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2.1 Consideraciones Generales

El desarrollo empresarial en el estado Guárico y particularmente en la ciudad de Calabozo se ha limitado en gran medida al área agroindustrial, esto ha frenado hasta cierto punto el desarrollo de otras actividades. Creando la necesidad de servicios que rompen con esta situación, y   plantean la posibilidad de crear  empresas que abran nuevas perspectivas y posibilidades de diversificar la economía  en la región, y que sean capaces de dar  cabida a una población de profesionales  de áreas  distintas, a los  que tradicionalmente han ocupado la masa laboral de la zona. En el marco de lo expuesto, el presente trabajo enfoca la posibilidad, de Instalar  una Distribuidora de Drogas y Misceláneos, que no solo podría satisfacer necesidades de abastecimiento de la ciudad, sino, de otras áreas del país.

 Este trabajo consta de seis  capítulos; el primero de ellos trata sobre El Problema: se plantea éste, el objetivo  general y los objetivos específicos, igualmente  se hace una justificación  de la investigación, y se delimita el alcance y limitaciones de la investigación. Seguidamente se desarrolla el Capítulo II, el cual  versa sobre el Marco Teórico, incluyendo los antecedentes, las bases teóricas y legales, las variables involucradas y  su cuadro de operacionalización. El tercer capítulo referido al Marco Metodológico, describe la población a estudiar, el tipo de investigación, la técnica e instrumentos para la recolección de la información y la técnica para realizar el análisis de los datos. 

Antecedente de la Investigación

Como consecuencia de los constantes cambios que han ocurrido en el país, en el ámbito económico y financiero en estos últimos años, se ha hecho menester que para llevar a cabo una inversión en la instalación de cualquier empresa o distribuidora, ampliación de la misma o en el desarrollo de cualquier actividad, es necesario realizar un estudio previo que permita tener una visión amplia de todas las variables que intervienen. Por tal razón, es importante destacar algunos estudios factibles o proyectos económicos-financieros que se han realizado y que a su vez guardan relación con la presente investigación. 

Viloria (1995) en su “Estudio de Factibilidad de Invertir en el incremento de la Capacidad de Producción de una Empresa Metalmecánica en Época de Crisis Económica”, presentado ante la Universidad Fermín Toro, trazó como objetivo principal de la investigación, determinar la factibilidad de realizar una inversión que permita incrementar la capacidad de producción de la empresa analizada, basándose en el cálculo de la ampliación física de la planta, para la ubicación e instalación de nuevas maquinarias y equipos permitiendo agilizar el proceso productivo.  Entre los objetivos específicos de esta proyecto se puede mencionar:  Determinar la inversión  en materia prima, que satisfaga los futuros niveles de producción;  Precisar el incremento de la mano de obra necesaria para el funcionamiento de las nuevas instalaciones y analizar todos los indicadores resultantes que permitan determinar la rentabilidad del proyecto.

  Las expectativas que tenían sobre la factibilidad de invertir en época de crisis fueron cubiertas satisfactoriamente, debido a que los objetivos han sido alcanzados y se han podido comprobar todas las hipótesis.  De hecho las conclusiones más resaltantes y significativas a lo que condujo esta investigación, fue a la comprobación o ratificación de que la forma más efectiva para reactivar la economía de un país, es produciendo.  Dicha empresa posee un gran porvenir, ya que tiene todos los recursos que se requieren para convertirse en un gran potencial industrial.


Sánchez (1995) en su “Estudio sobre la Factibilidad de Instalación de una empresa de Productos Lácteos, en Socremo Municipio Autónomo Bolívar del Estado Yaracuy”, presentado ante la Universidad Fermín Toro, en su investigación verifica la factibilidad de instalar la empresa de productos lácteos, en la cual se indagó las alternativas de producción posibles para la instalación, y para determinar la inversión económica para el funcionamiento de la empresa.  Lo más resaltante y definitivo a lo que condujo esta investigación fue que existe la disponibilidad de materia prima, por estar ubicada en área de alta producción de leche, y a su vez cuenta con los servicios públicos y privados necesarios para su instalación y funcionamiento, haciendo posible la inversión del capital social aportado por los principales ganaderos de la región y del aporte crediticio que puede ofrecer el Fondo de Crédito Agropecuario.  La recuperación del capital, se logra al sexto año de actividad de la empresa y resulta rentable en el lapso de vida útil del proyecto (10 años) con una tendencia a seguir mejorando a largo plazo.


Briceño (1996) en su “Estudio de Factibilidad de Ampliación de la planta Física de la Empresa Artesanías Religiosa Vives S.R.L. ubicada en Barquisimeto, Estado Lara”, presentado ante la Universidad Fermín Toro, señala mediante  la evaluación económica-financiera, que el punto de equilibrio refleja un nivel de recuperación de costos favorables con respecto a las erogaciones realizadas para obtener los ingresos en cada uno de los cinco años del proyecto.  Con respecto a la rentabilidad de la inversión, se observa un crecimiento continuo cada año, con una tendencia a recuperar y aumentar el capital invertido.


Torres (1997) en su “Estudio de los Tiempos de Parada en una Línea de Producción en una Empresa de Alimentos de Barquisimeto como Propuesta para mejorar la Productividad”, presentado ante la Universidad Centro Occidental Lisandro Alvarado,  determinó que en todo proceso de mejora de los sistemas productivos, como es este caso del estudio de los tiempos de parada de una línea de producción de galletas, siempre existe la posibilidad de introducir cambios que lleven a un aumento de la productividad.  El estudio se realizó porque se detectó que el tiempo  durante el cual la línea se paraba, equivalía  a más del 30 % del tiempo de producción y al analizar las causas se comprobó que había paradas obligatorias, por cambio de producto o mantenimiento preventivo, y también se detenía por fallas no previstas. El análisis lleva a describir todas las causas, clasificarlas y proponer respuestas a las mismas, de tal manera que se pueda eliminar o minimizar los imprevistos y reducir sistemáticamente los tiempos de las paradas obligatorias.  Con el fin de lograr mejoras en la productividad, se calculó la productividad laboral planificada y la real, de esta manera, se procede a evaluar las propuestas una vez puestas en práctica.  

En la actualidad se observa una diferencia estadísticamente significativa entre la productividad planificada y la real.  Como resultado del análisis se seleccionaron dos propuestas: (a) Establecer un mínimo almacén en el área de producción con los repuestos más comunes para atender con prontitud las fallas y desperfectos de la línea.  (b) Planificar el mantenimiento de los equipos  de la línea por medio de un diagrama de Gantt, teniéndose en cuenta la calidad y vida útil de los repuestos.


Briceño (1999) en su “Estudio de Factibilidad para la instalación de una Panadería en Boconó, Estado Trujillo”, presentado ante la Universidad Fermín Toro,  señala que debido al incremento poblacional que ha sufrido en los últimos años la Ciudad de Boconó, se observó la necesidad de instalar una panadería que cumpla con los requisitos exigidos por el público, con la finalidad de satisfacer la demanda o de crear una nueva, ya que las empresas de este tipo no logran cubrir las exigencias que requieren los clientes,  y aparte de esto se prepara el desarrollo universitario y turístico de la zona,  con lo que surge un mayor consumo alimenticio.  Por estas condiciones favorables se inició dicho estudio, el cual arrojó resultados  en su evaluación económica-financiera  altamente rentables que hacen posible dicha inversión la cual cubrirá la insatisfacción, en este rubro, de la población.

Mililli (1999) en su “Estudio de Factibilidad Económica Para la Instalación de una Planta Procesadora de Arroz en la Finca Agrícola Lara, ubicada en el Estado Portuguesa” señala que este proyecto se basa en la inquietud de los propietarios en incursionar otros campos como lo es el de la agroindustria, en busca de un aumento de la rentabilidad; además, se lograran ventajas, como disminuir los costos y un mercado seguro para el arroz que allí se produce. El objetivo general de la investigación fué determinar la factibilidad económica de la instalación de una planta procesadora de arroz en la finca agrícola Lara, el cual se alcanzó luego de realizar un diagnóstico que determinó la existencia de un mercado para el arroz procesado, cuantificó el monto de la inversión, realizó un estudio técnico,  permitió determinar la rentabilidad y el retorno de la inversión.


Los trabajos antes mencionados, tienen relación con el estudio realizado, porque reflejan la necesidad que tienen las empresas, comerciantes e inversionistas, de realizar investigaciones que analicen los diferentes aspectos (económicos, financieros, legales, sociales, entre otros) que deben considerarse antes de realizar una  inversión, además, éstas áreas estudiadas permiten determinar la rentabilidad y factibilidad de la inversión y el retorno de la misma.

Bases Teóricas

Con las bases teóricas se determinaron algunas ideas que permitieron ordenar el estudio de factibilidad para la instalación de una Distribuidora de Drogas en la ciudad de Calabozo estado Guarico. Se trató en sí, de constituir un  cuerpo de conceptos generales y con marcada referencia empírica, que ayudaron  a explicar los aspectos fundamentales del proceso.

Droguerías

Son el segundo eslabón en la cadena de  comercialización de las medicinas, constituyen  los mayoristas que adquieren este recurso de los laboratorios y  proveen de éstos  a las farmacias. En el ámbito nacional existen 72 droguerías  con un mercado bastante competidor. Éstas otorgan variados descuentos a las farmacias, pronto pago, ofertas en productos a partir  de 13 o 14 unidades, dependiendo del producto  que quieren promover los laboratorios. En este sentido, las droguerías  trabajan sobre un margen de ganancia bruta  del 15%, el cual surge de distribuir el  margen del 100%  de las medicinas  de la forma siguiente: del precio de venta al público 30% es el descuento para las farmacias, 15% es para las droguerías y el resto queda en manos de los laboratorios.

Según estadísticas aportadas por León (2000) ”Las Droguerías distribuyen 85% de los medicamentos, mientras el restante 15%  es penetración directa de los laboratorios. Esta venta directa la hacen principalmente a cadenas como MAKRO, perfumerías La Diadema, y tienda Fin de Siglo”. Igualmente este autor señala que las cadenas de Droguerías más importantes son Farmacéutica Venezolana C.A (FARVENCA), Comercial Venezolana C.A (COVECA), en Maracay, La Nena y Droguería Los Andes. Con relación a los costos de instalación de una Droguería, la revista Dinero (Noviembre 2000) afirma que se requiere de una inversión mínima de 100 millones de bolívares.

Con respecto al mercado de medicamentos, particularmente  el de las droguerías León (2000) señala que “Hay espacio para nuevos  competidores, especialmente  si se manejan con grandes volúmenes, entrega rápida y cuentan  con inventarios bien surtidos”. De igual forma, indica que “ Una droguería promedio  comercializa 250.000 unidades al mes-alrededor de 250 millones de bolívares-, mientras que una grande llega a vender entre 600 y 700 mil unidades mensuales”.

Mercado Farmacéutico

Según León (2000) define el mercado farmacéutico venezolano, considerando los diferentes entes que intervienen en el mismo, como:

 Aquel que está conformado por los diferentes entes involucrados en la comercialización de los medicamentos, es decir, los laboratorios (como productores), las droguerías  como mayoristas o proveedor al mayor, las farmacias  como detallistas y el último eslabón  que es el consumidor (p. 125).


En algunas ocasiones  esta cadena se reduce al laboratorio colocar directamente  el producto en los detallistas, pero como se mostró  en las estadísticas  anteriores esto sucede en circunstancias muy especiales y en un bajo porcentaje del mercado. El mercado farmacéutico de Calabozo, está conformado por diecinueve farmacias, siete droguerías foráneas y la base  del mercado que son los consumidores.

Estudio de Factibilidad

Según Gamboa (1998), “comprende la factibilidad comercial, técnica, organizacional, legal y financiera; basada en cinco estudios: estudio del mercado, estudio técnico, estudio organizacional y legal y estudio financiero”. (p. 102).

· El estudio de mercado debe contemplar un análisis del producto usuario y competencia; el cálculo  de la cantidad posible que se va a vender y el precio que los consumidores potenciales están dispuestos a pagar. Asimismo Gamboa (1998), afirma que los aspectos del mercado que deben estudiarse son: 

Las características técnicas del producto; análisis de la oferta y capacidad instalada existente y potencial; análisis de la demanda, que incluye marco  o universo  del mercado que se desea cubrir, caracterización de los consumidores, precio y estimación del consumo actual y futuro; análisis del sistema de comercialización y análisis de las materias primas y materiales  (p. 102).

· El estudio técnico debe suministrar información que permita cuantificar el monto de las inversiones actuales y futuras; además, los costos de operación para cada uno de los periodos correspondiente a la vida útil del proyecto. 

· El estudio organizacional y legal debe definir la estructura organizativa que más se adapte a las a características operativas del proyecto, y también debe identificar los aspectos legales como: tipo de sociedad, cargos, estímulos tributarios, permisos y patentes.

· El estudio financiero debe determinar el rendimiento económico del proyecto.   

Estudio de Mercado

Las empresas para conocer las necesidades del consumidor y con base a ellas establecer lo que van a producir, deben elaborar un estudio de mercado que permita conocer datos acerca del comportamiento del consumidor, proveedores, competidores, distribuidores, entre otros, sirviendo de base sólida para la elaboración del proyecto y como material de apoyo para otro investigador que requiera información sobre lo estudiado.  A su vez, el estudio de mercado presenta los siguientes objetivos: 

      1. Ratificar la existencia de una necesidad insatisfecha en el mercado, o la posibilidad de brindar un mejor             servicio que le ofrecen los productos existentes en el mercado.

2. Determinar los bienes y servicios provenientes de una unidad de producción que la comunidad estaría dispuesta a adquirir a determinados precios.

3. Conocer cuáles son los medios que se emplean para hacer llegar los bienes a los usuarios.

1. Como último objetivo, tal vez el más importante, el estudio de mercado se propone dar una idea al inversionista del riesgo que su producto corre de ser o no, aceptado en el mercado.  Una demanda insatisfecha clara y grande, no siempre indica que pueda penetrarse con facilidad ese mercado, ya que éste puede estar en manos de un monopolio u oligopolio.  Un mercado aparentemente saturado indicará que no se puede vender una cantidad adicional a la que normalmente se consume.

Estructura de Análisis


Según Baca (1999),  “La investigación que se realice debe tener las siguientes características: 

· La recopilación de la información debe ser sistemática.

· El método de recopilación debe ser objetivo y no tendencioso.

· Los datos recopilados  siempre deben constituir información útil.

·  El objeto de la investigación siempre debe tener como objetivo final servir de base para tomar decisiones” (p. 15)

Igualmente, Baca (1999) señala que “La investigación que se realice debe proporcionar información que sirva de apoyo para la toma de decisiones. Para el análisis del mercado se reconocen cuatro variables fundamentales que conforman la siguiente estructura” (p. 14). ( Ver gráfico 1). 


Gráfico 1 Estructura de Análisis

Nota:  Tomado  de  Baca (1999)
El tipo de metodología que se presenta tiene la característica fundamental de estar enfocada exclusivamente para aplicarse en estudios de proyecto, es decir, que la investigación que se realice sirva de apoyo para la toma de decisiones, y en este tipo de estudios la decisión final está encaminada a determinar si las condiciones del mercado  son o no, obstáculo para llevar a cabo el proyecto.  

Análisis de la oferta

Oferta es la cantidad de bienes que un cierto número de oferentes están dispuestos a poner en disposición del mercado a un precio determinado. El propósito que se persigue mediante el análisis de la oferta es determinar o medir las cantidades y las condiciones en que una economía puede y quiere poner a disposición del mercado un bien o un servicio.  La oferta, al igual que la demanda, es función de una serie  de factores, como son los precios en el mercado de los producto y los apoyos gubernamentales a la producción, entre otros.

Análisis de la Demanda


Se entiende por demanda la cantidad de bienes o servicios que el mercado requiere o solicita para buscar la satisfacción de una necesidad específica a un precio determinado. El principal propósito que persigue el análisis de la demanda es determinar y medir cuáles son las fuerzas que afectan los requerimientos del mercado con respecto a un bien o servicio, así como determinar la posibilidad de participación del producto en la satisfacción de dicha demanda. 

 La demanda es función de una serie de factores, como la necesidad real que se tiene del bien o servicio, su precio, el nivel de ingreso de la población, y otros, por lo que en el estudio de la misma, se deberá tomar en cuenta informaciones tanto primarias como secundarias, de indicadores económicos y otros.   Para determinar la demanda se emplean herramientas de investigación de mercado, como son básicamente, el análisis de estadísticas e investigación de campo.

Análisis de los Precios 


Precio es la cantidad monetaria que los productores están dispuestos a vender, y los consumidores a comprar, un bien o servicio, cuando la oferta y la demanda están  en equilibrio.


            Considerándose que el precio obtenido en el mercado, es el que debe cancelar el consumidor final, es indispensable conocer el precio del producto en el mercado, no por simple hecho de saberlo, sino porque sería la base para calcular los ingresos probables en varios años, por tanto el precio que se proyecte no será el que se use en el estado de resultados, ya que éste implicaría que la empresa venda directamente al público o consumidor final, lo cual no siempre sucede, por lo tanto es importante considerar el precio a que se le venderá el producto al primer intermediario, éste será el precio real que se considerará para el cálculo de los ingresos.

Análisis de la Comercialización


La comercialización es la actividad que permite al productor hacer llegar un bien o servicio al consumidor, con los beneficios básicos de tiempo y lugar. Es el aspecto de la mercadotecnia más vago y por esa razón, el más descuidado.  Al realizar la etapa de prefactibilidad en la elaboración de un proyecto, muchos investigadores informan en el estudio que la empresa podrá vender el producto al público o al consumidor, con lo cual evitan toda la parte de comercialización;  sin embargo, cuando la empresa está en marcha es cuando resaltan los problemas de comercialización, ya que es parte vital del buen funcionamiento de una empresa.


La comercialización no es la simple transferencia del producto a manos del consumidor, esta actividad debe conferirle al producto los beneficios de lugar y tiempo, es decir una comercialización óptima es aquella que pone el producto a la disposición de los consumidores en el sitio y el momento adecuado u oportuno.

Producto


           Con base al objetivo general que persigue la mercadotecnia, como lo es el de conocer las necesidades y deseos del público consumidor para luego satisfacerlas y obtener así un beneficio, las empresas se ven obligadas a mantener una permanente interacción con el conjunto de personas que adquieren sus bienes o servicios con la finalidad de ofrecerles información en cuanto a las cualidades y  utilidades que el producto en sí les ofrece.  Para lograr este objetivo, la empresa debe mantener un mercadeo eficaz y eficiente que le conduzca en todo momento a una posición de liderazgo en la calidad de los bienes que produce o de los servicios que presta.


             Partiendo de esta premisa, existen diferentes definiciones de lo que es producto entre las cuales se pueden mencionar:

· Un producto es un grupo de atributos tangibles e intangibles, que incluyen el envase, color, precio, calidad, marca, más los servicios y  reputación del vendedor.

· Un producto equivale a la suma de las satisfacciones físicas y psicológicas proporcionadas al comprador.

Con base a estas definiciones, se concluye que el producto dentro de la mercadotecnia, es el conjunto de cualidades, beneficios o utilidades con un cúmulo de características que el bien o servicio posee, tangibles o intangibles, que satisfacen necesidades previamente detectadas dentro del mercado.

Clasificación de Los Productos

Según los especialistas en Mercadotecnia existen varios tipos de clasificaciones, pero de todos estos tipos estimados el más importante es según su durabilidad y según  su uso. Establecido por Harper y Otros (1999). (p.703). 

Según su durabilidad

Los productos según su durabilidad se clasifican en:

· No Duraderos: Son bienes de tipo tangible, de consumo rápido, alta frecuencia de compra pero con pequeños márgenes de ganancia, ejemplo: Cerveza, sopa, sal, pan, refrescos y otros.

· Duraderos: También son bienes de tipo tangible que requieren mayores ventas de forma personal en donde está incluido el servicio, por lo que los márgenes de ganancia son altos y requieren zonas de garantía que perciban el producto por parte del vendedor, ejemplo: neveras, aparatos de sonido, maquinarias.

· Servicios: Son actividades en donde el bien no es tangible y los beneficios o satisfacciones se ofrecen en venta, ejemplo:  Reparaciones de vehículos o electrodomésticos, servicio de corte, costura y peluquerías, entre otros.


Los Productos según su uso se clasifican en:

· Bienes de Consumo Final: se clasifican de acuerdo al hábito de compra:

1. Bienes de Compra Rutinario:  aquellos que los compradores adquieren con mucha frecuencia y con poco esfuerzo, los cuales se clasifican a su vez en:

· Estables: aquellos que los consumidores adquieren en forma permanente.

· Por impulso: aquellos que el consumidor adquiere de manera impulsiva (no planeados).

· De Emergencia: aquellos que el consumidor adquiere por necesidad extrema.

· Bienes de Vitrineo: son aquellos bienes que el consumidor antes de ser realiza un proceso de comparación de los beneficios.

· Bienes no Buscados: son productos que aunque estén en el mercado, el consumidor no desea comprarlos ya que no quiere tener relación con ellos.

2. Bienes de uso industrial:  se clasifican en materiales, bienes de capital y servicios.

 Dentro de esta investigación se considera que el producto bajo estudio, según su durabilidad o tangibilidad entra en el rango de los no duraderos, según su uso es un bien de consumo final y dentro de éste, de acuerdo al hábito de compra, en un bien de compra rutinario estable o por impulso.

Ciclo de Vida del Producto


La gran mayoría de los especialistas en mercadeo señalan que existen cuatro (4) etapas en el ciclo de vida de un producto que guardan relación muy importante con la supervivencia de la empresa.

1. Introducción: Los costos son altos, el volumen de ventas es bajo y la distribución es limitada. 

     2. Crecimiento: Las ventas crecen debido a la promoción realizada en la  primera etapa (introducción), los costos se reducen y aumenta la distribución proporcionalmente con las ventas.

     3. Madurez: El crecimiento de las ventas decae hasta estabilizarse (saturación del mercado).

     4. Declinación: El producto llega a la obsolencia, ya que otros productos inician sus propios ciclos de vida y reemplazan a los ya existentes.  La demanda en esta etapa se contrae, la publicidad disminuye y los costos se mantienen altos.

Con estos ciclos se observa que no existen bienes con vida eterna, ni existen productos que se vendan por siempre, por ello las empresas deben estar conscientes de la fase en que se encuentra actualmente su producto, para así cubrir todos los esfuerzos y costos, desde que introducen el producto al mercado hasta llegar a su último ciclo de existencia.

La duración de las etapas que compone el ciclo de un producto es difícil de conocer con anticipación, pero una vez que se identifica su indicador esencial o nivel de ventas, se puede ubicar la etapa en que se encuentra un bien en determinado momento.  El producto bajo estudio en esta investigación, en la actualidad  se encuentra en la fase de crecimiento.

Estudio Técnico

Los objetivos del análisis técnico operativo son los siguientes:

1. Verificar la posibilidad técnica del producto que se pretende.

     2.  Analizar y determinar el tamaño óptimo, la localización óptima, los equipos, las instalaciones y la organización requerida para la elaboración del producto.

Entre las fases del estudio técnico están:


Determinación del tamaño óptimo de la empresa; localización óptima del proyecto; ingeniería del proyecto; factores relevantes que determinan la adquisición de la maquinaria; distribución de la planta.

Determinación del Tamaño Óptimo de la Planta


El tamaño óptimo de un proyecto es su capacidad instalada y se expresa en unidades de producción por año.  En la práctica, determinar el tamaño óptimo de una nueva unidad de producción es una tarea limitada por las relaciones recíprocas que existen entre el tamaño y la demanda, la disponibilidad de materia prima, la tecnología, los equipos y el financiamiento.  Todos estos factores contribuyen a simplificar el proceso de aproximaciones sucesivas y las alternativas de tamaño entre las cuales se puede escoger, se va reduciendo a medida que se examinan los factores condicionantes antes mencionados, los cuales se analizan detalladamente a continuación.

El Tamaño y la Demanda


El tamaño estará condicionado por la demanda del producto, motivo por el cual no se recomienda elaborar un proyecto de factibilidad grande para un producto de poca demanda.  El tamaño propuesto sólo puede aceptarse en la medida que el tamaño de la demanda sea mayor que el de la capacidad instalada de la empresa, ni siquiera si estas cantidades son similares se recomienda continuar con ese tamaño.

El Tamaño del Proyecto y la Demanda


La presencia de materia prima indirecta es otro factor que determina o influye en el tamaño óptimo que se debe seleccionar a la hora en que se está realizando un proyecto, éste debe estar acorde con la disponibilidad de materia prima e insumos.

 El Tamaño del Proyecto,  la Tecnología y Equipos


En la mayoría de los casos se debe producir una cantidad mínima de unidades para poder disminuir costos.  Esto quiere decir que se debe escoger la tecnología de equipos apropiadas que permita reducir costos para que el proyecto sea realmente viable.  

 El Tamaño del Proyecto y el Financiamiento


Se debe estudiar si algún tipo de financiamiento contribuirá a realizar un proyecto de mayor magnitud con miras a disminuir costos con dicho financiamiento, además, estudiar con detenimiento cómo este financiamiento afectará a los costos.

El Tamaño del Proyecto y la Organización

Luego que se ha determinado el tamaño óptimo de la empresa considerando los factores anteriores, se debe realizar un estudio de disponibilidad para, por último, decidir cuál será el tamaño final del proyecto.

Localización Óptima del Proyecto


La localización óptima del proyecto es la que contribuye en mayor medida a que se logre la mayor tasa de rentabilidad sobre el capital (criterio privado) u obtener el costo unitario mínimo (criterio social).


Se debe realizar una evaluación que permita decidir cuál es el punto ideal en donde se debe instalar la nueva línea, analizando las características que presenta planta Calabozo, es decir, se deben analizar una serie de factores que influyen directamente en este punto, estos factores son:

1. Factores Geográficos: Relacionados con las condiciones naturales que rigen en las distintas zonas del país, como el clima, los niveles de contaminación, y  las comunicaciones, entre otros.

2. Factores Institucionales: son los relacionados con los planes de desarrollo y descentralización industrial.

3. Factores Sociales:  Se relacionan  con la adaptación del proyecto al ambiente y a la comunidad.

4. Factores Económicos:  Se refieren a los costos de los insumos en esa localidad como la materia prima, el agua, la energía, la mano de obra, los terrenos y  la cercanía a los mercados.

Estudio Económico


El investigador al llegar a esta fase ha comprobado que existe un mercado para su producto y que no hay ningún impedimento en el aspecto tecnológico para el desarrollo del proyecto.  La parte de estudio económico, tiene como objetivo principal, determinar cuál es el monto total de recursos económicos necesarios para llevar a cabo el proyecto, el costo total de la operación de la planta, los costos administrativos y otros indicadores que sirven como base para la parte final del proyecto, que es la evaluación económica.

Evaluación  Económica


El estudio de la evaluación económica es la parte final de todo proyecto de factibilidad.  En este punto de la investigación, se sabrá que existe un  mercado potencial para el producto, se verifica la inexistencia de contratiempos en la parte tecnológica, se determina el sitio óptimo para la instalación de la planta, se conoce el tamaño apropiado, se domina el proceso productivo y aunque también se han determinado las posibles utilidades de la empresa en sus primeros cinco años, todavía no se ha comprobado que la inversión propuesta sea económicamente rentable.


En este momento, surge el problema sobre el método de análisis que se empleará para realizar la evaluación económica del proyecto.  Se infiere que el dinero disminuye su valor real con el paso del tiempo, a una tasa aproximada a la tasa de inflación del presente.  Ello implica que el método a utilizar deberá tomar en cuenta este cambio del valor real del dinero.  También existen métodos, los cuales no toman en cuenta este valor.

Rentabilidad


Al momento de tomar una decisión de tipo financiera se debe tener en cuenta la rentabilidad de la empresa; sin embargo, en ocasiones se presenta confusión en este concepto, debido a que no existe una medida estándar para determinarla. Según Gamboa (1998), “La rentabilidad se refiere al beneficio obtenido en relación con la inversión que genera. Una empresa puede tener una utilidad mucho mayor que otra sin embargo ser menos rentable por razón de los recursos comprometidos”.  (p. 28).


No obstante, es común en el sector comercial referirse a la rentabilidad como la utilidad en relación con las ventas; aunque tiene su aplicación práctica no encaja en el concepto, puesto que las ventas no implican recursos invertidos o comprometidos. En este caso debería llamarse margen de utilidad y no rentabilidad.

Valor Actual Neto (VAN)


 El Valor Actual Neto (VAN) es un indicador financiero que refleja el Valor  del Dinero en el tiempo, a lo que Baca (1999), señala que: “Es el valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos descontados a la inversión inicial” (p. 219). Sumar los flujos descontados en el presente y restar la inversión inicial equivale a comparar todas las ganancias esperadas contra todos los desembolsos necesarios para producir esas ganancias, en términos de su valor equivalente en este momento o tiempo cero. Es claro que para aceptar un proyecto las ganancias deberán ser mayores que los desembolsos, lo cual dará por resultado que el Valor Actual Neto (VAN) sea mayor que cero.


Con relación a la Tasa de Descuento destaca Baca (1999) que: 

Si la tasa de descuento aplicada en el cálculo del VAN fuera la tasa inflacionaria pronosticada para los próximos cinco años, las ganancias de la empresa solo servirían para mantener el valor adquisitivo real que la empresa tenía el  año cero  siempre y cuando se reinvirtieran todas las ganancias (p. 220).       


Con un VAN igual a Cero no se aumenta el patrimonio de la empresa durante el lapso proyectado o estudiado, si la tasa aplicada es igual al promedio de la tasa de inflación en ese período. Pero aunque el VAN sean igual a cero, habría un aumento en el patrimonio de la empresa si la tasa aplicada para calcularlo fuera superior a la tasa inflacionaria promedio de ese período. Por último, si el resultado es un Van mayor que cero, sin importar cuanto, esto implica una ganancia extra después de ganar la tasa aplicada en el período considerado. Esto explica la importancia de seleccionar una tasa adecuada. 

Tasa interna de Retorno (TIR)


La tasa de interna de rendimiento, o tasa interna de retorno como se le llama a veces para abreviar, es la tasa de descuento capaz de igualar la serie de ingresos futuros con el desembolso original. En otras palabras es aquella tasa de descuento que da en un proyecto un VAN  cero.


En este sentido Bolten (1993), la define  como “la tasa de interés que iguala el valor presente de los flujos de efectivo esperados en el futuro, o ingreso, con el desembolso inicial del costo” (p. 225). La tasa interna de rendimiento puede encontrarse mediante prueba y error. Primero, se calcula el valor del presente de los flujos de efectivo proveniente de una inversión, usando una tasa de interés seleccionada de forma arbitraria.


Para reducir él numero de ensayos que se requieren para encontrar la tasa interna de rendimiento, es importante minimizar el error de cada iteración. Un enfoque razonable consiste en hacer una primera aproximación lo mejor posible y posteriormente “proyectar” la tasa interna de rendimiento haciendo cambios  bastante grandes en la tasa de interés al principio del proceso iterativo. En la practica pueden usarse calculadoras manuales relativamente poco costosas  para encontrar la tasa de rendimiento.

La Tasa Interna de Retorno (TIR) es un criterio atractivo para muchas empresas, porque se expresa como porcentaje y se puede comparar fácilmente con el costo calculado del capital, que se expresa también como porcentaje. Además poco piensan que la separación entre el cálculo de la TIR y el costo del capital ofrece una posición ventajosa desde la cual se puede juzgar el proyecto propuesto a la luz de sus propios méritos “independientemente” de costo del capital que para esos pocos, parece fluctuar ampliamente, con frecuencia y más allá de su control.

Período de Recuperación


El período de recuperación es el número de años que se requiere para recuperar el desembolso inicial del capital mediante las entradas de efectivo que produce un proyecto.  A lo que Weston (1995), define como una medida de la rapidez con que el proyecto reembolsará el desembolso original de capital.  Los proyecto que ofrezcan un periodo de recuperación inferior a cierto número de años (N) determinado por la empresa, se aceptarán. Los que ofrezcan un periodo mayor que el número de años determinado se rechazarán. Expresado en símbolos:

PR>N aceptar

PR( N rechazar


El método presenta varios inconvenientes. Primero, ignora por completo muchos componentes de las entradas de efectivo. Todas las entradas que exceden al periodo de recuperación se pasan por alto lo cual es muy engañoso al evaluar proyectos e inversión. El periodo de recuperación no toma en cuenta el valor  del dinero, en el tiempo, puesto que no descuenta los ingresos futuros, e ignora así mismo todo lo relativo al costo del capital.


El método puede ser también de alguna utilidad como criterio de decisión cuando la empresa insiste en preferir  la utilidad a corto plazo y no los procedimientos confiables de planeación a lago plazo. Las ganancias rápidas  pueden ser el objetivo de la administración, y los periodos de recuperación más cortos tienden a propiciarlas. Dentro de un periodo relativamente corto, la mayoría de estas administraciones, junto con empresas, se verán en dificultades.


El único argumento a favor de usar el método del periodo de recuperación es que es fácil de usar, pero con el advenimiento de las calculadoras manuales y de las computadoras, se pueden utilizar otros métodos  con la misma facilidad como la técnica de presupuesto de capital.

Relación Costo Beneficio


La regla de costo / beneficio, llamada a menudo índice de valor actual compara con base del valor actual  de las entradas de efectivo futuras con el valor actual del desembolso original y de cualesquiera otros que se hagan en el futuro, dividiendo  el primero por el segundo.

Análisis de Sensibilidad


El análisis de sensibilidad no es en realidad una técnica de reducción o medición del riesgo. Sirve para evaluar el efecto que producirían en los posibles resultados los diversos cambios que el financiero puede introducir en cada variable de importancia.


El análisis de sensibilidad financiera de un proyecto permite comparar mejor la rentabilidad de la inversión en el proyecto con las diversas tasas de interés prevalecientes en el mercado financiero. De este modo, lo que en realidad se está considerando  son los diversos precios del dinero para las diferentes partes de la inversión que se financien en condiciones distintas. El conjunto de las tasas de interés alternativas permite establecer la utilidad marginal del dinero en cada caso y, en consecuencia, las ventajas financieras de la inversión en comparación con la tasa de interés prevalecientes.


Cabe destacar que cada proyecto, en general, comprende una mezcla de inversiones y  formas de financiamiento, vale decir, que requiere la intervención simultánea en diferentes mercados financieros. Como consecuencia, puede suponerse que el análisis de sensibilidad financiera tiende a basarse en la mezcla de inversiones antes que en una inversión determinada.     

Bases legales

Con las bases legales se pretende precisar y determinar algunos artículos de las diferentes leyes existentes y pertinentes a la investigación, que permitan orientar  el estudio  de factibilidad de instalación de una Distribuidora de Drogas y Misceláneos en la ciudad de Calabozo. Obsérvese:

· Constitución de la República Bolivariana de Venezuela (1999) en su capitulo 7 “ De los derechos Económicos”; articulo 112 que se refiere a la libertad que tiene toda persona a dedicarse  libremente a la actividad económica de su preferencia. Articulo 115, que garantiza el derecho a la propiedad. Articulo 117, que se refiere a que todas las personas tendrán derecho a disponer de bienes y servicios de calidad. Articulo 118 que reconoce el derecho a asociación que tiendan a mejorar la economía.

· Ley de Ejercicio de la Farmacia en su artículo 4 parágrafo primero, que trata de ciertas limitaciones para las droguerías.

· Reglamento de la Ley de Ejercicio de la Farmacia, Artículo 1 que se refiere a los establecimientos donde se comercializará con productos medicinales. Artículos 28, 29, 31, 34, y  35 que destacan todo lo concerniente a los establecimientos farmacéuticos, tales como  ¿a quien vender?,  ¿quien lo puede regentar?,  inventario mínimo del que deben estar provistos y las condiciones de la infraestructura.

· Ley del Medicamento en sus artículos 53, 54, 55 que establece la definición de droguerías, sus operaciones comerciales, sus registros y funcionamiento legal.

Variables Involucradas:

· La factibilidad de instalación de la Droguería en Calabozo.

· La rentabilidad de instalación de la Droguería en Calabozo.

· La disposición de las farmacias de Calabozo, para adquirir las medicinas de la Droguería.

· El nivel de oferta y demanda del mercado farmacéutico Calaboceño.   
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