficina en donde se llevaran los registros de la
farmacia, los empleados, los inventarios y los proveedores Yy los productos no

farmacéuticos.

El inmueble cuenta con las condiciones técnico administrativas que determina el
CSSP Consejo Superior de Salud Publica (Ver Anexo No 16), para cumplir con los
requerimientos establecidos que la ley dicta para aprobar la apertura y el
funcionamiento de un establecimiento de salud, en este caso una Farmacia. Solo
se haran las instalaciones de aires Acondicionados, Ventiladores, alarma, Sistema

de control de temperatura, entre otros, se pintara y se colocara rotulo.

Los detalles de la distribucion del inmueble se muestran en la siguiente grafica:
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FIGURA No. 27
DISTRIBUCION EN PLANTA DE LA “FARMACIA ASPS”

|DIST?IEUCION EM PLANTA DE LA FARMACIA ASPS |
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Fuente: Elaborado por el Grupo de Investigacion.
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D. MOBILIARIO, EQUIPO E INSTALACIONES
A continuacién se muestra un listado del mobiliario y Equipo con los que se
equipara la “Farmacia ASPS”, para un funcionamiento 6ptimo tomando encuesta
lo requerimientos de ley. Los precios fueron obtenidos por medio de cotizaciones
solicitadas a distintos proveedores, escogiendo aquellos proveedores que cumplan
con las caracteristicas solicitadas y que se acomoden a nuestro presupuesto (Ver
Anexo No 18)



CUADRO No. 41
MOBILIARIO, EQUIPO E INSTALACIONES
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MOBILIARIO, EQUIPO E CANT PRECIO PRECIO
INSTALACIONES UNITARIO TOTAL

Aire Acondicionado 2 $ 300.00] $ 600.00
Sistema de Control de Temperatura 2 $ 23.33] $ 46.66
Cerradura Eléctrica 1 $ 70.00] $ 70.00
Extinguidor 2 $ 28.50] $ 57.00
Refrigeradora 1 $ 429.00] $ 429.00
Estantes de Vidrio 1.5x1mt 4 $ 175.00] $ 700.00
Estantes de Madera 4 $ 220.00] $ 880.00
Computadora 1 $ 500.00] $ 500.00
Licencia de Windows 1 $ 195.00] $ 195.00
Licencia de Antivirus NOD 32 pe 1 $ 55.00] $ 55.00
Licencia de Office 2007 1 $ 150.00] $ 150.00
Impresor 1 $ 60.00] $ 60.00
Escritorio 1 $ 119.00] $ 119.00
Sillas tipo Secretarial 5 $ 25.0001 $ 125.00
Sillas tipo Espera 5 $ 15.00] $ 75.00
Contémetro 1 $ 14.00| $ 14.00
Fax 1 $ 89.90| $ 89.90
Botiquin de Emergencias 1 $ 8713 87.00

TOTAL $ 4,252.56

Fuente: Elaborado por el Grupo de Investigacién.

E. REQUERIMIENTOS DEL PERSONAL

Precios al Afio 2010

El personal requerido para el funcionamiento de la “Farmacia ASPS”, estara

conformado por un Encargado de la Farmacia, dos dependientes; los cuales

trabajaran 7 horas diarias de lunes a viernes (7:00 a.m. a 2:30 p.m. y 2:30 p.m. a
10:00 p.m.), 5 horas el dia sdbado (8:00 a.m. a 1:00 p.m. y 1:00 p.m. a 6:00 p.m.)
y 4 horas el dia domingo (10:00 a.m. a 2:00 p.m. y 2:00 a.m. a 6:00 p.m.), el

regente que sera contratado como servicios profesionales y brindara sus servicio 1

0 2 veces por mes y se contratara los servicios de la empresa de seguridad

INSERCA quien nos brindara seguridad las 24 horas, los 7 dias de la semana, el
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cual se hara un contrato de por $700.00 mensuales, por lo que los horarios de

cada vigilante y sus prestaciones seran reguladas por la empresa contratada.

A continuacion se detalla los salarios a percibir, las deducciones y los costos a

incurrir en prestaciones de ley, vacaciones y aguinaldos.

CUADRO No. 42
COSTOS MENSUALES DE SALARIOS Y PRESTACIONES LABORAL ES

AFP ISSS AFP ISSS SALARIO A COSTO
PUESTO SALARIO | EMPLEADO | EMPLEADO | PATRONO | PATRONO RECIBIR MENSUAL DE
6,25% 3% 6,75% 7,5% SALARIOS
Encargado de
la Farmacia $ 35000]S 2188|S 1050(5S 2363|S 2625|S 31763| S  399.88
Dependiente 1| S 21452 S 13.41|$ 6.44| S 1448|S 1609|S 19468 S  245.09
Dependiente2| S 21452 S 13.411]S 6.44 | S 14481 S 16.09]|S 19468 S  245.09
Seguridad § 700.00]S S - S S § 700.00(S  700.00
Regente S 100.00( S S S S $ 10000 S  100.00
$157904|S 4869|S 2337($ 5259|$ 5843 S 1,506.98 | $ 1,690.05
Fuente: Elaborado por el Grupo de Investigacion.
CUADRO No. 43
COSTOS ANUALES DE SALARIOS Y PRESTACIONES LABORALES
AFP ISSS COSTO COSTO
PUESTO SALARIO | PATRONO | PATRONO |MENSUALDE| MESES ANUAL
6,75% 7,5% SALARIOS
Encargado de
la Farmacia S 350.00|S 2363| S 26.25| S 399.88 12 S 4,798.50
Dependiente 1| $ 214.52| S 14.48 | S 16.09 | S 245.09 12 S 2,941.07
Dependiente2| S 214.52| $ 1448 | S 16.09 | S 245.09 12 S 2,941.07
Seguridad S 700.00][ S - S - S 700.00 12 S 8,400.00
Regente S 100.00| S - S - S 100.00 12 $ 1,200.00
$ 1,579.04|S 5259|S 58.43|$ 1,690.05 | Total Anual | $20,280.64

Fuente: Elaborado por el Grupo de Investigacion.




VI.

CUADRO No. 44
COSTOS DE VACACIONES Y AGUINALDOS

PUESTO SALARIO [VACACIONES | AGUINALDO
Encargado de
la Farmacia $350.00| $ 22750 | $ 116.67
Dependiente 1 | $214.52 | $ 13944 | $ 71.51
Dependiente 2 | $214.52 | $ 13944 | $ 71.51
Total $779.04 | $ 506.38 | $ 259.69

Fuente: Elaborado por el Grupo de Investigacion.

PLAN FINANCIERO

A. INVERSION INICIAL
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En el siguiente cuadro se muestra la inversion necesaria para la apertura de la

Farmacia ASPS:

CUADRO No. 45
INVERSION INICIAL

CONCEPTO DE INVERSION COSTOS
CAPITAL DE TRABAJO
Adquisicion de Medicamentos $ 1,936.40
Colularos v Utiles cacoiarea | ®  800.00
Subtotal de inventario Inicial $ 2,536.40
CAPIT AL
Gastos Legales $ 114.29
Adquisicion de Mobiliario $ 4,252.56
Provisiones (Salarios y Gastos
de Admon.)* $ 6,411.15
Publicidad inicial $ 105.00
Subtotal $ 10,883.00
Total de Inversion 5  13,419.40

Fuente: Elaborado por el Grupo de Investigacion.

* El monto mostrado de provisiones esta calculado para tres meses.
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El detalle de la adquisicion de medicamentos y de mobiliario se muestra en el Plan
de Produccion, el costo en publicidad inicial se encuentra en el literal B del Plan de
Marketing.

Los detalles de los gastos legales y gastos de administracion y venta se muestran
a continuacion:

CUADRO No. 46
DETALLE DE GASTOS LEGALES

GASTOS LEGALES COSTO
Inscripcién en CSSP $114.29
Total $114.29

Fuente: Elaborado por el Grupo de Investigacion.

CUADRO No. 47
DETALLE DE GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS

CONCEPTO DE GASTOS MENSUALES MESES S\IAL\JS;LCI)ESS
Sueldos y Salarios/1 $ 1,690.05 12 $ 20,280.60
Cotizaciones Patronales/i $ 111.02 12 $ 1,332.24
Vacaciones/2 $ 506.38 - $ 506.38
Aguinaldor2 $ 259.69 - $ 259.69
Servicio Telefénico $ 65.00 12 $ 780.00
Energia Eléctrica $ 70.00 12 $ 840.00
Servicio de Agua $ 12.00 12 $ 144.00
Papeleria y Utiles $ 15.00 12 $ 180.00
Renta de Local $ 300.00 12 $ 3,600.00
Publicidad $ 100.00 12 $ 1,200.00
Total de Gastos de
Administracion $ 3,129.14 12 $ 29,122.91

Fuente: Elaborado por el Grupo de Investigacion.

1 Ver Cuadro No 42 2 \Jer Cuadro No 44



B. FUENTES DE FINANCIAMIENTO

CUADRO No. 48

FUENTES DE FINANCIAMIENTO

FUENTES DE FINANCIAMIENTO COSTO
Donaciones $15,000
Total de Financiamiento $15,000

Fuente: Elaborado por el Grupo de Investigacion.
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La ONG cuenta con un capital de $15,000 que fueron gestionados por medio de

donaciones, para cubrir la Inversion Inicial del proyecto y a su vez contar con una

cantidad disponible para gastos imprevistos y capital de trabajo. A continuacién se

muestra el detalle de cdmo se espera gastar ese dinero:

CUADRO No. 49

DETALLE DE LA UTIIZACION DEL DINERO

Disponible para Financiar $15,000.00
(-) Inversién Inicial $13,419.40
= Disponible para Operacién $1,580.60

Fuente: Elaborado por el Grupo de Investigacion.

C. ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS

1. ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

Para poder realizar el estado de resultados proyectado primeramente es necesario

contar con una estimacion de los ingresos brutos anuales a obtener por la venta

de productos farmacéuticos y no farmacéuticos, como se detalla a continuacion:

(Ver Cuadro No 50).



(+) Compras

CUADRO No. 50
ESTIMACIONES DE INGRESOS ANUALES

INGRESO
LINEADE PRODUCTOS ESTIMADO
Medicamentos $61,200.00
Solventes $2,400.00
Materiales $4,800.00
Otros F_’roductos No $12.000.00
Farmaceuticos
TOTAL $80,400.00

Fuente: Elaborado por el Grupo de Investigacion.

CUADRO No. 51

CALCULO DEL COSTO DE VENTA PROYECTADO
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Estos ingresos fueron estimados de acuerdo con los resultados del estudio de
mercado realizado para el Diagnostico del Presente Plan de Negocios. (Ver

Andlisis de Pregunta No 8, Encuesta dirigida a los consumidores, Capitulo II).

A partir de la estimacion anterior se elabora el Calculo del Costo de Venta
considerando un Margen de Utilidad Bruta del 40% para los productos
farmacéuticos y 15% para los productos no farmacéuticos. Las compras se

estimaran con el total de ingresos por el 60% y se incrementaran en un 5% cada

Cuenta/ Aio 1 2 3 4 5
Inventario Inicial $ 2,536.40 $ 3,500.00 $ 4,600.00 $ 5,700.00 $ 6,800.00
$ 49,800.00 $52,290.00 $54,904.50 $57,649.73 $60,532.21
Total de Existencias $ 52,336.40 $55,790.00 $59,504.50 $63,349.73 $67,332.21
(-) Inventario Final $ 3,500.00 $ 4,600.00 $ 5,700.00 $ 6,800.00 $ 7,900.00
Costo de Venta $ 48,836.40 $%1,190.00 $53,804.50 $56,549.73 $59,432.21

Fuente: Elaborado por el Grupo de Investigacion.

estimacion de ingresos anuales y se incrementan en 5% cada afio..

El inventario inicial esta dado por los medicamentos que se obtendran para el

inicio de las operaciones de la farmacia. Las Compras se obtuvieron de la
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Con los Cantidades obtenidas se procede a la preparacion de Estado de

Resultado Proyectado para los primeros 5 afios.

Del 01 de Enero al 31 de Diciembre 2011

CUADRO No. 52
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

(Expresado en Ddélares de los Estados Unidos)

Cuenta/ Afio
Ingresos
(-)Costo de lo Vendidor

Excedentes Brutos
(-)Gastos de Operaciénss

(-) Gastos de Amortizacion
Total de Gastos Operativos

Excedentes de Operacion
Reserva Legarl (7%)

$
$
$
$
(-) Gastos de Depreciacion $
$
$
$
$
$

Excedentes Antes De Impuestos

(-)impuesto Sobre la Renta (25%) $

Excedentes Despues de Impuestos $

1 2 3 4 5
80,400.00 $ 84,420.00 $ 88,641.00 $ 93,073.05 § 97,726.70
48,836.40 $ 51,190.00 $ 53,804.50 $ 56,549.73 $ 59,432.21
31,563.60 $ 33,230.00 $ 34,836.50 $ 36,523.33 $ 38,294.49
2912291 § 2924591 § 2953714 $ 29,831.28 $ 30,128.36

963.14 $ 963.14 $ 963.14 $ 963.14 §$ -

86.25 $ 86.25 $ 86.25 $ 8625 $ -
30,172.30 $ 30,295.30 $ 30,586.53 $ 30,880.67 $ 30,128.36
1,391.30 $ 293470 $ 424997 $ 564265 $ 8,166.13

- S - S -8 -3 :
1,391.30 $§ 293470 $ 4,24997 $§ 564265 $ 8,166.13

- s - s -8 - 3 :
1,391.30 $ 293470 $ 424997 $ 564265 $ 8,166.13

*Depreciacion calculada de acuerdo al Método de Linea Recta, con una vida Util estimada

de 4 afios.

1/ Ver Cuadro 49
2/ Ver Cuadro 50
3/ Ver Cuadro 46



2. BALANCE GENERAL PROYECTADO
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A continuacién se prepara el Balance General Proyectado de primer afio de

operaciones

CUADRO No. 53
BALANCE GENERAL PROYECTADO
Al 31 de Diciembre 2011

(Expresado en Ddélares de los Estados Unidos)

Activo Pasivo

Activo Ciculante Pasivo Giculante
Efectivo § 13,214.12 Cuentas por Pagar §
Inventario § 3,500.00 Provisiones y Refenciones §

Total de activos circulantes § 1671412 Total de pasivos

Activo fijo Patrimonio
Mabiliario yEquipo § 4,252.56 Capital Donado §
Depreciacion acumulaca $ (963.14) Excedentes de periodo $
mobiliario yequipo

Total de activos fijos § 320042 Total de patrimonio

Qtros Activos
Depositos en Garantia $ 300.00

Total de otros activos § 300.00

Total De Activos $ 2030354 Total de Pasivo y Patrimonio

Fuente: Elaborado por el Grupo de Investigacion.

258000
133224

15,000.00

1,391.30

§

§

§

391224°

16,391.30

20,303.54
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D. FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO

A continuacion se presenta el Flujo de Efectivo Proyectado para los 5 afios. Es de
hacer notar que para estas proyecciones se aplico la politica del incrementar en

5% en relacién al afio anterior los ingresos y las compras.

CUADRO No. 54
FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO
Al 31 de Diciembre 2011

(Expresado en Dolares de los Estados Unidos)

Cuenta/ Afio 0 1 2 3 4 5
Saldo Inicial 3 1,580.60 | $ 9,877.48 | $ 73,00251 | $ 78,301.87 | $ 84,993.92
Ingresos
Capital de Trabajon $ 15,000.00
Ingresos Por Ventar $ 80,400.00 | $ 84,420.00|$ 88,641.00| $ 93,073.05 | $ 97,726.70
Total Ingresos $ 8113937 (% 153,438.42 ($ 16164351 ($ 171,37492|$ 182,720.62
Egresos
Comprasi3 $ 4883640 (% 51,190.00 | $ 53,804.50 | $ 56,549.73 | $ 59,432.21
Gtos de Admon y Ventas/4
Sueldos y Salarios/s $ 1521045($ 20,280.60 | $ 2048341 % 20,688.24 | $ 20,895.12
Cotizaciones Patronales $ 999.18 | $ 133224 | $ 1,345.56 | $ 1,359.02 | $ 1,372.61
Vacacionesss 3 506.38 | $ 506.38 | $ 51144 ($ 516.56 | $ 521.72
Aguinaldo 3 259.69 | $ 259.69 | $ 26229 [ $ 26491 | $ 267.56
Senvicio Telefénico 3 585.00 | $ 780.00 [ $ 787.80 [ $ 795.68 | $ 803.63
Energia Eléctrica 3 630.00 | $ 840.00 | $ 848.40 | $ 856.88 | $ 865.45
Senvicio de Agua $ 108.00 | $ 144.00 [ $ 14544  $ 146.89 | $ 148.36
Papeleria y Utiles $ 11250 | $ 180.00 | $ 181.80 | $ 183.62 | $ 185.45
Renta de Local $ 2,700.00 | $ 3,600.00 [ $ 3,636.00| $ 367236 | $ 3,709.08
Impuestos por permiso $ 11429 | $ 123.00 | $ 123.00| $ 123.00 | $ 123.00
Publicidad $ 1,200.00 | $ 1,200.00 | $ 1,212.00 | $ 1,22412 | $ 1,236.36
Inversion Inicial $ 13,419.40
Total Egresos $ 7126189 $ 80,43591 $ 83,341.64 $ 86,381.01 $ 89,560.57
Saldo Final $ 1580.60 $ 9,877.48 $ 73,00251 $ 78,301.87 $ 84,993.92 $ 93,160.04
Fuente: Elaborado por el Grupo de Investigacion.
1/ Ver Cuadro 48 3/ Ver Cuadro 51

2/ Ver Cuadro 50 4/ Ver cuadro 47
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La proyeccién de los salarios y Gastos de Administracion del Afio 1 presenta una
variable en relacion a los siguientes afos, debido a que en el célculo de Inversion
Inicial (ver Cuadro No 43) se provisiono los Salarios y Gastos Administrativos para
los 3 primeros meses, por lo que se restaron para evitar contabilizar esos egresos
2 veces.

E. EVALUACION FINANCIERA

Se elabora el siguiente Estado de Resultado Proyectado para el calculo de VPN y
TIR:

CUADRO No 55
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO
Del 01 de Enero al 31 de Diciembre 2011

(Expresado en Ddélares de los Estados Unidos)

Cuenta/ Afio 1 2 3 4 5
Ingresos $ 80,400.00 $ 8442000 $ 88641.00 $ 93,073.05 $ 97,726.70
(-)Costo de lo Vendido $ 4883640 $ 51,190.00 $ 5380450 $ 56,549.73 $§ 59,432.21
Excedentes Brutos $ 31,563.60 $ 33,230.00 $ 34,836.50 $ 36,523.33 $ 38,294.49
(-)Gastos de Operacion $ 2912291 $§ 2924591 $§ 2953714 $ 29,831.28 $ 30,128.36
(-) Gastos de Depreciacion $ 96314 § 963.14 § 963.14 $ 963.14 §

(-) Gastos de Amortizacion $ 86.25 $ 86.25 §$ 86.25 $ 86.25 $

Total de Gastos Operativos $ 30,172.30 $ 30,295.30 $ 30,586.53 $ 30,880.67 $ 30,128.36
Excedentes de Operacion $ 139130 $§ 293470 $§ 424997 $ 564265 $ 8,166.13
Reserva Legarl (7%) $ - $ - % -3 -3
Excedentes Antes De Impuestos $ 139130 $§ 293470 $§ 424997 $ 564265 $ 8,166.13
(-)Impuesto Sobre la Renta (25%) $ $ $ $ $
Excedentes Despues de Impuestos $ 1,391.30 $§ 293470 § 4,24997 $ 564265 $ 8,166.13
(+) Gastos de Depreciacion $ 96314 § 963.14 § 963.14 $ 963.14 §

(+) Gastos de Amortizacion $ 86.25 $ 86.25 $ 86.25 $ 86.25 $ -
Saldo $ 244069 $ 3,984.09 $ 529936 $ 6,692.04 $ 8,166.13

Fuente: Elaborado por el Grupo de Investigacion.
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1. VALOR PRESENTE NETO

El resultado del valor actual neto del proyecto de $1756.82 indica que los flujos de
efectivo netos obtenidos del flujo de caja proyectado (Ver cuadro No 52) menos la
inversion Inicial. Debido a que el resultado es positivo se concluye que la
propuesta del proyecto es rentable, ya que a una tasa de interés del 18%
trayendo los flujos futuros anuales al presente el resultado es mayor a cero. Donde
la Tasa de Interés se saco en base a la tasa de Interés de mercado cotizada para
el afio 2010 (Banco Agricola 16.5%)
CUADRO No. 56
CALCULO DEL VALOR PRESENTE NETO

Tasa de
Afos Flujos VPN

Interes
$(13,419.40) (13,419.40)
2,440.69 18% 2,068.38
3,984.09 18% 2,861.31

$
$
$
5,299.36 18% $ 3,225.35
$
$
$

o

6,692.04 18% 3,451.68
8,166.13 18% 3,569.49
1,756.82

apr wN Pk
hH B e

Fuente: Elaborado por el Grupo de Investigacion.
* El VAN se Calcul6 con formula de Excel 2007

2. TASA INTERNA DE RETORNO

Para realizar el calculo de la Tasa Interna de Retorno, se calcularan los VPN en
dos tasa una que de positivo y una que tenga como resultado negativo y luego
procederemos a ocupar la siguiente formula:

TIR =i +_VP (ip-i1)

(VP-VN)
En donde;
| = Tasa Minima de rentabilidad i, = Tasa de Rechazo
I, = Tasa de Aceptacion VP = VPN Positivo

VN = VPN Negativo * La TIR se Calcul6 con formula de Excel 2007



CUADRO No. 57
CALCULO DEL VALOR PRESENTE NETO i= 22%

Anos Flujos Tasa de VPN
Interes
0 $(13,419.40) $ (13,419.40)
1 $ 2,440.69 22% $ 2,000.57
2 $ 3,984.09 22% $ 2,676.76
3 $ 5,299.36 22% $ 2,918.39
4 $ 6,692.04 22% $ 3,020.78
5 $ 8,166.13 22% $ 3,021.46
$ 218.56

Fuente: Elaborado por el Grupo de Investigacion.

CUADRO No. 58
CALCULO DEL VALOR PRESENTE NETO i= 23%

Tasade

Anos Flujos VPN
Interes

0 $(13,419.40) $ (13,419.40)

1 $ 2,440.69 23% $ 1,984.30

2 $ 3,984.09 23% $ 2,63341

3 $ 5,299.36 23% $ 2,847.79

4 $ 6,692.04 23% $ 2,923.74

5 $ 8,166.13 23% $ 2,900.62
$ (129.54)

Fuente: Elaborado por el Grupo de Investigacion.

TIR =0.22 + 218.56 (0.23-0.22)
218.56 — (-129.54)

TIR =0.22 + 2.1856
348.1

TIR =0.2262 = 22.62%
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La Tasa Interna de Retorno de 22.62% es la que iguala los flujos anuales con a
inversion inicial en el momento 0, y debido que es mayor a la tasa con la que se

evaluo en proyecto (18%) se considera que el negocio es rentable.

3. ANALISIS COSTO-BENEFICIO

CUADRO No. 59
ANALISIS COSTO-BENEFICIO

ANOS INGRESOS i=18% VPN ANOS EGRESOS i=18% VPN
1 S 81,139.37 18% S 68,762.18 1 $72,225.49 18% S 61,208.04
2 $153,438.42 18% $110,197.08 2 $80,041.91 18% S 57,484.85
3 $162,037.51 18% S 98,621.03 3 $81,349.06 18% S 49,511.55
4 $173,761.50 18% S 89,624.25 4 $82,679.44 18% S 42,645.14
5 $188,808.76 18% S 82,530.05 5 $84,033.48 18% S 36,731.81
$449,734.59 $247,581.39
Fuente: Elaborado por el Grupo de Investigacion.
RAZON C/B = VPN INGRESOS
VPN EGRESOS

RAZON C/B = $449,734.59

$247,581.39
RAZON C/B = 1.82

A partir de este célculo podemos concluir que por cada ddlar invertido se

obtendran $0.85 de ganancias.




VIl. CRONOGRAMA DE IMPLEMENTACION

A continuacion se muestra el

concernientes a la apertura de la farmacia:

CUADRO No. 60
CRONOGRAMA DE IMPLEMENTACION
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cronograma tentativo para las actividades

Afo 2011
Mes Enero Febrero
Semanas Semanas
Actividad 1 2 3 2 3 4

Obtencion de Fondos

Solicitud de apertura al CSSP

Ambientacion del local

Evaluacién del CSSP

Adquisicion de mobiliario

Contacto con proveedores

Busqueda de personal

Compra de materia prima

Inicio de operaciones

Fuente: Elaborado por el Grupo de Investigacion.
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VIIl. CONCLUCIONES

A partir de los resultados obtenidos en la investigacién se concluye de la siguiente

manera:

1. El Plan de Negocios para la apertura y funcionamiento de la Farmacia
ASPS servird como un instrumento de evaluacion del proyecto y como una
guia y herramienta, que ayudara a planificar y realizar las operaciones
vitales para la puesta en marcha, asi como también para que la nueva

empresa tenga un buen desempeifio en el mercado.

2. Los datos utilizados para la realizacion de la evaluacion financiera son
producto del diagnostico realizado en el capitulo dos, esto con la intencién
de que los datos fueran lo mas cercano a la realidad y mostrar asi la

probabilidad de éxito del proyecto.

3. Para el éxito del proyecto es necesario tener una variedad de
medicamentos y contar con alianzas con los diferentes proveedores,
empresas con las cuales la ONG ya trabaja para sus proyectos de salud, ya
gue esto facilita también a que los medicamentos se puedan adquirir a

bajos precios y la Farmacia sea competitiva.
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IX. RECOMENDACIONES

A partir de los resultados obtenidos en la investigacion se concluye de la siguiente

manera:

1. La creacién y utilizacion de planes de negocio seran siempre necesarios
para futuros proyectos que se tengan en la empresa, asi siempre se tendra
una herramienta que ayudara a tomar decisiones mas convenientes para el

buen funcionamiento de la Farmacia.

2. La empresa debe estar evaluando periddicamente su entorno, por ejemplo:
los aumentos en los precios de los medicamentos, aumento de

competidores, ya que esto provocaria un cambio en su situacion financiera.

3. Realizar en el futuro nuevas alianzas estratégicas que permitan obtener
beneficios para ambas partes, la Farmacia asi como los proyectos de salud
de la Asociacion y la oportunidad de un crecimiento como empresa,

logrando asi la permanencia en el mercado.
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ANEXO No. 1
COLONIA ESCALON Y SUS ALREDEDORES DE LA PROLONGACIO N JAUN
PABLO Il'Y 75av. NORTE.
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ANEXO 2 (2/1)
UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

L!ni_uulﬁ_l_aﬂ_ :I_n' Ef Salvador
; e

Dar i canam

ENCUESTA DIRIGIDA A CONSUMIDORES
Somos Estudiantes Egresados de la Universidad d&&alkzhdor, estamos elaborando un
estudio sobre la realizaciéon de un plan de negqmos la creacion de una farmacia en la
colonia Escalén, municipio de San Salvador. Par, elblicitamos su valiosa colaboracion
tomando en cuenta que la informacion proporcionsei@ confidencial y para fines
Académicos.
INDICACIONES: Marque con una “X “la respuesta que estime conveniente
|. DATOS GENERALES

1. GENERO

Femenino Masculino

2. EDAD

15a25 45a55

26a35 masde 56
36 45

3. ¢, CUAL ES SU ESTADO CIVIL?
Soltero/a _  Casadal/a Viu do Rimdo/a __  Separado/a
Unién Libre

4. ¢CUAL ES SU OCUPACION ACTUAL?
Empleado Ama de Casa Independiente Estudiante Jubilado

5. ¢ A CUANTO ASCIENDE SU INGRESO MENSUAL?

a) MENOS DE $ 2060

b) De $ 207.61 a $400.00

C) De $ 400.01 a $600.00

d) De $600.01 a $800.00

e) De 800.01 a $ 1000.00 _
f) De $1,000.01 a $1,500 -

s) Mas de $ 1,500.01
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ANEXO 2 (2/2)

6., CUANTOS MIEMBROS CONFORMAS SU GRUPO FAMILIAR?

a) De 1a3 Miembros
b) De 4 a6 Miembros
c) Mas de 6 Miembros

II. DATOS ESPECIFICOS DE LA INVESTIGACION

7. ¢ CON QUE FRECUENCIA VISITA USTED UNA FARMACIA?
Ocasionalmente

2 a 3 veces al mes

1 vez al mes

1 vez por semana

Més de una vez por semana

8. ¢CUAL ES EL CONSUMO FAMILIAR MENSUAL EN DOLARES
DESTINADOS A PRODUCTOS FARMACEUTICOS?

Menos de $20

De $20 a $40

De $41 a $60

De $61 a $ 80

De $81 a $100

Mas de $100

9. ¢(QUE TIPO DE MEDICAMENTOS BUSCA REGULARMENTE EN LAS
FARMACIAS?
Analgésicos
Antibiéticos

Vitaminas

Barbituricos
Especialidades
Antiflamatorios
Medicamentos Populares

10. ¢CONSIDERA USTED QUE LOS PRECIOS DE LOS MEDICAMENTOS DE LAS FARMACIAS MAS

CERCANAS O LA DE SU PREFERENCIA SON LOS ADECUADOS?

Si NO
Porque:

11. (CONSIDERA USTED QUE LA UBICACION DE LAS FARMAC IAS MAS
CERCANAS O LA DE SU PREFERENCIA SON LOS ADECUADOS?

Sl NO

Porque:
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ANEXO 2 (3/3)

12. (CONSIDERA USTED QUE LOS HORARIOS DE LAS FARMACIAS MAS
CERCANAS O LA DE SU PREFERENCIA SON LOS ADECUADOS?

SI NO

Porque:

13. (CONSIDERA USTED QUE ES NECESARIA LA APERTURA DE UNA
FARMACIA EN ESTA ZONA QUE LE OFREZCA MEJORES PRECIO S?
Sl NO No Importa

14. ENUMERE POR ORDEN DE IMPORTANCIA LOS FACTORES MAS
INFLUYENTES POR LO QUE USTED PREFIERE UNA FARMACIA, SIENDO 1
EL DE MAYOR IMPORTANCIA.

Precios mas bajos Cercania de su residencia
Disponibilidad de Horarios Variedad y Disponibilidad de medicamentos
Ofertas y Promociones Servicio a Domicilio

15. ENUMERE POR ORDEN DE IMPORTANCIA OTROS PRODUCTOS QUE
DESEARIA USTED QUE UNA FARMACIA COMERCIALICE SIENDO 1 EL DE
MAYOR IMPORTANCIA.

Recargas de Celulares Bebidas

Helados y Golosinas Periddicos y Revista

Papeleria y Utiles Fotocopias
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ANEXO 3 (1/2)

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIASECONOMICAS
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

L!ni_uulﬁ_l_aﬂ_:l_k Ef Salvador
VnEia (8 Ubaran Dor A caam

NDAA I DGR DOT 1A T

ENCUESTA DIRIGIDA A LA COMPETENCIA
Somos estudiantes de la Universidad de El Salvauerestamos realizando una entrevista
sobre la de la preferencias y comportamiento defdasacias ubicadas en la Colonia
Escalén Norte, Municipio de San Salvador.

INDICACIONES: A continuacion se le presenta una entrevista@siiada que seran
contestadas por el dependiente o encargado derlade.

|. DATOS GENERALES

1. NOMBRE DE LA FARMACIA:

2. DIRECCION DE LA FARMACIA:

II. DATOS ESPECIFICOS

3. CANTIDAD DE EMPLEADOS QUE ATIENDE LA FARMACIA:

4. ¢ QUE TIPO DE MEDICAMENTOS BUSCAN CON MAS FRECUENCIA LOS

CLIENTES?
Analgésicos
Vitaminas
Antiinflamatorios
Barbituricos
Antibioticos
Especialidades
Medicamentos Populares

5. ¢ CUAL ES EL PROMEDIO DE PERSONAS QUE VISITAN LAS FARMACIAS
AL DIA?
1-5 6—-10 11-15 Mas de 15 personas
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6. ¢ CON CUANTOS PROVEEDORES CUENTA LA FARMACIA?

ANEXO 3 (2/2)

7. ¢ CUALES SON LOS MEDIOS PUBLICITARIOS QUE UTILIZA N PARA
PROMOCIONARSE?
Ratulos
Hojas Volantes
Afiches
Vallas Publicitarias
Otros
8. ¢ CUAL CREE QUE ES LA RAZON QUE PORQUE LOS CLIENTES
PREFIEREN SU FARMACIAY NO OTRA?
Precios mas bajos
Cercania a su residencia
Disponibilidad de Horarios
Variedad y Disponibilidad de Medicamentos_____
Ofertas y promociones
Servicio a Domicilio
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EUTA DEL USUARTS

CSSP

Consajo Superior de Salud Piblica
Repiiblica da B Salvador, CA

9
3 i e
AUTORIZACION DE APERTURA
Y FUMCIOMAMIENTO DE
ESTABLECIMIENTOS DE
SALUD

Ventanilla de Establecimientos de Salud

(ves)

Coregjo Superior de Salud Pdblion {C55P)
micie Paseo Sereral Escoldn Mo, 35EL, San
Salvodor, El Schvedor, CA.
Teléfono VES 2121-2626, 2121-2613.
wew.cssn.gob.sv



GUTA RAPFIDA PARA OBTENER LA AUTORIZACTION DE
APCRTURA ¥ FUMNCIOMAMEENTO DE
ESTABLECTMIENTOS DE SALLUD

VES

La Wentanilla de Establecimicetos de Salud (VES) &5 el es-
pocio dortro de loy mstofociones: deld C55P, que focilford o
las cmprasarics o obtencidn de o Autorizocids de Aportoro
y Funciomamiento de Esfoblecimientos ds Salud. Exte ax el
purie Urico de contocte ded usoarte en lo msTitocide pere
recltzacidn del rrdmits

Le VES & in idrmica instancic derrs de o irstitucidn gue
ticre dertro de sus competencios brindar informocidn sobeo
ol friméte, onfreger mondericntos do pooe, recibir docu—
manres (capedientos) y entrogor resolociones

= LUmifico & imtegro sn on Unico purto de comtocts, lo re-
cop<idn <o oxpodienics corrsspondiontes o lo solicined
die Aurorimocidn de Aporruro vy Foncionamiormo pora
cunlguier tips do cstoblecimiente desalud.

= Eliminc procodimiertos preliminorss. foles como proins-
pcoiones o ontrevistos o PSGENTES

= Beodice lo canfided de reqesitos selicitodes al usvoric
para ¢l desarrello dal tramite o= como su tompo de ro-
selucidn

EL PROCESC EN LA VES ES SENCILLO Y FACIL

p?qiumm.gﬂampﬂu:ﬂr—

ANEXO No. 4 (2/2)

Faso No. J: Cancefacion de mandamsente
de pago (§194.28). Con of mandamisnin de
pago por bamis de inscApoinn, = usesc

-nnael.nm&tdﬂddl:ssﬂ-dvﬂr

[k e- 4.

pecien, albmnisnd asi o come

FPaco No. 4: Retiro de decprendible en 1o

1 YES. Una w=x kabiendc camcelado o mae-

-3 demienin d= pago por rdmie de nacipoion

&l encargodo de ia VES  asignand un mime-

md.-nohdrlurﬁ:dmd’mpnh
con of desprandible del formulaen.

ﬂmh&ubnmbmdbunﬁdﬂhd:lul’:ﬁhnﬂl,dmdimmmdnl

habiez 11 L Junds de Viglance com jerd 8- melzze b inspeccicn de

Ty i rje me hadn dos Finslzago esie pesiode, E.
MMMWDMMEHIWPN

TAR EL ESTATUS DE 5U SOLICITUD.

REQUISITOS A PRESENTAR PARA EL TRAMITE

O3

R

137

REQUERIMIENTOS TECNICCQ ADMINISTRATIVOS
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ANEXO No. 5

Ministerio de FHacienda

MINISTERIO DE HACIENDA
Direccién General de Impuestos Internos

REQUISITOS INSCRIPCION PERSONAS JURIDICAS

4 Inscripcion en I.V.A y N.I.T primera vez

1. Llenar formulario F-210 en todas sus partes (si no comparece el Representante Legal) o a través de formulario automatico en caso de
comparecer personalmente el representante legal o apoderado.

Se aclara que en el literal b) casilla “N° de documento de Identidad/Constitucién” se debe completar asi: N° de Escritura
el Registro de Comercio al N° __, del libro , delfolio___ alfolio____. Ejemplo: 12-60-1524-455-476.

2. Presentar original (para confrontarse) y fotocopia legible; o en su efecto presentar fotocopia certificada por Notario de Escritura de
Constitucién de la Sociedad inscrita en el Registro de Comercio.

3. Comparecer personalmente el representante legal o apoderado con original (para confrontarse) y fotocopia o fotocopia certificada de
N.L.T, D.U.l, pasaporte (en caso de ser extranjero) y credencial vigente (en caso de modificaciéon de Junta Directiva o que el
nombramiento no conste en la Escritura de Constitucidn) inscrita en el Registro de Comercio, o poder (especial, general, judicial o
administrativo) en el que se sefiale el tramite especifico a efectuar en el Ministerio de Hacienda e inscrito el referido documento en el
Registro de Comercio a excepcion del poder especial.

4. En caso que no comparezca el representante legal o apoderado, estos deben firmar el formulario F-210 y anexar autorizacion autenticada
donde se indique el nimero de folio del formulario antes referido, nombre y nimero de D.U.l de la persona que realizara el tramite y la
gestion especifica a realizar en el Ministerio de Hacienda, debiendo presentar original y fotocopia o fotocopia certificada de N.I.T y D.U.I
o pasaporte (extranjeros), de representante legal, del apoderado y de la persona autorizada para efectuar el tramite y documentos
especificados en numerales 2 y 3.

5. Presentar comprobante de derecho de pago de N.L.T. (51.15).

, inscrita en

% Inscripcion, Reposicion o Modificacién de Datos N.|.T de Asociaciones y Fundaciones sin fines de lucro y similares.

1. Llenar el formulario F-210 en todas sus partes o a través de formulario automatico en caso de comparecer personalmente el
representante legal o apoderado.

Se aclara que en el literal b) casilla “N° de documento de identidad/constitucion” se debe completar asi: N° de decreto, acta o
acuerdo___, N° diario oficial _, tomo ___, fecha ___. Ejemplo: 15-526-58-06-03-06.

2. Presentar original (para confrontarse) y fotocopia; o fotocopia certificada del punto de acta de constitucion con sus estatutos y el Diario
Oficial en que aparecen publicados los mismos (cuando aplique), o Acuerdo Ejecutivo o Legislativo de creacion de la Institucion (si aplica).
Todo lo anterior inscrito en el registro respectivo: INSAFOCOOP, MAG, FEDECACES, Ministerio de Gobernacion, Ministerio de Educacion,
Alcaldias u otras similares.

3. Comparecer personalmente el representante legal, apoderado o persona designada mediante Acuerdo con original (para confrontarse) y
fotocopia o fotocopia certificada de N.I.T, D.U.I, pasaporte (en caso de ser extranjero) y Junta Directiva vigente inscrita en el registro
respectivo o poder (especial, general, judicial o administrativo), en el que se sefale el tramite especifico a efectuar en el Ministerio de
Hacienda.

4. En caso que no comparezca el representante legal o apoderado, estos deben firmar el formulario F-210 y anexar autorizacion autenticada
donde se indique el nimero de folio del formulario antes referido, nombre y nimero de D.U.l de la persona que realizara el tramite y la
gestion especifica a realizar en el Ministerio de Hacienda, debiendo presentar original y fotocopia o fotocopia certificada de N.I.T v D.U.I
o pasaporte (extranjeros), de representante legal, del apoderado y de la persona autorizada para efectuar el trémite y documentos
especificados en numerales 2 y 3.

5. Presentar comprobante de derecho de pago de N.I.T ($1.15) (Reposicidn $3.46)

4 Modificaciones de datos basicos del registro o reposiciones de tarjetas 1.V.A. y N.L.T.
1. Llenar formulario F-210 en todas sus partes o a través de formulario automatico en caso de comparecer personalmente el representante
legal o apoderado. Llenar formato escrito de extravio de NRC en caso de reposicion.
Se aclara que en el literal b) casilla “N° de documento de Identidad/Constitucion” se debe completar asi: N° de Escritura
el registro de comercio al N° __, del libro del folio ___ al folio _. Ejemplo: 12-60-1524-455-476.

, inscrita en

R

2. Entregar originales de tarjeta de N.R.C. y N.I.T. (en caso de modificacién de razén social, giro o direccién de casa matriz)

3. Presentar Original (para ser confrontada) y fotocopia legible; o fotocopia certificada de Escritura de Constitucion y sus modificaciones
inscrita en el registro respectivo (sélo en caso de cambio de razdn social o de acreditar la calidad del representante legal). Se recuerda
que el # de la escritura con su respectivo niimero de inscripcién en el Registro de Comercio es necesario para completar el literal b)
del f-210 por lo que a efecto de verificar tal nimerc presentar Escritura de Constitucion, la cual sera devuelta.

4. Comparecer personalmente el representante legal o apoderado con original (para confrontarse) y fotocopia; o fotocopia certificada de
N.L.T, D.U.l, pasaporte (en caso de ser extranjero) y credencial vigente e inscrita en el registro respectivo o poder (especial, general,
judicial o administrativo), en el que se senale el tramite especifico a efectuar en el Ministerio de Hacienda e inscrito en el registro
respectivo a excepcion del poder especial.

5. En caso que no comparezca el representante legal o apoderado, estos deben firmar el formulario F-210 y anexar autorizacion autenticada
donde se indique el nimero de folio del formulario antes referido, nombre y nimero de D.U.l de la persona que realizara el tramite y la
gestion especifica a realizar en el Ministerio de Hacienda, debiendo presentar original y fotocopia o fotocopia certificada de N.I.T y D.U.I
o pasaporte (extranjeros), de representante legal, del apoderado y de la persona autorizada para efectuar el tramite y documentos
especificados en numerales 4 y 5.

6. Presentar comprobante de derecho de pago de reposicion de N.I.T ($3.46).

ARENOR

CERTIFICADO BAIO LAS NORMAS ISQ 9001 POR LA ASOCIACION ESPANQLA DE NORMALIZACION Y CERTIFICACION

ER 0150/1990
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ANEXO No. 6

MODELO DE AUTORIZACION NRC PERSONA JURIDICA

SENOR(A)

DIRECTOR(A) GENERAL DE IMPUESTOS INTERNOS
MINISTERIO DE HACIENDA

PRESENTE.-

Yo,
con Nimero de Identificacion Tributaria

y Documento Unico de Identidad Ntimero
actuando en Nombre y representacién de la Sociedad ,
en mi calidad de Representante Legal y/o Apoderado de la misma, por este medio autorizo a
, mayor de edad, con Documento Unico de
Identidad numero , para que a nombre de mi representada
pueda

(detallar el tipo de tramites a realizar los cuales deben
coincidir con los literales marcados en el encabezado del F-210) de acuerdo a la solicitud
contenida en el formulario F-210 con ntimero de folio

San Salvador, de de 2010

Firma de Representante Legal o Apoderado

Nota:

e En el presente formato la firma del Representante Legal, o Apoderado, debe estar
legalizada ante notario.
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ANEXO No. 7 (1/2)

&
REPUBLICA DE EL SALVADOR
MINISTERIO DE HACIENDA

REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES (RUC)

'DIRECCION GENERAL DE IMPUESTOS INTERNOS

F-210 vz
NUMERO DE FOLID

anca? Er

o[wr [ [T T[T 1]

[TTTTT Rl _ [l TTT [T

\
TRAMITE

___ SECCION AMODIFICAR

;EGISTRO INSCRIPCION REPOSICION |MODIFICACION TERMINO RESTITUCION | [ A ][' C D E F G .
NIT  loa & os] 1 Jo7] og 77 14J |21] 15 161 17 |18 ET
NRC o4 [0 |08 [ 7 Jos 11 | T |

A

IDENTIFICACION DEL CONTRIBUYENTE PERSONA NATURAL

PERSONA JURIDICA ( COMPLETAR UNICAMENTE SIES PERSDNA JUREDICA

5o PRIMER APELLIDO

J7 [ 2 \ DENOMINACION O RAZON SOCIAL

| SEGUNDO APELLIDO O DE CASADA .

| 84 ABREVIATURA DE LA SOCIEDAD

| NOMBRES

NOMBRE COMERCIAL

5|27 2

,,.| NOMBRE COMERCIAL DEL NEGOCIO

CAPITAL O PATRIMONIO (SOLO PERSONA JURIDICA)S

2|33

PROFESION U OFICIO

N

}__ IMPORTADOR &
. ] NO

B. DATOS SEGUN DOCUMENTC DE IDENTIDAD PERSONA NATURAL PERSONA JURIDICA
MES DIA | MES [ARIO|
31| FECHA DE No. DUI/ PASAPORTE (SOLO EXTRANJEROS) 5 FECHA DE Mk - No. ESCRITURA © DOCUMENTO DE CO
NACIMIENTO CONSTITUCION
; TIPO DE DOCUMENTO DE IDENTIFICACJON 1 ‘ MUNICIPIO DE NACIMIENTO 5|38 MUNICIPIO DE CONSTITUCION
iy |
DEPARTAMENTO DE NACIMIENTO [ PAIS DE NAGIMIENTO DEPARTAMENTO DE CONSTITUGION PAIS DE CONSTITUGION
37 2 '38 5|37 2 (39
C. DIRECCION PARA RECIBIR NOTIFICACION

‘4 42| NUMERO |0'431APTO JLOCAL Jg 44 | COMPLEMENTO

| 5 ‘ e ‘CORHEO ELECTRONICO (E-MAIL)

41|CALLE / AVENIDA
l45|/COLONIA / BARRIO
DEPARTAMENTO

‘ 2 |48‘ MUNICIPIO ’ [ i ITELEFONO

D. DIRECCION DE CASA MATRIZ

[CALLE/AVENIDA

[so]

56

lcoLONIA 7 BARRIO

4 |53| NUMERO

’ a 154’AF’TO./LOCAL ’55 COMPLEMENTO

'2] 57 ICORHEO ELECTRONICO (E-MAIL)

DEPARTAMENTO

Ei

I 59| MUNICIPIO ‘ [GDITELEFONO

‘4L Q

E. ACTIVIDAD EGONOMICA DEL CONTRIBUYENTE (CONSULTAR LISTADO DE ACTIVIDADES ECONOMICAS)

CODIGO DGl

IS

63| PRIMARIA
65 SECUNDARIA

|s7| TERGIARIA

F.

IDENTIFICACION DEL REPRESENTANTE LEGAL O APODERADO

(66| GALIDAD EN QUE ACTUA

REPRESENTANTE | ]
LEGAL

—

APODERADO D‘zfm‘wrr! “ ‘ 3 “ I l ‘ [

|- |APELLIDO(S) ¥ NOMBRE(S)

No. ESCRITURA DE CONSTITUGION

No. CREDENCIAL

—I No. PODER | [ND.AGUERDO |

No. DUI/ PASAPORTE (SOLO EXTRANJERCS)

; TIPO DE DOCUMENTO DE IDENTIFICAGION

G. IDENTIFICACION DEL APODERADO

sine] [ [ [-] [T [ T7

|77| APELLIDO(S) Y NOMBRE(S)

No. DOCUMENTO QUE LO ACREDITA (No. DE PODER)

No. DUI / PASAPORTE (SOLO EXTRANJEROCS)

gD TIPO DE DOCUMENTO DE IDET;IT)FICACION

DEGLARO BAJO JURAMENTO QUE LOS DATOS CONTENIDOS EN EL PRESENTE |

OFICINA RECEPTORA

INFORME SON EXPRESION FIEL DE LA VERDAD, POR LO QUE ASUMO LAS
RESPONSABILIDADES CORRESPONDIENTES.

cobicoban ||

_ FECHA DE RECEPCION
DIA | MES ARO

FIRMA Y SELLO DEL REGEPTOR
AUTORIZADO

NOMBRE Y FIRMA DEL CONTRIBUYENTE, REPRESENTANTE LEGAL O APODERADO

La direccion para recibir notificaciones para efectos tributarios sera el indicado en este formulario conforme el Art. 90 del Cadigo Tributario.
FORMULARIOS STANDARD, S.A. DE C.V. 37 AV, NTE. No. 114, SAN SALVADOR. PEX: 2360-7822 FAX: 2260-6858




ANEXO No 7. (2/2)

141

‘ H. DIRECCION DE SUCURSALES O AGENCIAS, BODEGAS Y PREDIO O PATIO DEL CONTRIBUYENTE

NOMBRE COMERCIAL O ESTABLECIMIENTO

a1 £ ELIM. ADIC. MODIF.
(MARQUE CON UNA X) ] BODEGA ] SUCURSAL O AGENCIA ] PREDIO O PATIO [] ‘ 4
85 | NOMBRE DE SUGURBAL " i 0
a6 | CALLE/AVENIDA l 3 187‘ NUMERQ } 5 [aa‘ APTO/LOGAL l 1 isg! COMPLEMENTO s
90 | COLONIA / BARRIO & ‘91’ CORREO ELECTRONICO (E-MAIL) ' 4 -
92 | DEPARTAMENTO ‘ 2 Fgg! MUNICIPIO r 1 ‘94] TELEFONO ' 3 ’95’ FAX 0 ga‘EEPTO MUNICIP. a4l
NOMBRE COMERCIAL O ESTABLECIMIENTO ELIM ADIC MODIE |7
84 = - =1
(MARQUE CON UNA X) 1 BODEGA ] SUCURSAL O AGENCIA [0 PREDIO O PATIO ] =l 4|
g5 | NOMBRE DE SUCURSAL ol
56 | CALLE/AVENIDA ig ‘37‘ NUMERO ’ s ]33‘ APTO./LOCAL ‘ i 1591\ COMPLEMENTO =
90 | COLONIA / BARRIO [ " |91‘ CORREO ELECTRONICO (E-MAIL) a EObleadil '
o2 | DEPARTAMENTO I s 1931 MUNICIPIO J 1 rga‘ TELEFONO ‘ 3 lg5f FAX o QG}EMNM{ 4
NOMBRE COMERGIAL O ESTABLECIMIENTO ELIM ADIC MODIE. | 7|
- . ! . |7
(MARQUE CON UNA X) [ BODEGA [J SUCURSAL O AGENGIA [ PREDIO O PATIO 4
85 | NOMBRE DE SUCURSAL 0
a6 | CALLE/AVENIDA ‘3 ’87‘ NUMERO | " |88| APTO./LOCAL ‘ 1 ‘39‘ COMPLEMENTO a
g0 | COLONIA / BARRIO ’ 5'91‘ CORREO ELECTRONICO (E-MAIL) 4‘ COIEE Sai
o5 | DEPARTAMENTO ’ 495‘ MUNICIFIO ‘ 1 ‘94‘ TELEFONO |3 ‘95[ FAX [o[ssfmmh
| NOMBRE COMERCIAL O ESTABLECIMIENTO o ELIM ADIC MODIE | 7|
84 2 5 :
(MARQUE CON UNA X) [J BODEGA [ SUCURSAL O AGENCIA ] PREDIO O PATIO [l 4
| a5 | NOMBRE DE SUCURSAL 0
86 | CALLE/AVENIDA ’ 3 187[ NUMERO 5 |ss| APTO./LOGAL | 1 iggl COMPLEMENTO s
90 | GOLONIA / BARRIO ‘ & ‘91[ CORREO ELECTRONICO (E-MAIL) ) & SeDien e
| |
92 | DEPARTAMENTO ‘ 2[93’ MUNICIPIO ‘ 1 ‘94!TELEFONO J 3 ‘95} FAX 0 ge@‘%ﬂ
NOMBRE COMERCIAL O ESTABLECIMIENTO ELIM ADIC MODIE |7
84 3 ) 1=
(MARQUE CON UNA X) ] BODEGA [ SUCURSAL O AGENCIA 1 PREDIO O PATIO ] ] 4
o5 | NOMBRE DE SUCURSAL o
56 | CALLE/AVENIDA JS ‘87‘ NUMERO ’5 ‘33 APTO./LOCAL 1 1 ‘Bg‘ COMPLEMENTO 8
90 | COLONIA / BARRIO ‘ 6 lm ‘ CORREO ELECTRONICO (E-MAIL) 4 CODIGO.DEN
| 92 | DEPARTAMENTO [ 2 ‘93| MUNICIPIO ‘ 5 !94J TELEFONO ‘ 3 195[ FAX 0los DEPTQMA%
1. INFORMACION DE ACCIONISTAS, SOCIOS O COOPERADOS PRINCIPALES DEL CONTRIBUYENTE
\ NIT ‘ % DE PARTICIPACION] NOMBRE COMPLETO / RAZON O DENOMINACION SOGIAL
- [ = [-T 1115 124 3
” = =| 498 124 3
- = -1 [118 124 3
- B - 115 124 3
- . -1 T11s 124 3
N - -1 [11s 124 3
= 2 -1 [11s 124 3
= - -1 {115 124 3
- = -1 [118 124 3
" - -1 [118 124 3
= = -1 115 124 3
- - -1 [118 124 3
- . -1 115 124 3
- = -l 115 124 3
. 5 -] T11s 124 i 3
» - -] T11s 124 3
- - - [118 124 | 3
- - -1 118 124 3
- = - [11s 124 3
= . - 118 124 3
- - - |18 124 3
= - -] |18 124 18|

L 1
NOTA: Sl EL ESPACIO ES INSUFICIENTE EN ALGUNA SECCION AGREGAR LISTADO CON LAS MISMAS CARACTERISTICAS

I0CH: 50001 - 100000/1000B-504/01-06




142

ANEXO No. 8

MODELO DE SOLICITUD DE LEGALIZACION DE LIBROS
REGISTRO DE COMERCIO

SENOR REGISTRADOR DE COMERCIO

PRESENTE.

Yo, mayor de edad, del domicilio de

Con DUI N° , actuando en calidad de Representante Legal de la
Sociedad

Inscrita al N° Del Libro del Registro de Sociedades, con Credencial inscrita
al N° Del Libro

Por este medio solicito la Legalizacion de los libros que se detallan a continuacion:
DETALLE DE LIBROS

1- Total de hojas
2.- Total de hojas
3.- Total de hojas
4.- Total de hojas
5.- Total de hojas

Estos Libros serviran para desarrollar el Sistema de Control Interno de la

Sociedad

Para tal efecto declaro la siguiente informacion: Matricula de Empresa N°
NIT , Direccitn

Teléfono:

Autorizo a :

Para que retire los libros y la documentacion que se devuelva.

San Salvador, a los del mes de del afio

Firma:

Representante Legal

NOTA: De no presentarse personalmente, debe legalizarse la firma por un Notario



143

ANEXO No 9. (1/2)

CENTRO NACIONAL DE REGISTROS, REGISTRO DE COMERCIO
SOLICITUD DE MATRICULA DE EMPRESA Y REGISTRO DE LOCAL(ES), SUCURSAL(ES) O
AGENCIA(S) DE PERSONA JURIDICA POR PRIMERA VEZ.

Sefior Registrador del Departamento de Matriculas de Empresa y Registro de locales, agencias y sucursales

del Registro de Comercio, . portador
de mi NIT niimero . actuando

en mi calidad de (Representante Legal/ Apoderado/ Gerente) de la sociedad
(denominacion o razon social): .
que puede abreviarse: ., Con NIT de
nacionalidad del

domicilio de (municipio y departamento)

I)De conformidad con lo establecido en los articulos 411, romano Iy 415, ambos del Cédigo de Comercio;
articulos 11, literal “c” y 63, ambos de la Ley de Registro de Comercio: y de los articulos 3, numeral 1, 9 y
10, todos del Reglamento de la Ley de Registro de Comercio, por este medio vengo a solicitar formalmente
en nombre de mi representada MATRICULA DE EMPRESA Y REGISTRO DE LOCAL(ES),
SUCURSAL(ES) O AGENCIA(S) POR PRIMERA VEZ correspondiente al afio ., para lo cual
DECLARO BAJO JURAMENTO para los efectos legales que establece el articulo 86 reformado de la Ley de
Registro de Comercio, la siguiente informacién:

1.- Nombre Comercial de 1a Empresa(ia denominacion o razén social del titular no debe ser el nombre comercial de la empresa):

2.- Naturaleza econémica de la empresa (se refiere al sector productivo principal en el que se desarrolla);
AGROPECUARIA( ) COMERCIAL ( ) DE SERVICIO ( )
INDUSTRIAL ( ) OTRO TIPO DE NATURALEZA ( )

3.- Actividad(es) Economica(s) que realiza la empresa (se refiere a la descripeién de la actividad que desarrolla la empresa
de acuerdo a la Naturaleza economica seleccionada en el numeral anterior):

4.- EMPRESA que posee Sucursal{es), Local(es) o Agencia(s) en la(s) Direccién(es) siguiente(s):

Direccion b actividad econdmica que se desarrollara en el local:

. (81 declara la existencia
de més de una sucursal, agencia o local, y realiza actividades econémicas distintas en cada uno de ellos, especifique la actividad y direccién de cada uno.)

IDPara los efectos legales de la presente solicitud, adjunto comprobante(s) de pago de los Derechos
Registrales de Empresa y Registro de Local(es), agencia(s) o sucursal(s) correspondiente el afio

, MAmero y balance inicial de fecha iy
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Iy Sefialo para recibir MNotificaciones los medios siguienies: Teléfono Fax

direccion electronica ., de los cuales autorizo indistimamonte sc utilice

cualquiera de ellos; por lo que adicionalmente, comisiono a
Con NIT para recibir y retirar

documentacion y/o notificaciones del presente tramite, (relacionar nombre segim documento de identidad)

(Lugar y fecha de la solicitud)

F

' Representante legal/ Apoderado/Gerente
(La firma de la solicitud debe ser legalizada por Notario si no la presenta personalmente el firmanie)
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FORMULARIO PARA SOLICITAR AUTORIZACION DE

HLUMER:

Espacio para el CSSP )

IE SOLIGITUD

APERTURA DE ESTABLECIMIENTOS DE SALUD

[E CONPPoBAN

1. Datos del propietario (sélo Persona Natural)
NOMBRE COMPLETO

|

NUMERO DE DUI LUGAR DE EXPEDICION NUMERO DE NIT NULIERQ DE CARNET DE RESIDENTE (Solo para extranjeros)y
PROFESION TELEFONO CORREQ ELECTRONICO
|
DOMICILIO |
| 0 . (S - |
2. Datos de la sociedad (solo Persona Juridica) |
DENOMINACICN O RAZON SOCIAL
ABREVIATURA DE LA SOCIEDAD

NUMERO DE NIT

l

DOMICILIO SOCIAL NUMERO DE INSCRIPCION

|
|
NUMERO DE LIBRQ "

NOMBRE COMPLETO

3. Datos del Representante Legal o Apoderado (para Persona Natural o Persona Juridica) l____l o el D ——

Il

NUMERO DE DUl LUGAR DE EXPEDICION NUMERO DE NIT NUMERO DE CARNET DE RESIDENTE (Sclo para extranieros)
PROFESION TELEFONO CORREQ ELECTRONICC
DOMICILIO

|

4. Datos del establecimiento
TIPO DE ESTABLECIMIENTO

NOMBRE DEL ESTABLECIMIENTO

==

DIRECCION DEL ESTABLECIMIENTO

DEPARTAMENTO Y LIUNICIPIO DONDE SE UBICA

TELEFONO

NOMBRE DEL REGENTE

NUMERQ DE JUNTA DE VIGILANCIA

HORARIQ DE SERVIC!Q DEL REGENTE (DIAS Y HORAS) TELEFONO

CORREQ ELECTRONICO

|
-
]
]

1

5. Informacioén adicional
EMPRESA YO PROCESO PARA MANEJO DE DESECHOS BIOINFECCIOSOS

L

DETALLE DE SERVICIOS A OFRECER

DETALLE DE EXAMENES A REALIZAR (Uni Laboratorios Clinicos)

NUIMERQ DE CAMAS (Hospitales y otros que apliquen)

CUANDQ NO SEA SUFICIENTE EL ESPACIO EN LA PRESENTE SECCION, AGREGAR ANEXO CON LAS MISMAS CARACTERISTICAS AL FINAL DEL FORMULARIC
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[ 6. Notificaciones

LUGAR PARA GIR HOTIFICACIOMES

TELEFONO
JL | [ ]
PERSONA AUTCRIZADA PARA RECIBIR DOCUMENTOS E-MAIL

| |

7. Declaracioén jurada (Propietario, Representante Legal o Apoderado): DECLARO QUE LOS DATOS CONTENIDOS EN EL PRESENTE FORMULARIO
Y SUS ANEXOS SON VERDADEROS, Y QUE ADEMAS CUMPLO CON LOS REQUISITOS TECNICOS Y ADMINISTRATIVOS ESTABLECIDOS PARA LA AUTORIZACION DE
ESTA CLASE DE ESTABLECIMIENTOS. POR LO QUE ASUMO LAS RESPONSABILIDADES ADMINISTRATIVAS Y PENALES QUE CORRESPONDAN.

ANEXOS QUE SE PRESENTAN: (MARQUE CON UNA “X"): [:I CROQUIS DE UBICACION I:] CROQUIS DEL ESTABLECIMIENTO

HOMBRE Y FIRMA DEL PROPIETARIO. REPRESENTANTE LEGAL O APODERADC NOMBRE Y FIRMA DE LA PERSONA QUE HACE EL TRAMITE - ;

8. Declaracion jurada (Regente): DECLARO QUE LOS DATOS CONTENIDOS EN EL PRESENTE FORMULARIO Y SUS ANEXOS SON VEEDADEROS,
HACIENDOME RESPONSABLE DEL BUEN FUNCIONAMIENTO DEL ESTABLECIMIENTO, ASUMIENDO LAS RESPONSABILIDADES ADMINISTRATIVAS ¥ PENALES QUE
CORRESPONDAN

NCMBRE Y FIRMA DEL REGENTE

9. Para uso notarial (legalizacion de firmas).
DOY FE QUE LA (S) FIRMA (S) QUE CALZA (N) EL ANTERIOR ESCRITO QUE SE LEE (N)

ES (SON) AUTENTICA (S) POR HABER SIDO PUESTA (S) DE SU PUNO Y LETRA ANTE MI PRESENCIA POR EL (LOS) SENOR (ES)

[Nombre del propietario, representante legal o apoderado] [Nombre del regente]

DE [Edad en letras] ANOS DE EDAD, DEL DOMICILIO DE [Domicilio]
A QUIEN (ES) CONOZCO POR SU (S) [Tipo de documento]

NUMERO (S) {Namero de documento]
(RESPECTIVAMENTE). SAN SALVADOR, A LOS {Fecha]

FIRMA ¥ SELLO DEL NOTARIO

10. Espacio de uso exclusivo del CSSP |
NOMBRE DEL FUNCIONAR!O QUE RECIBE LA DOCUMENTACION FECHA DE RECEPCION

RECIBI COMPROBANTE — NOMBRE Y FIRMA

11. Comprobante del solicitante ' s
NLMERD DE SOLICITUD FECHA DE RECEPCION

SELLO DE VENTANILLA DE ESTABLECINENTOS DE SALLD
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CONTRATO DE REGENCIA

NOSOTROS: , de afos de edad, (profesién u oficio) ddeticilio de
, departamento de , con DocumentooUde Identidad numero:
; con Numero de Identificacién Tribatari , quien en el transcurso
de este documento me denomindt& PROPIETARIA”; vy la Licenciada , de
aflos de edad, Licenciada en Quimica y Eaminscrita en la Junta de
Vigilancia de la Profesion Quimica Farmacéutica kehjNumero , del domicilio de
, departamento de , con DocumentdcoUnde Identidad
Numero: ; con Numero de Identificacion ualoia: , quien en el

transcurso de este documento me denomifiakeREGENTE”, por medio del presente
instrumentoOTORGAMOS: Que hemos convenido en celebrar GO@NTRATO DE
PRESTACION DE SERVICIOS PROFESIONALES, el cual se regira por las clausulas
siguientes 1) OBJETO: El/lLa primera (0) en su caracter de propietajiotel

establecimiento Farmacéutico denominado nscrifa en el Consejo Superior de
Salud Publica, bajo el numero , Situadaesob (direccidon exacta de
la ubicacion de la farmacia) , de la ciudadisdiccion distrito y departamento de

, contrata a la segundo(a) cdRIEGENTE, del establecimiento mencionado y
quien tendra a su cargo la direccion técnica dgbcie y las obligaciones propias del los
Regentes, especialmente lo relacionado al Artitneimta y nueve de la Ley del Consejo
Superior de Salud Publica y de las Juntas de Viggade las Profesiones de Salud y al
Articulo Treinta y cinco de la Ley de Farmacias dioria regente se obliga Unicamente a
realizar actividades profesionales dentro del &stabiento.-1l) PLAZO: EI presente
contrato sera para el plazo de ANOScontado a partir de la fecha de aprobacion del
mismo por la Junta de Vigilancia de la Profesioringeo Farmacéutica y por el Consejo
Superior de Salud Publica, prorrogable por otréogerigual, en caso de darse por finalizado
el contrato, la Regente notificara a la Propietesiatreinta dias de anticipacion y por escrito.
III) HONORARIOS : El/La Propietario(a) pagara a la Regente, enegtocde honorarios
la suma de MIL DOSCIENTOS DOLARES DE LOS ESTADOS UNIBDOS DE
AMERICA, por medio de mensualidades anticipadas y suces#/as DOLARES
DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA cada una, contados a partir de la fecha de la
firma del contrato.dV) MORA : La mora en el pago de una de las mensualidadés ha
caducar el contrato y obligara al pago de los hatas por el tiempo que faltare para la
finalizacion del plazo, también terminara este @atpor incumplimiento de cualquiera de
las estipulaciones consignadas en este instrunoemtgesponsabilidad del infractor de las
mismas o cuando una de la(o)s contratantes conai@ida otra su voluntad de darlo por
terminado con un mes de anticipacion por lo menlasfiaalizacion del plazo original o de
sus prérrogas.V) La regencia la desempefiard la Regente, tanto dmgal donde se
encuentra actualmente la Farmacia o en otro deef@ilitica, que autorice el Consejo
Superior de Salud Publica, en las mismas condisianai contratadas, para lo cual prestara
su debida cooperacion profesiondl) El/La propietario(a) queda obligado(a) a proparaio
a la Regente, lo necesario para que ésta desergfie@mtemente las obligaciones aqui
pactadasVIl) AVISO DE TERMINACION DE CONTRATO: Se tendra por terminado
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este contrato y por vencido el plazo por las sige®circunstancias: a) Por falta de pago de
unas mensualidad de honorarios profesionales; indoumplir la propietario(a) cualquiera
de las obligaciones aqui pactadas, en caso dentaridm del contrato, por cualquier causa, la
Regente dara aviso a la Junta de Vigilancia dedée&ion Quimico y Farmacéutica y al
Consejo Superior de Salud Publica sobre la terndnadel mismo, para efecto de
nombramiento del nuevo Regent&®H) JURISDICCION : Para los efectos judiciales y
extrajudiciales derivados del presente contratdialsenos como domicilio especial la
ciudad de , a la Jurisdiccion de cuyosriabes nos sometemos expresamente, en
cuyo caso, la contratista renuncia al Derecho éé&apel decreto de embargo, sentencia de
remate y de cualquier otra resolucion alzable ulelg correspondiente y de sus incidentes
y sera depositario de los bienes que se embargupersona que la ejecutante designe, a
quien releva de la obligacion de rendir fianza gritas de administracion.- En fe de lo cual
firmamos el presente documento, en la ciudad de____, a los dias del mes de
del afio dos mil -

f.- f.-

En la ciudad de , alas horadidel de del afio dos mil
.- Ante mi, , Notario, de este DomiciCOMPARECEN: La

afios de edad, (profesion u oficio), del domicile_d , departamento de :
persona de mi conocimiento quien me exhibe su Deaton Unico de Identidad
namero: ; con numero de Identificacion Taba: ; Y por otra parte
comparece la Licenciada , de afiaddd, Licenciada en Quimica y
Farmacia, Inscrita en la Junta de Vigilancia d@dafesion Quimica Farmacéutica bajo el
Numero , del domicilio de , departamee , persona de cuya
identidad me cerciore por medio de su DocumentecaJde Identidad Numero: ;

; con Numero de Identificacion Tribatari ,quienes en el documento
gue antecede se llamaron y denominatbA PROPIETARIA” vy la “REGENTE”,
respectivamente, y en tal carad®E DICEN : Que reconocen como suyas las firmas que
calzan el anterior documento, por medio del cudebran un CONTRATO DE
PRESTACION DE SERVICIOS PROFESIONALES, el cual se regira por las clausulas
siguientesOBJETO: El/La primer(a) en su caracter de propietario@)Establecimiento

Farmacéutico Denominado , inscrita enoalks€o Superior de Salud Publica,
bajo el numero , Situada sobre direc€ion exacta de la ubicacion de
la farmacia) , de la ciudad, Jurisdiccion desty departamento de , contrata

a la segundo(a) comREGENTE, del Establecimiento mencionado y quien tendré a s
cargo la direccién técnica del negocio y las oloiigmes propias de los Regentes,
especialmente lo relacionado al Articulo Treintaugve de la Ley del Consejo Superior de
Salud Publica y de las Juntas de Vigilancia d€tagesiones de Salud y al Articulo Treinta 'y
cinco de la Ley de Farmacias donde la regente kgaalmicamente a realizar actividades
profesionales dentro del establecimiento.-
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PLAZO: EIl presente contrato seré para el plazo de ANOScontado a partir de la
fecha de aprobacion del mismo por la Junta de afigih de la Profesibn Quimico
Farmacéutica y por el Consejo Superior de Saludid@uiprorrogable por otro periodo igual,
en caso de darse por finalizado el contrato, leeRtegnotificara a la Propietaria con treinta
dias de anticipacion y por escritlONORARIOS: EL/La contratante pagara a la regente,
en concepto de honorarios la suma_de MIL DOSCIENTOS DOLARES DE
LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA, por medio de mensualidades anticipadas y
sucesivas de DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA cada
una, contados a partir de la fecha de la firmacdetrato.-MORA: La mora en el pago de
una de las mensualidades hara caducar el contrdiligara al pago de los honorarios por el
tiempo que faltare para la finalizacion del platamnbién terminard este contrato por
incumplimiento de cualquiera de las estipulacioocessignadas en este instrumento con
responsabilidad del infractor de las mismas o coamé de las contratantes comunique a la
otra su voluntad de darlo por terminado con un desanticipacion por lo menos a la
finalizacion del plazo original o de sus prérrogésLa regencia la desempefiara la Regente,
tanto en el lugar donde se encuentra actualmeniarfaacia o en otro de la Republica, que
autorice el Consejo Superior de Salud Publicaasmiismas condiciones aqui contratadas,
para lo cual prestard su debida cooperacién poofakiVl) El/La propietario(a) queda
obligado a proporcionar a la Regente, lo necegmia que ésta desempefie eficientemente
las obligaciones aqui pactad&4l) AVISO DE TERMINACION DE CONTRATO: Se
tendra por terminado este contrato y por vencidgiazo por las siguientes circunstancias: a)
Por falta de pago de unas mensualidad de hononaradesionales; b) Por no cumplir la
propietaria cualquiera de las obligaciones aquigdas, en caso de terminacion del contrato,
por cualquier causa, la Regente dara aviso a la dienVigilancia de la Profesion Quimico
y Farmacéutica y al Consejo Superior de Salud Paisbbre la terminacion del mismo, para
efecto de nombramiento del nuevo RegenteRISDICCION : Para los efectos judiciales
y extrajudiciales derivados del presente contragdialamos como domicilio especial la
ciudad de , a la Jurisdiccion de cuyos talesinos sometemos expresamente, en
cuyo caso, la contratista renuncia al Derecho éé&apel decreto de embargo, sentencia de
remate y de cualquier otra resolucion alzable ulelg correspondiente y de sus incidentes
y sera depositario de los bienes que se embargupersona que la ejecutante designe, a
quien releva de la obligacion de rendir fianza gritas de administracion.-Y yo la Notario
DOY FE: Que las firmas que Calzan el anterior documentque se leen Ty

" SONAUTENTICAS, por haber sido puestas ante mi presencia de $ios pu
letras por las comparecientes, a quienes expliogiefectos legales de esta acta notarial
gue consta de tres hojas; y leido que les hubgrarteente y en un solo acto ininterrumpido
entendidasDIJERON: Que esta redactado conforme a sus voluntadedicaatisu
contenido y firmamosbBOY FE.-

f.- f.-
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REQUERIMIENTOS TECNICO ADMINISTRATIVOS POR TIPO DE
ESTABLECIMIENTO

e e A COMPETENTE PARA EJECUCION DE |
TIPO DE ESTABLECIMIENTO l | NGEEBC I I

JUNTA DE VIGILANCIA DE LA PROFESION

FARMACIA | " QUIMICO FARMACEUTICA (JVPQF)

Los requerimientos técnico administrativos y que seran verificados en la inspeccién que se realizara a su
establecimiento se detallan a continuacién. Estos requerimientos se clasifican en los siguientes dos grandes
grupos: Requerimiento Critico y Requerimiento Mayor.

Los Requerimientos Criticos son aquellos cuya ausencia o incumplimiento puede poner en riesgo la salud
de la poblacion o incumplir las disposiciones legales establecidas. Todos estos requerimientos deberan ser
cumplidos en su totalidad (100%) para obtener informe favorable de la inspeccion de la Junta

correspondiente.

Los Requerimientos Mayores son aquellos requeridos para la atencion de la poblacion; su ausencia o
incumplimiento no pone en riesgo la salud de la misma. El 70 % de este conjunto de requerimientos debera
ser cumplido por el establecimiento para obtener el informe favorable de Ia inspeccion realizado de la Junta

correspondiente.

NOTA IMPORTANTE:

El establecimiento deberd contar con el Listado de medicamentos, solventes y
equipos indispensables en las farmacias de nueva apertura (anexo a este
documento) al momento en que la JVPQF realice la inspeccion correspondiente.

REQU_ESI!&!I%!HO-GENERAL' ; T

INFRAESTRUCTURA ipcion d 7 iteri
NORMATIVA QUE

REQUERIMIENTOS BRSERIBaIAR FUNDAMENTALA = CLASIFICAGION DEL
ESPECIFICOS , SOLICITUDDEL ' REQUERIMIENTO
i REQUERIMIENTO . s

a)El establecimiento debera contar
con una sola area para sala de
ventas que mida 30metros

s P £ Acuerdo General de
cuadrados como minimo (area sin JVPQF N° 1 sesin CRITICO

divisiones) )
b) Debera contar con un mueble o 214 Teehe Ae5/e7

area con llave para productos

1. Area de sala de ventas

[ controlados
g())nE! estagloedCém;ento del;er};a contzz; Ao Canst) 48
9 P JVPQF N° 1 sesién CRITICO

2. Bodega

almacenamiento de productos 21 de fecha 06/06/07
(mGGiUGmCﬂIUS), 3€ Tequiere que &l

Acuerdo de Junta de Vigilancia de la Profesion Quimico Farmacéutica N° 1 Sesion 21 de fecha 06/06/07
Pagina 1de 4
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Lomely Suacrior de bekd Fubbos
Hepubica de L Salrscor CAL

tamafio de esta sea de 5 metros |

cuadrados como minimo.

b) La bodega podra ser un mugble
empotrado en la pared de 5 metros
cuadrados.

c) Debera contar con un espacio
identificado para medicamentos
vencidos.

Se requiere que cuente con agua
potable y desaglie funcionando. Si
el establecimiento no cuenta con el

Ministerio de trabajo y
Acuerdo General de

3.  Servicio Sanitario ¥y CRITICO
lavamanos servicio de ANDA, debera contar | JVPQF N° 1 sesion
con agua petable (pezo) y con fosa | 21 de fecha 06/06/07
séptica.
Las paredes exteriores  del
coiblcominto | (aaueias e | Acuardo Generl do
4. Paredes cxteriores b : JVPQF N° 1 sesion CRITICO
establecimientos o infraestructuras) 21 de fect ;
. e fecha 06/06/07
deberan ser de concreto o adobe,
debidamente pintadas y limpias.
Las paredes  interiores  del
establecimiento  (aquellas que
delimitan las diversas areas del | Acuerdo General de
5. Paredes interiores local al interior del mismc) podran | JVPQF N° 1 sesion MAYOR
ser de concreto, adobe, tabla roca, | 21 de fecha 06/06/07
plywood o madera. Deberan estar
N debidamente pintadas y limpias.
El piso del establecimiento debera
ser de ladrllo de cemento o | Acuerdo General de
6. Pisos ceramica (no se admitira pisos de | JYPQF N°®1 sesion MAYOR
tierra, ladrillo de galleta, o ladrillo de | 21 de fecha 06/06/07
barro) -
rAcuerdo General de
7. Techo Deberé ser de plafén o cielo falso JVPQF N° 1 sesion CRITICO
| 21 de fecha 06/06/07 *J
Facil acceso para la poblacion en
cuanto al ingreso al establecimiente | Ministerio de frabajo,
El local no debe tener acceso a | Acuerdo General de
&, e clinicas, es decir que no deben | JYPQF N°®1 sesion CRITICO
existir  puertas internas ~ que | 21 de fecha 08/06/07
comuniguen con ellas.
Sistema de contro! de temperatura ?;E';’:Zg%iig;ﬁ)aély
9. Ventilacion ggfcg-arannce temperatura maxima JVPQF N° 1 sesion ) CRITICO
21 de fecha 06/06/07
El establecimiento debera contar | l/;ﬁm:stgnoGde tratllaéoy
10. iluminacién con luz natural y artificial (amarilla J\%%Fo D?nera” = MAYOR
y/o blanca) 4 N™1 sesim
‘ 21 de fecha 06/06/07 i
11. Puertas | Estas deberan abrirse hacia afuera | Ministerio de trabajo MAYOR |
3 —rh
8 .
REQUERIMIENTO GENERAL DESCRIPCION

N° 2

Acuerdo de Junta de Vigilancia de la Profesion Quimico Farmacéutica N° 1 Sesién 21 de fecha 06/06/07
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¥ e
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2 49
e, PO \“4‘9 tepusida de it
‘g?:g ‘,;ARIO’ EQUIPO Descripcion de lo que se hace referencia con el criterio mencionado
NORMATIVA QUE :
REQU_ERI!VIIENTOS DESCRIPCION FUNDAMENTA LA - CLASIFICACION DEL
ESPECIFICOS SOLICITUD DEL REQUERIMIENTO
. : " REQUERIMIENTO
Estos deberan estar colocados de
forma que permitan la circulacion
del perso_nal. El material de estos -
1. Estantes y vitrinas o de?g;?rig;gf‘f f";np”’su“::t’s (”; JVPQF N° 1 sesion CRITICO
el ! 21 de fecha 06/06/07
amafio). Los productos siempre
deben estar en los estantes
protegidos de la luz solar directa
Si la farmacia elaborara
2. Recetaric (preparaciones | preparaciones farmacéuticas (por | Acuerdo General de
farmaceéuticas  por  receta | receta médica), debera contar con JVPQF N° 1 sesion MAYOR
medica) un mueble exclusivo para este fin, | 21 de fecha 06/06/07
alejado de las éreas de ingreso
I Si la farmacia elaborara
preparaciones farmacéuticas (para
3 ecetari aracione inventari d ventas en u
?archgutiacalg Jg:spinvgnotgriz es‘ablgc%ﬂien;) debr:ré contar cgn s Genera_l_ de
de ventas en su | un area exclus’iva para este fin SHPRE W 1sasion DAER
Lo ) ; P ' | 21 de fecha 06/06/07
establecimiento) ademas debera cumplir con las
Buenas Praciicas de Manufactura
vigentes. |
El establecimiento debera contar
con Diccionario de Especialidades Senerdo Generl de
4. Libros de Consulta Farmaceuticas reciente (PLM). ASi | jypge No 1 sesion MAYOR
mismo, se recomienda Contar CON | »4 4o ro o 06/06/07 |
Farmacologia y Manual del ejercicio
profesional J
Se requerira de un extintor de 2 Kg. | Ministerio de Trabajo
de capacidad por cada 30 metros | y Acuerdo General '
5. Extintor cuadrados. Asi mismo, se debera | de JVPQF N°1 MAYOR
contar con un extintor exclusivo | sesion 21 de fecha
|_para la bodega. 06/06/07
Se debera contar con un botiquin | Ministerio de Trabajo
de emergencia para uso del | yAcuerdo General
6. Botiquin de emergencia personal, este deberd contener | de JVPQF N°1 MAYOR
medicamentos de primeros auxilios | sesion 21 de fecha
como minimo. ﬂ{ 06/06/07
Se requerira de una refrigeradora
n  caso ue la farmacia
. iomerc%alice qmedicamenzos que s Genera_l{de
7. Refrigeradora N : ~ | JVPQF N° 1 sesion CRITICO
engan due estar refrigerados: 21 de fecha 06/06/07
vacunas, supositorios, biologicos,
etc.
i -4

REQUERI
ii - u «. N° 3
PERSONAL

MIENTO GENERAL

DESCRIPCION ,
| Se describe el profesional requeride pard la apertura y funcionamiento - J

Acuerdo de Junta de Vigilancia de la Profesion Quimico Farmacéutica N° 1 Sesion 21 de fecha 06/06/07
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onuzia SLzenier de b lL" Hahu
“:DL 1a de B bslvador

NORMATIVAQUE =~

FUNDAMENTA LA
SOLICITUD DEL
REQUERIMIENTO

CLASIFICACION DEL
REQUERIMIENTO

Se requiere de un profesional . -
1. Regente Quimico Farmacéutico para la égagg;:i:%ﬁ del CRITICO
regencia de |a farmacia. ¢ '
El establecimiento deberd contar
o el 1515 YA | st ol Corc
2. |dentificacion ; ool Superior de Salud MAYOR
numero de auforizacion de la Publica
JVPQF (cuando esté autorizado el ‘
establecimiento)
El establecimiento deberd contar ;
N . con la licencia de funcionamiento Reusrdo: el Canselo
3. Licencia de funcionamiento g ) Superior De Salud MAYOR
visible para los usuarios (cuando i
. . Y, Publica
esté autorizado el establecimiento)
el '
L] L)
\

21-2577 2121-2578
eniffmeﬁte afe, d:do porla Secc:fon de !nspectona de la Junta de

CONSULTA ELECTRONICA:
Juntaquimica@cssp.gob.sv

Acuerdo de Junta de Vigilancia de la Profesion Quimico Farmacéutica N° 1 Sesidn 21 de fecha 06/06/07
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ANEXO No. 13
MODELO DE HOJA VOLANTE

JIT'PROXIMAMENTE GRAN APERTURA “FARMACIA ASPs” I'!
Te ofreces

Medicamentos Genéricos
Medicamentos de Especialidad
Medlicamentos Populares a un “BAJO €OSTO”,
Nuestro mayor objetivo es darle un mayor beneficio a tu salud con un menor costo.
Ubicacion:
* Centro Escalén Il, Local 1-6 Prolongacién Alameda Juan Pablo Il y 75 av.

Norte.

ccccccccccc

Horarios: Lunes a Viernes 8 a.m. a 10 p.m. y Sabado y Domingo 8 a.m. a 6:30 p.m.
/! TE ESPERAMOS ;!'l!



ANEXO No. 14
MODELO DE AFICHE

NUESTROS CLIENTES COMPRAN

TRANQUILOS

JUSTED Y SU FAMILIA TAMBIEN?

En esta farmacia trabajamos con Laboratorios
que se encuentran debidamente certificados

por la Administracion Macional de Medicamen-

tos, Alimentos y Tecnologia Médica

WISITANDS EN:
Cetttrn Escaldh I Local 1-8 Prolongacich latmeda Juan Pablo [y 75 av Hote.
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Ruth Ceribel Recings Grion
Brearnada

2200085
uthrecitos@asps. net

Cettra comercial escalon I;Local 1-6
Pralongacion alateda Juan Pabilo ]y 75
fi Horte, San sabvador; El Salvador

T ET .
SINDNCRA TE 40010 e A

Krishia Geralding Moling
Ercatnada

22700085

rishiamolina@azps net

Centra catercial esealon Il; Lacal 1-6
Pralungaion alateda Juan Pablo ]y 75
G Horte, San sabeador: E| Salvadar

ST A

Fiie,. ;
INCRA T 1 g

Mebeia Matina Oyiedn
Encariada

22700085

vebecanviedo@asps net

Certra comercial esealon Il; Lacal 1-6
Pralmacion alatneda Juan Pablo ||y 75
(v Horte, San salwador | Salvadar
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MEDICAMENTOS. MATERIALES, EQUIPOS Y LIBROS NECESARI OS EN LAS

FARMACIAS DE NUEVA APERTURA

MEDICAMENTOS

Aceite de Ricino ( Frasco )
Acido Acético comercial

Acido Bodrico en Polvo ( Sobres )

Agua Oxigenada de 10 y 20 volumenes

Alumbre de Terron

Adrenalina Ampollas en agua ( estrictamente con receta )

Alcohol Etilico de 70 grados
Azul de Metileno de tintura
Azufre sublimado ( Flor)

Alcanfor

Atropina ampolletas (1g) ( estrictamente con receta)

Bicarbonato de Sédio

Calamina Locion ( Simple y Compuesta)

Manteca de Cacao

Mercurio Cromo Tintura

Oxido de Zinc, Sobres

Tintura de Yodo (Frascos)
Tintura de Mertiolato ( Frascos)
Vaselina Sélida en tarros
Vaselina Liquida

Electrolitos y Soluciones Parentales
Hepaticos

Hipoglucemicos

Oftalmoldgicos y Oticos
Relajantes Musculares

Sedantes
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Vacunas Toxoides, Antitoxinas
Vitaminas

Antiparasitarios

Antibidticos y Sulfonamidas
Antimicéticos Sistémicos y en polvo
Antivirales

Antisépticos y Analgésicos urinarios
Antihipertensivos

Antianginosos Y Vasodilatadores

Anticoagulantes, Antagonistas y Hemostaticos

Antiartriticos, Antirreumaticos, Antiflamatorios no esterdides.

Analgésicos

Anticolergenicos y Antipasmodicos
Antiasmaticos y Broncodilatadores
Antitusivos, Expectorantes y Mucoliticos
Antiacidos, y otros de uso Gastrointestinal
Anticonvulsivos

Antimigrafiosos

Anticonceptivos Orales y Parentales
Dermatoldgicos

De uso en Ginecologia

Diuréticos

SOLVENTES

Acetona

Agua Destilada ( 2cc,5cc y 10cc )

Suero Fisioldgico Ampollas ( 2.0 5.0y 10.0cc)
Alcohol Puro de 90 grados

158
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MATERIALES

* Algoddn Hidréfilo Esterilizado

* Jeringas Hipodérmicas de 1cc, 3cc, y 5cc

e Esparadrapode _x1,1x1, x5y 1x5

* Gasa Absorbente esterilizada, sobres y rollos

* Vendas Elasticas de 2”,3”,4” y5”

e Termodmetros Orales y Rectales

e Irrigadores ( Completo de 1 Litro)

EQUIPOS
e Extintor de Fuego

e Refrigerador

LIBROS

e Prontuario del Quimico Farmacéutico y Cédigo Penal. ( Libro de Leyes del Quimico

Farmacéutico)



ANEXO No. 17
OTROS PRODUCTOS QUE COMPLEMENTARAN EL INVENTARIO
PRODUCTO CANTI PRECIO PRECIO
DAD | UNITARIO TOTAL
Acetato de calcio. Polvo (aluboro) 10 $0,40 $4,00
Agua florida 120ml 2 $1,10 $2,20
Acido acetilsalicilico tab. 100 mg. /nifio 1 $0,05 $5,00
(100 tabletas)
Alerfin jarabe 110ml 1 $3,35 $3,35
Artribion vitaminado capsula blister x 4|, 10 $0,75 $7,50
Aminocidina . 10 tabletas 2 $8,00 $16,00
Alucid masticables. 30 tabletas 1 $3,90 $3,90
Antigripal cetafren. 50 tabletas 1 $7,50 $7,50
Antigripalsudagrip. 50 capsulas 1 $5,00 $5,00
Astroton h 4. 10 capsulas 2 $3,80 $7,60
Ansiokrol. 10 capsulas 2 $5,00 $10,00
Aceite de recino fco 115ml 2 $2,50 $5,00
Acetona Galén Liquido 1 $15,00 $15,00
Alcanfor 3 $0.85 $2,55
Acido félico 5 mg tableta. 50 tabletas 1 $2,50 $2,5
Alumbre de Terron 15 Bolas 1 $6,00 $6,00
Albendazole susp. frasco 20 ml 5 $1,95 $9,75
Buscapina 10 mg/250 mg. 10 grageas 1 $4,50 $4,50
Broncoplex 120ml ambroxol hcl 3 $4,50 $13,50
Cardiosorbide 10mg. 50 tabletas 1 $11,0( $11,00
Cefadroxilo 500mg. 10 tabletas 1 $6,00 $6,00
Conmel 324mg. 50 tabletas 1 $4,50 $4,50
Curitas rectangulares. 100 curitas 1 $4,00 $4,00
Clindamicina euroclin. 10 capsulas 1 $11,80 $11,80
Coloklin. 30 tabletas 1 $12,00 $12,00
Cerolip. 10 tabletas 1 $9,20 $9,20
Complejo b. 30 tabletas 1 $0,07 $2,10
Ciclo de perlas anticonceptivas 5 $1,50 $7,5(
Calamina Locion 4 $1,60 $5,50
Derma gran unguento 2 $13,30 $26,60
Dexa neuraxin ampolla inyectada 3 $5,80 $17,40
Diclo- neuraxin ampOlla. 2 $5,40 $10,80
Dolaren ampolla 2 ml 4 $2,50 $10,00
Dolomine 100mg tableta c/una 10 $0,85 $8,50
Dermoxido lata 12 gramos 5 $0,85 $4,25
Diloxanida 200 mg infantil. 30 tabletas 1 $6,00 0:35)
Diloxanida 500 mg adult. 30 tabletas 1 $7,50 $7,50
Espasmocibalgina tab. 10 pastillas 1 $0,17 $1.70
Femme care. 10 tabletas 1 $0,50 $5,0(
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Famotidina 40 mg. 10 tabletas 2 $2,00 $4,0(
Fenax tabletas 120 mg. 10 tabletas 1 $1,30 $13,00
Foskrol tab. caja por 30 1 $6,00 $6,00
Fluconazole 150 mg capsula 3 $5,00 $15,00
Fluor-dent 240 ml. frasco 2 $5,30 $10,60
Furosemide 40 mg tab. 30 tabletas 1 $3,00 $3,00
Fosfo b-12 bebible caja por 2 4 $2,00 $8,00
Grisfulvin tabletas x unidad 10 $0,47 $4,70
Ganol. 50 tabletas 1 $7,50 $7,50
Ginseng koreano 30 capsulas 1 $4,50 $4,50
Hygienex shampoo antipiojos piretro 5 $0,45 $2,25
sobre

Imidalyn crema 25gm tubo 2 $5,00 $10,00
Imidalyn gel 25gm tubo oral 2 $6,00 $12,00
Intestinomicina tab. 30 tabletas 1 $4,50 $4,50
Jeringa 3cc 22 x 1 1/2" 50 $0,11 $5,50
Ketotifeno 1 mg. 30 tabletas 1 $8,40 $8,40
Kamillosan spray 1 $10,75 $10,75
Lansoprazol caps 30mg. 10 capsulas 1 $8,00 $8,00
Loperamida 2 mg tab. 10 tabletas 3 $1,50 $4,50
Lactulax sobre 4 $1,90 $7,60
Lecitina de soya. 10 capsulas 2 $1,20 2,40
Metformina+glibenclamida 2.5mg 10 $0,65 $6,50
glucovance tab unidad

Mometasyn pediatrico spray nasal 1 $15,00 $15,00
Metoclopramida 10 mg. 50 tabletas 1 $5,00 $5,00
Mertiolato con color 2 $2,00 $4,00
Micozol nf tubo crema 15gr. 2 $7,00 $14,00
Migrasil forte. 30 tabletas 1 $10,50 $10,50
Mercuro cromo 60 ml 5 $1,00 $5,00
Metilo pomada de 5 gr 10 $0,10 $1,00
Miolaxin. 10 tabletas 2 $ 3,20 $6,40
Multivitaminas con apetitivo. 50 tableta 1 $7,50 7,59
Multivitaminas prenatales. 50 tabletas 1 $7,50 ®7,5
Multivitaminas y minerales. 50 tabletas 1 $5,00 085,
Nistatina crema vaginal / vagital m 2 $7,25 $14,50
Nistatina infantil susp nistafunguin 2 $6,12 $12,24
Naucidol. 10 tabletas 1 $4,6 $4,60
Nervilan 25.000 ampolla vial caja. 1 $4,45 $4,45
Neurotropas. 30 tabletas 1 $7,50 $7,50
Neurotropas bioplexin 25,000 amp. 3 $3,00 $9,00
Otan gotas oticas 3 $3,10 $9.30
Odontologico. 30 tabletas 2 $2,10 $4,20
Orfenadrina bendrigesic. 10 capsulas 2 $2,1( $4,20
Omeprazol 20 mg. 10 capsulas 1 $4,00 $4,00




Osteomega tableta. 10 tabletas 1 $6,00 $6,00
Pasinerva. 10 capsulas 1 $0,25 $2,5(
Pediarol sobre 5 $1,75 $8.75
Piroxicam 20 mg. 30 tabletas 1 $12,00 $12,00
Parches leon sobre 4 $1,20 $4,80
Propanolol 40 mg tab. 30 tabletas 1 $3,00 $3,00
Preservativo "vive" caja x 3 unidades 15 $0,55 8,2%
Pyridium 100mg. 10 tabletas 1 $4,50 $4,50
Prednisona 5 mg tableta. 30 tabletas 1 $0,18 $5,40
Simeticona 50 mg tab. 25 tabletas 2 $3,75 $7,50
Salvado-dol sobre 25 $0,25 $6,25
Secnidazol 500 mg. 25 tabletas 1 $0,50 $12,50
Suero oral vitaminado. 10 sobres 2 $1,50 $3,00
Sulfato ferroso 300 mg. tab. 60 tabletas 1 $4,8( ,80p4
Senokot. 10 tabletas 2 $3,00 $6,00
Sucracil 1 g sobre 6 gramos 10 $0,36 $3,60
Sudagrip ampolla 8 $2,28 $18,24
Systral cream/crema 3 $7,70 $23,10
Sildenafil 50mg x 2 tabletas 6 $4,30 $25,8(
Sulfadiazina de plata crema 30 gramos $4,50
SrimetOprim-sulfa 160/800 mg tablecaps. $2,50 $7,50

10 capsulas

Tantum verde colutorio 120ml fco. 3 $6,65 $19,9%
Tylex 750 mg. 30 tabletas 1 $13,80 $13,80
Tantum rosa 3 $5,60 $16,80
Tusedrin frasco 2 $6,54 $13,08
Ultraclear colirio 15 ml 5 $3,02 $15.10
Vitamina "a" frasco por 30 perlas 3 $1,74 $5,22
Vitamina "e" 400 u. i. fx 30 perlas 3 $4,12 $12,36
Vacelina simple 3 $2,95 $8,85
Valsartan 80 mg tab x 14 1 $9,00 $9,00
Venda elastica 2" x 5" pulg. 5 $1,15 $5,75
Quemadin crema 15 gr. 2 $2,99 $5,98
Ventolin salbutamol 100mcg. inhalador. 3 $7,75 333,
Xiconeural 3mg . 30 Tabletas 1 $7,50 $7,50
Zentel sobre x 2 tabletas 10 $1,90 $19,00
TOTAL $965,22
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VENTANAS Y VIDRIOS BONILILA

i

CERALUM SA. DE C.V.

Casa Matriz: Calle Concepcion N°. 914-Bis, San Salvador. Tel: 2286-6753, Telfax: 2235-2264.
Sucursal : Calle San Antonio Abab N° 721, colonia Centroamérica Tel: 2208-0322

San Salvador, 29 de Octubre del 2010

SENORES

REBECA MARINA OVIEDO - FARMACIA ASPS

PRESENTES
TEL: 2252-6612

Estimado(s) sefior(es):

LUGAR

CANTIDAD

DIME

www.ventanasyvidriosbonilla.com
E-mail: ventanasyvidriosbonilla@gmail.com

A continuacién presentamos a su consideracion cotizacién de los siguientes productos:

SIONES Mtrs 2 DESCRIPCION DEL PRODUCTO VALOR VALOR
ANCHO| X| ALTO FONDQO UNITARIO TOTAL
VITRINA 4 1.000 | X| 1.850 0.45 Suministro de estante en aluminio anodizado natural $ 220.00| $ 880.00
con vidrio claro de 5mm, 2 repizas y fondo.
Total $ 880.00
FIRMA DE ACEPTADO
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YENTANAS Y VIDRIOS BONILLA
CERALUM S.A. DE C.V.

Casa Matriz: Calle Concepcion N°. 914-Bis, San Salvador, Tel: 2286-6753, Telfax: 2235-2264.
Sucursal : Calle San Antonio Abab N° 721, colonia Centroamérica Tel: 2208-0322

i el www.ventanasyvidriosbonilla.com

San Salvador, 29 de Octubre del 2010 E-mail: ventanasyvidriosbonilla@gmail.com

SENORES

REBECA MARINA OVIEDO - FARMACIA ASPS

PRESENTES

TEL: 2252-6612

Estimado(s) sefior(es):
A continuacion presentamos a su consideracion cotizacion de los siguientes productos:

LUGAR CANTIDAD DIMENSIONES Mtrs 2 DESCRIPCION DEL PRODUCTO VALOR VALOR
ANCHO| X | ALTO FONDO UNITARIO TOTAL
VITRINA L 1.500 | X| 1.000 0.45 Suministro de vitrina en aluminio anodizado natural $ 175.00| § 700.00

con vidrio claro de 5mm, 2 repizas y fondo.

Total 3 700.00

FIRMA DE ACEPTADO
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F.F. SAN LUIS Paginaldel  29/10/2010 02:04 PM
NRC:41-8 NIT: 0814-010858-001-7 COTIZACION
s : Giro : Venta Art. Ferreteria, Materiales Construccion, Pinturas Y Arts. Conexos
- i, ¢. san antonio abad, av. izalco centro com. san luis loc. 8b s.s.
Todo tiene solucion.  emaik sanlis @freundsa.com TEL 22955099  FAX: 22255388
1909610
Fecha: 29/0CT/2010
Cliente: 0 - REBECA MARINA OVIEDO Facturar : TIENDA
Vendedor : 10630 - CARLOS HUMBERTO GIL SEGURA Begstos
Pago : CONTADO
|_FORMAS DE PAGO _ |
Tipo  Forma de pago Monto Documento : FACTURA CONSUMIDOR
1 EFECTIVO 133.09 No. Caret :
DATOS COMPLEMENTO| SIN DESPACHO
| Direccion : ND
[ Notas : ND
[Linea  Codigo Unidad  Descripcion articulo e Cantidad Precio Cotizado Total|
01| 4776329 C/U~~ CERRADURA YALE ELECTRICA 679-50 izQ 1.00 $ 70.0000 $70.00
02 11153635 ClJ TRANSFORMADOR ELEC DIMEABLE 60W/120V-12V 1.00 $6.9500 $6.95 \
03 14216423 C/J EXTINTOR FUEGO 2.5 LB P/AUTO REC PQS ABC " 2.00 $ 28.5000 $57.00
| Sub-Total: || $133.95
! Descuentos : $ 0.00&
| - 0
Autorizado Aceptado cliente TOTAL: 1 133'9&?
*x PRECIOS EN DOLARES INCLUYEN IVA **** WAE 0.00
*+++ PRECIOS SUJETOS A CAMBIOS SIN PREVIO AVISO *++ B _ BETENGION: 50.00
IVA PERCEPCION (1%) : ‘ $0.00
TOTAL FACTURA : J $133.95
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San Salvador, 29 de Octubre del 2010

Sres: Farmacia AS.P.S
Alle.  Rebeca Marina Oviedo..

iJe ln manera mas atenta, nos dirigimos a usted (es) deseandoles exitos en sus

lnbores cotidianas, y al mismo tiempo, corresponder a su cotizacion solicitada.

Articulo Refrigeradora
Marca Cetron
Modcelo Ci28AB1

$499.00 frio seco, 12 pies 2 puertas.
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P, Fispectal

Artculo

Marca
Muodelo
P. Vgpecial

Articulo
Modelo
Marca

P, bspecial

Articulo
Marca
Modelo

. Hspecial

Computadora de escritorio

Compagq

CQ2402LA

$429.00 1GB de memoria ram, 320 de disco duro windows 7.

Impresora
JP2600
Canon
$42.00

5 sillas plegables

COMM

BSDYS53

$25.00 C/U Total $125.00.

Olerta valida 8 dias.

Todos nuestros productes, tienen iva incluida, (entrega en 48 horas depues de facturado)
Faespera de poderle (8) atender como usted (es) se merece (n)

Muy Alle

Doty Alicia
Dpto de Ventas

Tel 2226-6267

Lic. Marisol Orellana

Torres

Gerente de Tienda

Tel.7883-7044






