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RESUMEN

La presente investigación está orientada a determinar la factibilidad de Instalación de una Distribuidora de Drogas en la ciudad de Calabozo, a través de un Estudio de Factibilidad, el cual se realizó en el marco de los trabajos exploratorios, apoyada en un estudio de campo. Obedece a un diseño No Experimental Transaccional o Transversal con el fin de lograr los objetivos planteados. Para el cálculo de la población se tomó las farmacias independientes de la ciudad de Calabozo, las cuales suman un total de dieciséis y por ser una población finita se estimó la muestra igual a la población y se encuestó el cien por ciento. En la recolección de la información necesaria se emplearon diversas técnicas entre ellas la entrevista, la encuesta, la consulta bibliográfica de datos; y el instrumento principal utilizado fue el cuestionario. En la presentación de los resultados obtenidos se utilizaron cuadros, gráficos de barras verticales y análisis de la información recogida en la investigación de mercado, permitiendo dichos resultados sustentar el estudio  de factibilidad el cual está estructurado por un análisis del Mercado, la Factibilidad Social, la Factibilidad Técnica – Operativa, la Factibilidad Legal y la Factibilidad Económica – Financiera. 

Palabras Claves: Farmacias, Drogas, Mercado, Oferta y Demanda, Financiamiento.

INTRODUCCIÓN

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 complementen esta situación, dando lugar a 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. El Capítulo IV, muestra el análisis de toda la información recabada mediante los diversos instrumentos aplicados. En el Capítulo V se demuestran cada una de las factibilidades planteadas originalmente como objetivo de la investigación. El capítulo VI, se explican las conclusiones y se emiten las recomendaciones.


CAPÍTULO I

EL PROBLEMA

Planteamiento del Problema

El Problema
Planteamiento del Problema
Objetivos
Justificación e Importancia

El problema de abastecimiento y accesibilidad de los bienes y servicios en el ámbito mundial es una realidad  preocupante, pues  a pesar  que la producción se incrementa constantemente y cada día hay más oferentes, igualmente el número de seres humanos que adolecen de ellos aumenta a un ritmo mayor, demostrando con esto la falta de equidad distributiva de los bienes, que llegan abundantemente a los mercados de grandes concentraciones de habitantes y poco o nada a los territorios de menos niveles de población.  Se da el caso de bienes y servicios que no se obtienen con facilidad (escasean), aún cuando se posean los recursos económicos para hacerlo. En ocasiones se debe a lo centralizado  o lejano que se encuentra el centro de producción de las áreas de consumo. Las medicinas son un buen ejemplo de esta realidad; llegando  en algunos países ser un problema de orden público, en el área de la salud y factor de sobre vivencia para muchos seres humanos. Ahora bien, los laboratorios transnacionales fabricantes de medicina operan con investigación y desarrollo en las naciones industrializadas, colocando centros de producción o franquicias en casi todos los países del mundo (IESA MERCADEO. pg.58 ); pero esta inversión no se encadena con la comercialización de las medicinas, hasta un consumidor solvente, ya que el eslabón de las  droguerías, tiene un distanciamiento aun inaccesible para los mercados locales que se asisten con distribuidores concentrados en las grandes urbes.  


En Venezuela,  existen laboratorios nacionales y extranjeros, los primeros producen más de un 60% de medicinas bajo licencia de transnacionales, pero por el hecho mismo del desarrollo industrial venezolano se ha ubicado desde una perspectiva geográfica, en el área centro-norte donde se han instalado los productores de medicinas (laboratorios), así como los distribuidores (droguerías), trayendo como consecuencia el desabastecimiento de estos bienes en algunas  regiones del interior de la República, pudiendo adosarse este causal al traslado de la población de la provincia, hacia las grandes capitales, por motivos de salud es decir asistencia médica (IESA MERCADEO. pg.59).

Cabe señalar que, en el estado Guárico y particularmente en la ciudad de Calabozo, aunque el número de farmacias ha aumentado considerablemente en los últimos 10 años (de 12 farmacias existentes para 1990, se han incrementado a 19) (IESA MERCADEO. pg.60),  todavía no cuenta con una Distribuidora de Drogas o Droguería; la provisión de medicinas y misceláneos llega de otras zonas del país específicamente de los estados Aragua, Carabobo, Lara y Apure. Esto trae como consecuencia negativa para la comercialización, la indisposición del medicamento cuando las farmacias no lo tienen en inventario generándose una solicitud a las droguerías que en el mejor de los casos tarda 24 horas en solventar la demanda, dando a su vez un encarecimiento significativo por los costo de traslados especiales.


De acuerdo a lo  expuesto, se vislumbra claramente una situación problemática, la  cual se hace necesario estudiar para trasformarse en una oportunidad de inversión social, por ello  el principal objetivo de la  presente investigación es el estudio de factibilidad para  Instalar una Distribuidora de Drogas y Misceláneos (Droguería) en la ciudad de Calabozo. Para ello se busca dar respuesta a las siguientes interrogantes: ¿Cuál es nivel de oferta y demanda del mercado farmacéutico Calaboceño?, ¿Será factible técnicamente y operativamente  la instalación de una distribuidora de drogas en Calabozo?. ¿Cuál es el impacto que producirá la instalación de una Distribuidora de Drogas y Misceláneos en Calabozo?. ¿Cuáles son los aspectos legales que se deben considerar para instalar una Distribuidora de Drogas y Misceláneos en Calabozo? Y finalmente ¿Es factible económicamente Instalar una Droguería en Calabozo?.
Objetivos de la Investigación

Objetivo General

Realizar un estudio de factibilidad económico financiero, para Instalar una Distribuidora de Drogas y Misceláneos en la ciudad de Calabozo, Estado Guárico.

Objetivos Específicos

· Realizar el estudio de mercado para conocer las características de la oferta y la demanda que tendría una Distribuidora de Drogas y Misceláneos en la cuidad de Calabozo.

· Determinar la factibilidad técnica – operativa de la instalación de una Distribuidora de Drogas y Misceláneos en la cuidad de Calabozo.

· Establecer la factibilidad social para la instalación de una Distribuidora de Drogas y Misceláneos en la ciudad de Calabozo Estado Guárico. 

· Determinar la factibilidad económica - financiera con los análisis de los índices económicos de uso frecuente y aceptados por los agentes bancarios que operan en el país, relacionados a la instalación de una Distribuidora de Drogas y Misceláneos en Calabozo Estado Guárico. 

Justificación de la Investigación

Para proyectar el establecimiento de una empresa, es necesario conocer el entorno o medio en el cual esta se va a desarrollar; dicho conocimiento requiere una investigación de mercado. En el caso particular de la instalación de una droguería en la ciudad de Calabozo, es ineludible investigar el mercado farmacéutico de la ciudad y así determinar las características del mismo en lo relativo  a la comercialización, oferta, demanda y precios. La presente investigación  se justifica por los beneficios que aportarían a la Región en los siguientes  aspectos: en el ámbito Social por la creación de nuevos campos de trabajo, los cuales ofrecerían oportunidades a profesionales especialistas en áreas distintas se desarrollan en la ciudad. 

En el aspecto económico un  análisis financiero para constatar la factibilidad y rentabilidad de la instalación anteriormente mencionada, y sobre una base real (bien sustentada), determinar si es viable realizar este proyecto, el cual podrá resolver el problema de abastecimiento de medicinas de la ciudad, así como reducir  el costo final de los medicamentos; y poder diversificar la economía Local. En el ámbito geográfico de la ciudad de Calabozo y en el Estado Guárico tendrían una oportunidad de inversión de propósitos supremos, visto como valor agregado al sector salud, impactando positivamente en el nivel de vida de sus pobladores. 

Importancia

           El desarrollo empresarial en el estado Guárico y particularmente en la ciudad de Calabozo se ha limitado en gran medida al área agroindustrial, pasando inadvertido los servicios de salud específicamente en medicinas, aspecto que impacta significativamente en los niveles de vida de los pobladores.

En el marco de lo expuesto, el presente proyecto enfoca la posibilidad, de Instalar  una Distribuidora de Drogas y Misceláneos, que  podría satisfacer necesidades de abastecimiento de la ciudad y otras áreas del país. Esta Distribuidora de drogas y misceláneos (DISDROCA), puede pasar ser una solución factible a un problema para trasformarlo en una oportunidad de negocio que mantiene un mercado cautivo sin servicio de distribución de drogas local.

Alcance 

La investigación versa sobre la posibilidad de Instalar una Droguería en la Ciudad de Calabozo, por lo cual el estudio del mercado farmacéutico llega hasta la  ciudad con un radio de 60 Km. es decir, sólo se analizaron las farmacias existentes en Calabozo y las droguerías que les proveen las medicinas a éstas; por lo tanto los resultados sólo son válidos para esta área comercial.

CAPITIULO II

 MARCO TEÓRICO

Consideraciones Generales
Esquema tentativo del la Investigación
Antecedentes de la Investigación
Bases Teóricas
Bases Legales
Variables Involucradas
Operacionalización Conceptual
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  planteen la posibilidad de crear  empresas que abran nuevas perspectivas, y posibilidades de diversificar la economía  en la región,  que sean capaces de dar  cabida ocupacional 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.

Esquema tentativo de la Investigación

PRIMERA PARTE

Introducción

Antecedentes de la Investigación

       Bases teóricas

        Droguerías

                        Mercado Farmacéutico

                        Estudio de Factibilidad

                        Estudio de Mercado

                        Estructura de Análisis

                        Análisis de la Oferta

                        Análisis de la Demanda

                        Análisis de Precios

                        Análisis de Comercialización

                        Producto

                                     Clasificación del Producto

· Según su durabilidad

              - No duraderos

              - Duraderos

  -  Servicios

  -  Bienes de Consumo Final

  -  Bienes de Compra Rutinario

  -  Bienes no Buscados

  -  Bienes de Uso industrial

                                     Ciclo de Vida del Producto  

                                           -  Introducción

    - Crecimiento

    - Madurez

    - Declinación 

SEGUNDA PARTE

Determinación del Tamaño óptimo de la Planta

El Tamaño del Proyecto y la Demanda   

El Tamaño del Proyecto, la Tecnología u Equipos

El Tamaño del Proyecto y el Financiamiento

El Tamaño del Proyecto y la Organización

Localización Óptima del Proyecto

         -Factores Geográficos

         -Factores Institucionales

         -Factores Sociales

         -Factores Económicos               

TERCERA PARTE

Estudio Económico

         - Evaluación Económico

         - Rentabilidad

         - Valor Actual Neto (VAN)

         - Taso Interna de Retorno (TIR)

         - Período de Recuperación

         - Relación Costo Beneficio

         - Análisis de Sensibilidad

Bases Legales

Variables Involucradas

CUARTA PARTE

MARCO METODOLÓGICO

Tipo de Investigación

Diseño de la Investigación

Población y Muestra

Técnicas e Instrumento de Recolección de Datos

Validez y Confiabilidad del Instrumento

Técnicas y Análisis de los Datos

QUINTA PARTE

Análisis de los Resultados

Conclusiones del Análisis de los Resultados de las Fuentes Primarias de Información

SEXTA PARTE

Estudio de Factibilidad

             - Estudio de Mercado

             - Oferta Existente

             - Comercialización

             - Canales de Comercialización

             - Demanda del Mercado   

             - Análisis de la Demanda

             - Proyección de la Demanda

             - Conclusión del Estudio de Mercado    

SEPTIMA PARTE

Conclusión y Recomendaciones

Referencias Bibliográficas

Anexos


Antecedentes 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. 

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 lograrán ventajas, como disminuir los costos y un mercado seguro para el arroz que allí se produce. El objetivo general de la investigación fue 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 que se está realizando, porque reflejan la necesidad que tienen las empresas, comerciantes e inversionistas, de hacer 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 determinan algunas ideas que permiten ordenar el estudio para la instalación de una Distribuidora de Drogas en la ciudad de Calabozo estado Guárico. Se trató en sí, de constituir un  cuerpo de conceptos generales y con marcada referencia empírica, que ayudan  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 como son: 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”. (Pag. 17)

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”.(Pag 123). 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”. (Pag. 124)

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 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.

4. 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 productos 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 según Rolando Arellano C.,  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”. (Pag. 379)


            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


Arellano (2000), define que 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.” (pag. 339).   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, según Rolando Arellano :

· 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. ( Pag. 149)

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, como lo son:

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 esta 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 presente la planta en 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


La investigadora 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 pocos 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” (s.n).  Los proyectos 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 capítulo 7 “ De los derechos Económicos”; artículo 112 que se refiere a la libertad que tiene toda persona a dedicarse  libremente a la actividad económica de su preferencia. Artículo 115, que garantiza el derecho a la propiedad. Artículo 117, que se refiere a que todas las personas tendrán derecho a disponer de bienes y servicios de calidad. Artículo 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.   

Cuadro 1

OPERACIONALIZACIÓN CONCEPTUAL

	VARIABLES
	ACTIVIDADES

	· La factibilidad de instalación de la Droguería en Calabozo.


	Investigar en el mercado farmacéutico la factibilidad de la instalación de la Droguería en Calabozo. 

	· La rentabilidad de instalación de la Droguería en Calabozo.


	Realizar los cálculos técnicos y financieros  necesarios para verificar la rentabilidad o no de la instalación de la Droguería en Calabozo

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


	Consultar a la farmacias la disposición para adquirir las medicinas de la Droguería propuesta.

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


	Investigar si el nivel de demanda y oferta es el necesario para la instalación de la Droguería en Calabozo.


Nota: Investigación propia (2005)


DEFINICIÓN  DE TÉRMINOS

Costos Fijos: Costo (o Gasto) que para un período y escala de producción determinados no varían en su total. Rosenberg (1999) (p. 102).

Costos Variables:  Costos que cambian en sentido directo con el nivel de producción, incrementándose cuando la producción crece. Rosenberg (1999) (p. 107).

Demanda:  Es la cantidad de un producto o servicio que los compradores potenciales están dispuestos a comprar a un precio determinado. Rosenberg (1999) (p. 124).

Depreciación:  es el reconocimiento de que el costo de una máquina debe amortizarse a lo largo de los años de vida útil de dicha máquina.  Enciclopedia® Microsoft® Encarta (2001). (s/n).

Droga ó Fármaco: sustancia química con actividad terapéutica. Enciclopedia® Microsoft® Encarta (2001). (s/n)

Estado de Ganancias y Pérdidas: La información relativa a los resultados obtenidos por la empresa, en un período determinado, aparecen desglosados en la  cuenta de pérdidas y ganancias. Enciclopedia® Microsoft® Encarta (2001). (s/n)


Inversión: Gastos para aumentar la riqueza futura y posibilitar un crecimiento de la producción. Enciclopedia® Microsoft® Encarta (2001). (s/n)

Margen Bruto: Diferencia entre las ventas netas y  el costo neto de los artículos vendidos en un período de tiempo determinado. El porcentaje de Margen Bruto se obtiene de dividir las ventas netas  entre los costos netos. Rosenberg (1999) (p. 257).

Mercado:  Lugar o área donde se reúnen compradores y vendedores par realizar las operaciones de intercambio Rosenberg (1999) (p. 261). El mercado surge desde el momento en que se unen grupos de vendedores y compradores, y permite que se articule el mecanismo de la oferta y demanda. Enciclopedia® Microsoft® Encarta (2001). (s/n)

Oferta:  Es la cantidad de un bien o servicio que los productores están dispuestos a ofrecer en venta a un determinado precio. Rosenberg (1999) (p. 283).

Oferente: Son los organismos, empresas o instituciones que ofrecen un determinado bien, servicio o producto a un mercado de consumidores. Los autores.

Pronto Pago:  Descuento, que se suele hacer al pagar cuando se recibe la mercancía ó cuando se abona en un periodo de tiempo determinado.  Enciclopedia® Microsoft® Encarta (2001). (s/n)

Psicofármacos: Sustancias químicas que alteran el comportamiento, el humor, la percepción o las funciones mentales. Enciclopedia® Microsoft® Encarta (2001). (s/n)

Psicotrópico o Psicotropo:  sustancia con actividad farmacológica en el sistema nervioso central. Enciclopedia® Microsoft® Encarta (2001). (s/n)
Punto de Equilibrio: es el nivel de producción en el que son exactamente iguales los beneficios por ventas a la suma de los costos fijos y los variables. Baca G (1999). (p. 175).

Volumen de Compra: Adquisición de productos en grandes cantidades por parte de los distribuidores, lo cual ocasionalmente le genera descuentos adicionales. Enciclopedia® Microsoft® Encarta (2001). (s/n)

Utilidad del Ejercicio: Ingreso por  ventas menos los costos de producción de las unidades vendidas, una vez que se ha deducido el Impuesto Sobre la Renta. Enciclopedia® Microsoft® Encarta (2001). (s/n)


CAPITULO lll
MARCO METODOLÓGICO

Tipo de Investigación
Diseño de la Investigación
Población y Muestra
La Muestra
Técnicas de recolección y análisis de los datos
Tipo de Investigación

Es en el marco de estudio exploratorio donde se desarrolla la investigación, que según Hernández y Otros (1999) son los que “se efectúan, normalmente, cuando el objetivo es examinar un tema o problema de investigación poco estudiado o que no ha sido abordado antes”. (p. 58). Igualmente señala Hurtado (2000)   que “una investigación es exploratoria cuando el objetivo del investigador es explorar, sondear, descubrir posibilidades. La investigación exploratoria prepara el camino para otras investigaciones” (p. 217).  Bajo la modalidad de estudio de factibilidad que según Gamboa (1998) es aquel estudio que “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). Además, se apoya en un estudio de campo, ya que los datos se obtienen directamente de la realidad, y el  investigador forma parte directamente de la misma, a lo que Sabino (1992), expone que estudio de campo “es la obtención de los datos en contacto directo, puesto que el investigador actúa por medio de la observación participativa” (p. 56).

En este orden de ideas, el mercado farmacéutico Calaboceño ha sido muy poco indagado. Esta carencia es la que hace necesario explorar dicho mercado, para determinar la posibilidad de Instalar una Distribuidora de Drogas.

Diseño de la Investigación 


Para cumplir con los objetivos propuestos en la investigación, se fundamenta en el diseño No Experimental Transaccional o Transversal, el cual es definido por Hernández y Otros (1999) como aquellos que “recolectan datos en un solo momento, en un tiempo único. Su propósito es describir variables y analizar su incidencia e interrelación en un momento dado” (p.  186).

 
De igual forma, la investigación se enmarca en este diseño por la descripción, variación y características del estudio que se debe realizar para demostrar la factibilidad y rentabilidad de instalar una Droguería en la Ciudad de Calabozo estado Guárico.

Población y Muestra

Población


Según Hernández,  y Otros (1999), la población es el universo “que va a ser estudiado y sobre el cual se pretende generalizar los resultados” (p. 204). Igualmente dichos autores citan a Selltiz (1974) para afirmar que “una población es el conjunto de todos los casos que concuerdan con una serie de especificaciones” (p. 204).


En este sentido,  la población que se estudia en la presente investigación, son 16 farmacias de la ciudad de Calabozo Estado Guárico, las droguerías que expenden medicamentos a éstas. Es importante señalar que las farmacias en estudio son aquellas que no pertenecen a Droguerías (Farmacia independientes).

Muestra 


Según Hernández y Otros (1999), define la muestra como “un subgrupo de la población. Es un subconjunto de elementos que pertenecen a ese conjunto definido en sus características al que llamamos población” (p.  207). Lo que quiere decir, que  la muestra  está representada por las 16 farmacias, su totalidad. Lo que indica que la población es finita, es decir,  que no existe muestreo específico.
Cuadro N° 2 Distribución de Población y Muestra

	UNIVERSO 
	FARMACIAS
	TOTAL

	POBLACIÓN
	16
	16

	MUESTRA
	16
	16


Nota: Investigación propia (2005)

Técnicas e Instrumentos de Recolección de Datos


La recopilación de la información es la etapa de la investigación en la cual se consulta a la población en estudio, a lo que Zorrilla y Torres (1999) definen como “la etapa del proceso de la investigación que sucede en forma inmediata al planteamiento del problema” (p. 64). Igualmente Hernández, y Otros (1999) afirman que “recolectar los datos implica seleccionar un instrumento de medición disponible o desarrollar uno propio, aplicar el instrumento de medición y preparar las mediciones obtenidas para que puedan analizarse correctamente” (p. 332).

Técnicas

 
La recopilación de la información se remite al uso de la técnica de la encuesta, que según la Enciclopedia Visor (1999) “es la técnica encaminada al conocimiento y al estudio de cualquier hecho o aspecto social a través del sondeo y la recopilación de datos” (s/n). También,  se utilizará la entrevista para la recolección de datos que según el Diccionario de la Lengua Española (1994)    “es él dialogo entre una persona y otra para publicar sus opiniones” (p. 261). Estas entrevistas son de tipo estructurada como no estructuradas,  las primeras son definidas por Zorrilla (2000) como, “el interrogatorio en el cual las preguntas se plantean siempre en el mismo orden, y se formulan con los mismos términos” (p. 70). Las segundas, son definidas por el mismo autor “como el interrogatorio en forma espontánea que permite profundizar en la mente del interrogado.” (p. 70).  

Instrumento 

 Las técnicas se viabilizan a través de un cuestionario como instrumento, a lo que Namakforoosh (1993) define como “la traducción de los objetivos de la investigación a preguntas especificas” (p. 167). Igualmente Hernández, y Otros (1999) afirman que “un cuestionario consiste en un conjunto de preguntas respecto a una o más variables a medir” (p. 276).  

Se utilizó un cuestionario de preguntas abiertas para ejecutar la entrevista estructurada y uno de preguntas cerradas   ( Dicotómicas) para  la encuesta. La entrevista no estructurada se realizó mediante interrogatorio espontáneo, el cual se transcribe posteriormente. Con estos instrumentos, se logrará la recolección suficiente y confiable de los datos necesarios para llevar a cabo la investigación.

Validez y Confiabilidad del Instrumento

Validez


Siendo la validez un factor para la eficiencia y efectividad que el  instrumento pueda arrojar, recogiendo los datos esperados  por el investigador, de acuerdo a las variables de estudio, Hernández y Otros (1996),  lo refiere como,  “al grado en que el instrumento realmente mide la variable que pretende medir” (p. 243), es por ello que, mediante el método de juicio de expertos, se intenta comprobar la pertinencia del ítem que conforman un instrumento determinado.


En este orden,  la validez de los instrumentos se efectuó  a través del método de juicio de expertos conformado por un Contador (Especialista del Área Administrativa), un Farmacéutico (Experto en la materia básica de estudio)  y un especialista en Metodología, a los cuales se le entregó un formato de validación del instrumento, el cuadro de operacionalización de las variables  y un ejemplar de cada uno de los instrumentos respectivamente.


Confiabilidad


La confiabilidad parte de que un producto logre en varias ocasiones provocar un mismo resultado,  al   que   Hernández y Otros (1996) expone, “ es el grado en que una aplicación repetida, produce iguales resultados” (p. 242). En este sentido, se plantea la aplicación del instrumento, previo reajuste de acuerdo al juicio emitido  por los expertos, a un grupo de diez participantes para llevar a cabo una prueba piloto, lo que según Serltiz (1989) explica que es,  “probar previamente las técnicas e instrumentos sobre una muestra pequeña, lo más semejante posible a la muestra finita” (p. 48).


Los resultados obtenidos serán procesados estadísticamente mediante la fórmula de Kurder  Richarson  Kr 20, donde 1 representa si y 0 representa no, de acuerdo a la siguiente formula:

Rtt= (n/n –1) * (st2 – (pq/st2)

 Donde:

N= Número de artículos de la prueba.

P= Proporción de una respuesta equivalente a 1-p

ST2= Varianza

Pq= Suma de Varianza.

Técnicas de Análisis de los Datos.


Una vez recabada la información el paso siguiente será el análisis de ésta, que según Namakforoossh (1993), “es la manipulación de hechos y números para lograr ciertas informaciones con una técnica que ayudará al administrador a tomar una decisión adecuada” (p. 281). Por su parte, Zorrilla y Torres (1999) afirman que el análisis de los datos, “consiste en interpretar los resultados obtenidos con la ayuda de los instrumentos construidos para ello... es el proceso mental con el cual se trata de encontrar una significación mas completa y amplia de la información empírica recabada” (p.  77).

Cuadro 3 CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

	SEMANAS

	ACTIVIDADES
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12

	Selección del tema a desarrollar.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Recolección de Datos y Discusión.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Elaboración del Capitulo I. El Problema. 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Investigación Documental y Discusión.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Elaboración del Capitulo II. Marco Teórico.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Análisis y Procesamiento de Datos.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Elaboración Capítulo III. M. Metodológico
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Discusión de la investigación realizada
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Actualización de la Investigación
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Presentación Final de la Investigación
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Nota: Datos propios 2005


CAPITULO IV

ANÁLISIS DE LOS RESULTADOS

Conclusión del Análisis de Resultados de las Fuentes      Primarias de Información

En este capítulo se presenta el análisis de los resultados obtenidos en la aplicación de los instrumentos al objeto de estudio, esta  información se analizó cuantitativamente.

Resultados Obtenidos del Cuestionario Aplicado


Con respecto al instrumento aplicado se recogieron los resultados para determinar el estudio del mercado farmacéutico en la Ciudad de Calabozo. 

Resultados de la Entrevista Realizada a  las Farmacias (Regentes y Empleados) Parte I


De acuerdo a las entrevistas realizadas se pudo determinar que a la Ciudad de Calabozo  sólo vienen a distribuir medicamentos 7 droguerías entre las que se destacan Droguería Nena, Droguería los Andes, Droguería Capital Valencia, y Drollanos. Además se pudo detectar que debido a los ingresos de las farmacias existentes en esta localidad, éstas tienen una capacidad de compra  elevada y reciben descuentos (adicionales al margen bruto de ganancias)  de acuerdo a la cantidad de medicina que compran y el lapso de crédito solicitado. De igual manera se determinó la necesidad de establecer una Distribuidora de Drogas en esta ciudad debido a la inconformidad  que se presenta a la hora de recibir el despacho de medicinas que muchas veces se tarda de 24 hasta 48 horas, manifestando el universo consultado el deseo de recibir los pedidos de medicinas de forma inmediata. 

PARTE II

Cuadro 4

Índice de Desempleo 

Ítem N° 2.1 ¿Cree usted que en la Ciudad de Calabozo existe un alto índice de desempleo?

	Muestra
	Sí
	No

	
	Absoluto 
	Porcentual
	Absoluto 
	Porcentual

	16
	15
	94%
	1
	6%


Nota: Investigación propia (2005)


El resultado del cuadro 3, refleja que el 94% de la muestra encuestada considera que existe un alto índice de desempleo en la ciudad, mientras que un 6% opina que el índice no esta elevado, lo cual demuestra la necesidad de crear empresas generadoras de nuevos puestos de trabajo, ayudando de esta manera a mejorar los ingresos y el nivel de vida de la población. (Ver gráfico 2).
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Gráfico  2 Índice de Desempleo

Cuadro 5

Nuevas Fuentes de Empleo 

Ítem N° 2.2 ¿Tomando en cuenta el nivel de desempleo que atraviesa la ciudad, estaría de acuerdo usted en que se generaran nuevas fuentes de empleo?

	Muestra
	Sí
	No

	
	Absoluto 
	Porcentual
	Absoluto 
	Porcentual

	16
	16
	100%
	
	


Nota: Investigación propia (2005)

La muestra consultada opina, en un 100%, que es necesario la generación de  nuevas fuentes de empleo  para la ciudad. Quedando así reflejada la preocupación de la colectividad en esta área de la economía local y el apoyo de la población   a la creación de nuevas empresas en la región. (Ver cuadro 4, gráfico 3).
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Gráfico 3 Nuevas Fuentes de Empleo

Cuadro 6

Diversificación de la Economía 

Ítem N° 2.3 ¿Cree Usted que, motivado a los serios problemas que han surgido últimamente en el área agroalimentaria, la economía local debe diversificarse estimulando el desarrollo de otros sectores económicos?

	Muestra
	Sí
	No

	
	Absoluto 
	Porcentual
	Absoluto 
	Porcentual

	16
	16
	100%
	
	


Nota: Investigación propia (2005)
El 100% de la muestra estudiada piensa que la economía en la Ciudad de  Calabozo debe diversificarse hacia otros sectores económicos. Evidenciando de esta forma la necesidad y la urgencia que hay en la economía local de crear empresas de ramos y áreas distintas a las tradicionales de la región. (Ver cuadro 5, gráfico 4)
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Grafico 4  Diversificación de la Economía

Cuadro 7

Beneficios Económicos y Laborales 

Ítem N° 2.4 ¿Cree usted que la instalación de una distribuidora de drogas (Droguería) traería beneficios de índole económica  y laboral a la colectividad?

	Muestra
	Sí
	No

	
	Absoluto 
	Porcentual
	Absoluto 
	Porcentual

	16
	15
	94%
	1
	6%


Nota: Investigación propia (2005)
Un alto porcentaje (94%) de la muestra considerada para el estudio opina que la instalación de una Droguería en la ciudad Calabozo, beneficiaría económica y laboralmente a la colectividad como generación de empleos diversificación de la economía y mejor abastecimiento de las medicinas entre otros. El restante 6% no lo considera así. (Ver cuadro 6, gráfico 5).
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Gráfico 5  Beneficios Económicos y Laborales

Cuadro 8

Instalación de la Droguería 
Ítem N° 2.5 ¿Opina usted que la economía de Calabozo mejoraría con la instalación de una distribuidora de drogas (Droguería)?

	Muestra
	Sí
	No

	
	Absoluto 
	Porcentual
	Absoluto 
	Porcentual

	16
	15
	94%
	1
	6%


Nota: Investigación propia (2005)

Aunque un 94% de la muestra encuestada considera que la instalación de una droguería en la ciudad de Calabozo ayudaría a mejorar la situación económica de la ciudad, golpeada por la crisis tanto local como nacional y necesitada de nuevas inversiones que generen confianza y fuentes de riqueza para la región y sus pobladores el restante 6% opina lo contrario. (Ver  cuadro 7, gráfico 6).
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Gráfica 6 Instalación de la Droguería

Conclusión del Análisis de Resultados de las Fuentes Primarias de Información

Para conocer los gustos y preferencias de los consumidores, específicamente los que  requieren el servicio de distribución de drogas se reunió información descriptiva de 16 farmacias  consultadas. Los resultados arrojaron; que el 81% de los encuestados aceptan una Distribuidora que brinde estos servicios en la ciudad de Calabozo, ya que en la misma no existe hasta la fecha una empresa que se dedique a la distribución de drogas y misceláneos. Lo que  quiere decir que hay una población que desea y amerita la prestación de un servicio de calidad, a precios accesibles y entrega inmediata.


CAPITULO V

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD 

 Estudio de Mercado
Factibilidad  Técnico – Operativa 
Factibilidad Social
Factibilidad Legal 
 Factibilidad  Económica- Financiera   
Estudio de Mercado

El estudio de factibilidad de proyectos tiene como primer aspecto  desarrollar el análisis de mercado a fin de determinar (precio, demanda, oferta y comercialización), los clientes potenciales que tendrá la distribuidora de drogas y además la competencia a la que se enfrenta. En este orden de ideas,  esta empresa de distribución de drogas y misceláneos, está proyectada a construirse para mantener la fiabilidad inalterada en el tiempo de forma de garantizar la satisfacción del cliente final,  con un elevado beneficio de la tecnología avanzada, esto permitirá que se coloque en los máximos niveles de producción prestando un servicio de calidad.

Además, pretende a acercarse a la problemática del desempleo tratando de ofrecer a la ciudad una fuente de empleo diferente a las ya existentes. Tomando en cuenta que el estudio de mercado conlleva a mostrar la demanda y la oferta que tendrá la empresa en proyecto para la instalación de la misma, así como, posibles precios de venta y su comercialización en esta zona.


Oferta Existente


De acuerdo a los resultados obtenidos en las 16 farmacias consultadas, se constató que actualmente un total de 7 Droguerías,  despachan medicinas a las farmacias de Calabozo y están ubicadas en otros estados del país.

Comercialización


Mediante la aplicación del instrumento se verificó que el promedio de ingreso mensual de los clientes potenciales es de 20 millones de bolívares. 

Canales de Comercialización

Este servicio tiene gran demanda tanto para las farmacias de la localidad como de las que se encuentran en zonas adyacentes a Calabozo, por lo que se puede afirmar que tendrá gran aceptación en esta ciudad. El tiempo en que se estima la entrega del pedido de drogas y misceláneos será aproximadamente  de 1 hora, siguiendo la ruta de comercialización que se señala a continuación: 


Laboratorios           Droguerías
          Farmacias 

Consumidor

Por otra parte, la plaza de mercado en la cual se acudirá a ofrecer los servicios, son las Farmacias de Calabozo y todos aquellos demandantes que adquieran los productos al mayor y cuenten con los requisitos legales para expenderlos o hacer uso de éstos. Se ofrecerá además un servicio de calidad, con tecnología avanzada, y eficaz rapidez para atender la solicitud de los clientes a cualquier hora del día. 

Demanda del Mercado


Una vez medidos los resultados, se pudo determinar que el mercado farmacéutico de la ciudad de Calabozo presenta una demanda promedio mensual, por  farmacia, de 12 millones de bolívares y que el 100%  de la muestra consultada manifestó su deseo  de que sus pedidos sean despachados de forma inmediata.

Análisis de la Demanda

Este servicio será prestado a todos las farmacias existentes de la población de Calabozo, por ello, el mercado potencial de este tipo de servicio lo conforman las siguientes:

· Farmadescuento “José Gregorio Hernández”

· Farmacia “Maroun”

· Farmadescuento “ Farmacia del Pueblo”

· Farmacia Virgen del Carmen

· Farmadescuento “Farmacia Calabozo”

· Farmacia “La Farmacia”

· Farmacia “El Terminal”

· Farmacia “El Trébol”

· Farmacia “5ta Avenida”

· Farmacia  “San Judas Tadeo”

· Farmacia “Cocorote”

· Farmacia “Aeropuerto”

· Farmadescuento “San Miguel”

· Farmacia “El Nazareno”

· Farmacia “Mi Llano” 

· Farmacia “Central”


Proyección de la Demanda

Para calcular cuantitativamente la evolución futura de la demanda de clientes que acuden a este tipo de distribuidoras, se han aplicado  criterios de recolección de datos históricos de distribuidoras existentes  fuera de la ciudad de Calabozo, por lo que se toman en cuenta los años 1999 al 2000, para hacer una proyección de los años venideros, las cuales se muestran a continuación:

Cuadro 9

Datos históricos de los clientes que tienen las Distribuidoras de Drogas  en un promedio anual 

	DISTRIBUIDORA
	1996
	1997
	1998
	1999
	2000

	Drollanos
	5
	5
	8
	12
	15

	Droguería Capital Valencia
	8
	12
	15
	18
	20

	Droguería Nena  C.A
	8
	15
	20
	22
	20

	Droguería los Andes
	-
	-
	8
	10
	12


Nota: Tomado de  Distribuidoras de Drogas. (2005).

En el cuadro se puede observar el aumento considerable de clientes  a través de los años. Cabe destacar que los clientes de una droguería pueden ser considerados clientes de otra, porque éstos adquieren productos de varios proveedores a la vez.   

Oferta del Mercado

En la entrevista realizada, se pudo detectar  que los actuales proveedores ofrecen, además del Margen Bruto de Ganancia (30%), descuentos de pronto pago de un 5% a 14 días de crédito y de un 10% a 7 días de crédito y ocasionalmente descuentos, por volumen de compra y ofertas especiales de mercancía.  Igualmente se comprobó que los pedidos son entregados al día siguiente a la  solicitud de los mismos.  

Análisis de la Oferta

En la ciudad de Calabozo no existen hasta ahora empresas distribuidoras drogas y misceláneos, por lo que éstas tendrían pocos competidores, ya que solo a Calabozo vienen distribuidores de otras zonas (en total 7) a proveer  medicinas a la farmacia, y muy pocos de ellos utilizan tecnología avanzada totalmente automatizadas, por lo que esto será una innovación en esta ciudad. La distribuidora en cuestión trabajará con toda su capacidad para atender un gran número de clientes diariamente, a fin de prestarles un servicio rápido y de excelente calidad. Los precios serán accesibles, debido a que se ahorrarán costos de fletes por ser una empresa ubicada en la localidad. Además se podrá dar ofertas de precios a aquellas farmacias que compren una mayor cantidad. Se pretende que este proyecto se expanda a otras zonas de la ciudad y áreas circunvecinas, a fin de que se beneficie la atención al cliente. 

Conclusión del Estudio de Mercado


La ejecución del Estudio de Mercado demostró el nivel de competencia del mercado farmacéutico de la ciudad de Calabozo, si bien está establecida desde hace más de 25 años sigue siendo foráneas, por no contar la ciudad con este tipo de empresa. Actualmente despachan medicinas  7 droguerías, todas de otros estados del país realizando entregas hasta 24  horas después de haber sido solicitadas éstas; y ofreciendo descuentos de pronto pago a 7 días de crédito.


El mercado requiere de un servicio de entrega inmediata que satisfaga las necesidades ordinarias  e imprevistos urgentes, no importándole a éste si las condiciones de pago no varían. Los clientes potenciales (según cifras aportadas) poseen la suficiente capacidad  para adquirir el producto en cantidades satisfactorias para obtener un nivel de ventas aceptable para la droguería. 

Factibilidad Técnica – Operativa

Tipo de Infraestructura


Una vez  cotejado los resultados de la entrevista realizada, a la Droguería, se comprobó que existen ciertas condiciones  que debe reunir la infraestructura física donde se instalaría una droguería: Debe tener un área de despacho, un área de depósito y una área administrativa, además de tener una capacidad proporcional al número de empleados y a la cantidad de trabajo, éstas deben ser independientes a las destinadas para uso familia. No deben ser frecuentadas   por menores de edad y en general por ninguna persona que no pertenezca a la organización. De igual forma deben tener pisos lisos e impermeables,  con paredes de concreto, buena ventilación e iluminación. 

Los armarios deben ser solidamente construidos y su entrepaño inferior con una altura no menor de 20 cm. Todas estas condiciones van a depender del tamaño de la empresa y las necesidades de ésta. También es importante señalar que no existen condiciones legales en este aspecto.

Materiales y Equipos


Según las droguerías consultadas, los materiales y equipos a utilizar van a depender de las necesidades de cada empresa, pero  se confirmó  que utilizan un mínimo de equipos como son: materiales de oficina, computadores, impresoras, refrigeradores, estantes metálicos, caja registradora, caja fuerte, archivadores metálicos, camioneta cava 150, escritorios y sillas. Cabe destacar que todos los equipos y maquinarias se pueden adquirir en Venezuela.

Mano de Obra 


Según las autoridades  directivas de las diferentes droguerías encuestadas el personal mínimo necesario para el  funcionamiento es el siguiente: Regente (Farmacéutico),  Gerente (Administrador),  Contabilista, Sub. Gerente de Ventas y  Sub. Gerente de Compras, Vendedores, Repartidores,  Despachadores,  Persona de Aseo,  Secretarias,  Cobrador. El número del personal va a depender de las dimensiones o tamaño de la empresa y del mercado que esta va a proveer. En el estudio técnico se realiza un análisis descriptivo del personal señalado anteriormente (Ver Gráfico 7).  

Viabilidad y Adquisición del Producto


La muestra seleccionada informó que los productos se adquieren directamente del fabricante, es decir, de las casas matrices como laboratorios  y fabricantes de misceláneos. A los proveedores se les requiere el pedido dos (2) veces por semana, éstos se encargan de retirar la solicitud y hacer llegar el despacho a la sede de la droguería en las siguientes veinticuatro (24) horas. Dicho pedido se puede solicitar de diversas formas: por vía telefónica, vía fax, solicitud por escrito (retirado por el vendedor) y / o por Internet ( vía E- mail ). La forma en que se solicite el despacho, va a depender del sistema que utilice, tanto el proveedor como el cliente y de la tecnología de la cual dispongan. Es importante señalar que los pedidos solicitados por escrito ( vía fax y retirados por el vendedor) tienden a ser despachados con menor celeridad que los demandados por las otras vías.    

Estudio Técnico



Gráfico 7 Estructura Organizativa

Descripción de Cargos

Gerente General

 Es la máxima autoridad de la empresa, planifica conjuntamente  con el encargado de compras y ventas, las políticas de la empresa y las estrategias de compra y  venta de la misma. Dirige la empresa.

Farmacéutico (Regente)

 
Representante de la empresa ante el Ministerio de Sanidad, custodia los medicamentos de venta controlada (psicotrópicos, psicofármacos). Emite relación de medicinas despachadas mensualmente al Ministerio de Sanidad y Desarrollo Social (M.S.O.S). Reporta  al Gerente General.

Contabilista


Responsable  en el análisis de las cuentas, facturas, cálculos y pago de nóminas, organización de los gastos para entregar al contador. Reporta al Gerente General.

Encargado de Compras y Ventas

 
Responsable de la elaboración de pedidos y recepción de los mismos, ejecuta las políticas de la empresa, otorga y retira créditos a los clientes, es responsables de la cobranza, de cuentas por cobrar y por pagar. Supervisor del nivel de solvencia del cliente  Reporta al Gerente General.

Secretaria

 
Encargada de la trascripción de documentos, atención al público, clientes y proveedores, auxiliar directa del Gerente General, Farmacéutico y del Encargado de compras y ventas. Responsable de archivo y custodia de documentos.


Facturadores

 
Encargados de elaborar despachos solicitados por los clientes, ejecutores de las políticas de venta de la empresa (promociones, descuentos, etc.). Responsable del embalaje de los pedidos. Reporta al Encargado de Compras y Ventas. 

Repartidor- Cobrador

 
Garante de la entrega de los despachos solicitados por los clientes. Receptor de los reclamos y devoluciones de éstos. Encargado del cobro de las deudas contraídas por los clientes. Reporta al Encargado de Compras y Ventas.

Obreros

Encargados de la limpieza, mantenimiento y vigilancia de las instalaciones de la empresa. Reporta al Encargado de Compras y Ventas.

Estructura Física


Debe constar de las siguientes áreas:

Área para oficinas 30 Mts2
Área para recepción (atención al publico, clientes y proveedores) 20Mts2
Área para deposito 130 Mts2  (Incluye Estacionamiento)

Área de facturación 20 Mts2
Total estructura Física 200 Mts2 


Localización de la Empresa


La empresa se puede ubicar en la zona Liberal de Calabozo, la cual cuenta con la infraestructura física idónea para el desarrollo de las instalaciones de la Distribuidora de Drogas. Igualmente se cuenta con el acceso vial necesario y con la posibilidad de cumplir con toda la permisología legal exigida. Dentro de estas instalaciones funcionarán todas las áreas anteriormente señaladas en la estructura física. 

Servicios Básicos


En la zona considerada para instalar la empresa en la Ciudad de Calabozo se cuenta con todos los servicios básicos:

Electricidad


El servicio se adquiere mediante la firma de un contrato con Elecentro.

Agua 


La proveerá Hidropáez una vez suscrito el  contrato. 

Teléfono


Se adquirirán 2 Líneas por medio de un contrato con la Cantv.

Aguas Servidas


El área comercial señalada cuenta con este servicio público, no presentando ningún tipo de problemas.

Aseo Urbano


Este servicio lo  presta la Alcaldía de forma diaria en horario nocturno, el mismo se cancela en la factura emitida por Elecentro conjuntamente con el pago eléctrico.

Factibilidad Social


Una vez aplicado el cuestionario y ejecutado el estudio de mercado, se pudo constatar que la población consultada considera, que en  más de un 90% y en algunos casos el 100%, debido al alto índice de desempleo existente en la ciudad de Calabozo, se hace necesario que  se  diversifique la economía local en sectores distintos a los tradicionales para que sean fuentes generadoras de empleos, tanto directos como indirectos, con todos los beneficios de índole económica, laboral y de salud a que esto conlleva.


En este orden de ideas, una distribuidora de drogas (medicinas) instalada en ésta ciudad, en primer lugar estimularía el desarrollo de un sector de la economía distinto a la agroindustria, creando puestos de trabajo para profesionales y no que se desempeñen en otras áreas, incentivando la inversión en la ciudad y rescatando la confianza en su economía. Igualmente con la futura expansión de la empresa se demostraría a otras regiones que en la ciudad de Calabozo se puede invertir en áreas distintas a la agricultura, y lo más importante se podrá contar con una provisión constante e inmediata de medicinas que solventaría cualquier emergencia o necesidad,  colocando a Calabozo a niveles de abastecimientos más satisfactorios, a la par de otras ciudades que cuentan con este tipo de empresas.


Factibilidad Legal


Entre los requisitos que deben cumplirse para la instalación de una droguería destacan: 

· Permisos municipales, como la  patente de industria y comercio.

·  Permiso sanitario otorgado por el Ministerio de Salud y Desarrollo Social.

· Inscripción ante el Colegio farmacéutico de la región.

·  Solicitud ante el Ministerio de Salud y Desarrollo Social para determinar que el local cumpla las especificaciones requeridas.  

· Permiso de instalación y funcionamiento concedido por el Ministerio de Salud y Desarrollo Social. 

Las  solicitudes ante el Ministerio de Salud y Desarrollo Social deben ser realizadas  por un farmacéutico, el cual debe estar en forma permanente (dentro de su horario de trabajo) en las Instalaciones de la Droguería. 


De acuerdo con la Constitución de la República Bolivariana de Venezuela en el artículo  112 destaca: 

Todas las personas pueden dedicarse libremente a la actividad económica de su preferencia, sin más limitaciones que las previstas en la Constitución y las que establezcan las leyes, por razones de desarrollo humano, seguridad, sanidad,  protección del ambiente u otras de interés social. El estado proveerá la iniciativa privada, garantizando la creación y justa distribución de la riqueza, así como la producción de bienes y servicios que satisfagan las necesidades de la población, a libertad de trabajo, empresa, comercio, industria, sin perjuicio de su facultad para dictar medidas para planificar, racionalizar y regular la economía e impulsar el desarrollo integral del país (p. 19).

Tomando en cuenta la cita anterior, la cual garantiza la libertad que tiene toda persona a dedicarse a cualquier actividad económica lícita de su preferencia.  Se puede decir que la instalación de una  droguería en la ciudad de Calabozo, está permitido por las leyes ya que es una actividad económica que satisface las necesidades, tanto de las farmacias como de la colectividad.   

El artículo 115 de Constitución de la República Bolivariana de Venezuela señala:

Se garantiza el derecho de propiedad. Toda persona tiene derecho al uso, goce, disfrute y disposición de sus bienes. La propiedad estará sometida a las contribuciones,  restricciones y obligaciones que establezca la ley con fines de utilidad pública o de interés general. Solo por causa de utilidad pública   o interés social, mediante sentencia firme y pago oportuno de justa indemnización, podrá ser declarada la expropiación de cualquier clase de bienes (p.  20).


En cuanto a los derechos que tiene toda persona de disponer de bienes y servicios de calidad, la libertad de elección y la garantía por parte de la Ley de que dichos derechos se mantengan, contemplando sanciones a los infractores de estos, el artículo 117 de la Constitución de la República Bolivariana de Venezuela aclara:

Todas las personas tendrán derecho a disponer de bienes y servicios de calidad, así como a una información adecuada y no engañosa sobre el contenido y características de los productos y servicios que consumen, a la libertad de elección y a un trato equitativo y digno. La ley establecerá los mecanismos necesarios para garantizar esos derechos, las normas de control de calidad y cantidad de bienes y servicios, los procedimientos de defensa del publico consumidor, el resarcimiento de los datos ocasionados y las sanciones correspondientes por la violación de estos derechos. (p.  20).



A su vez el artículo 118 de la Constitución de la República Bolivariana de Venezuela explica:

Se reconoce el derecho de los trabajadores y de la comunidad para desarrollar asociaciones de carácter social y participativo, como las cooperativas, cajas de ahorro, mutuales y otras formas asociativas. Estas asociaciones podrán desarrollar cualquier tipo de actividad económica, de conformidad con la ley. La Ley reconocerá las especialidades de estas organizaciones, en especial, las relativas al acto cooperativo, al trabajo asociado y su carácter generador de beneficios colectivos. (p. 20).


Con relación a las leyes vigentes que rigen las droguerías se puede mencionar la Ley de Ejercicio de la Farmacia en su articulo 4 parágrafo primero que  destaca: “se prohíbe asimismo el despacho de recetas en las droguerías, las que no podrán expenderse sino las drogas constitutivas de su genero de comercio”. (p.  4).


Por otra parte el Reglamento de la Ley de  Ejercicio de la Farmacia en su artículo 1, describe las funciones del Ministerio de Sanidad y Desarrollo Social en relación a los establecimientos destinados al ejercicio de la farmacia,  la clasificación de éstos y la distancia que debe existir entre los mismos. Obsérvese: 

El Ministerio velará porque la Farmacia sólo se ejerza en los establecimientos destinados al efecto y por los titulares a que se refiere el articulo 2 de la Ley de Ejercicio de Farmacia, salvo la excepción que trae el articulo 8 con respecto a expendios que disten cinco o más kilómetros de la farmacia cercana. Tales establecimientos se dividen en cuatro categorías: droguerías, farmacias, laboratorios farmacotrópicos y casa de representación de productos autorizados. (p. 11).

Dentro del ámbito que señala el artículo anterior, se pueden definir  los siguientes aspectos: 

· Droguerías, que comercializaran al por mayor con productos medicinales y demás artículos; no expenderán al  publico sino a los establecimientos farmacéuticos y en ellas no se podrán realizar operaciones farmacéuticas.

· Farmacias, en las que se efectuarán todo género de preparaciones medicamentosas oficinales  y magistrales y suministrarán al público productos medicinales y demás establecimientos del ramo. 

· Laboratorios farmacopólicos, que solo podrán fabricar productos farmacéuticos y expenderlos a los demás establecimientos farmacéuticos.

· Casas de representación de especialidades farmacéuticas, que solo podrán expender a los demás establecimiento farmacéuticos los productos por ellas representados.

 
Con respecto al artículo 2 de la Ley de Ejercicio de Farmacia, se destaca que sólo podrán concederse auxiliares de farmacia después de cuatro años de inscripción como tales, siempre que comprueben no haber interrumpido en este lapso sus labores como auxiliares y posean el certificado de instrucción secundaria. 
Estos permisos serán temporales y caducarán tan pronto como cesen las causas que los hayan motivado. De conformidad con lo establecido en el precitado articulo.


Por otra parte, los artículos 28, 29, 31,34, 35, 41 y 45 del Reglamento de la Ley de Ejercicio de la Farmacia se refieren a los establecimientos farmacéuticos como tal: Artículo 28.

Las droguerías y laboratorios farmacopólicos, así como también los representantes y fabricantes de productos farmacéuticos de expendio autorizados, sueros, vacunas y otros productos medicamentosos, sólo podrán vender al por mayor y únicamente a los establecimientos   de su género, farmacias, expendios de medicinas legales autorizados, hospitales civiles, militares y particulares y otros institutos de beneficencia y al Ministerios de sanidad y Asistencia Social.(p. 20).


Las preparaciones, consideradas como dietéticas o alimenticias, aguas minerales de mesa, productos de uso higiénico y de tocador, en general, cosméticos que no contengan substancias peligrosas para la salud, podrán ser vendidas a otros establecimientos, quedando autorizadas para ejercer la Farmacia.  


Artículo 29:  las droguerías, farmacias, laboratorios farmacopólicos y casa de representación de especialidades farmacéuticas sólo podrán ser regentados por personas legalmente autorizadas para ejercer la farmacia (p.  21). 

 El artículo 31 se refiere a los petitorios que formulará el Ministerio de Sanidad y Desarrollo Social, señalando el número de éstos, sus destinatarios y la periocidad de actualización de los mismos:  

Estos petitorios se harán en número de cuatro, a saber: uno para las farmacias, otro para las droguerías, otros para los laboratorios y otros para los expendios de medicinas; y se harán en ellos periódicamente  las adiciones y alteraciones exigidas por el progreso de la ciencia, y determinarán los enseres de laboratorios, reactivos, productos químicos, preparaciones oficinales y aparatos de esterilización que deben poseer dichos establecimientos, fijando en todo caso la cantidad mínima necesaria. (p. 21).


En este caso las droguerías están obligadas  a tener existencia en cantidad  suficiente  como para poder atender las demandas de las solicitudes que se le hicieren, de las especialidades  farmacéuticas en cuya composición entren drogas tales como: bacitracina, cloranfenicol, colomicina, clortetracilina, dihidroestreptomicina, eritromicina, griseofulvina, kanamicina, magnamicina, neomicina, nistatina, noboviocina, oxitetracilina, polimixina, penicilinas, tetracilinas, tirotricinas, tricomicinas, viomicinas, en todas sus formas farmacéuticas, siempre que tengan la respectiva licencia sanitaria. Esta obligación reza igualmente para aquellas drogas de nuevo tipo que en lo sucesivo autorice el despacho respectivo.    


Referente a lo que toda oficina de farmacia debe tener, como  espacios físicos con que debe contar y las funciones que estos deben cumplir, el personal que no debe permanecer en el establecimiento y las condiciones que debe reunir la infraestructura el Artículo 34 y 35 lo describen, asimismo los 41 y 45 establecen donde pueden ser autorizados la instalación de locales farmacéuticos: 

 Artículo 34: toda oficina de farmacia debe disponer, por lo menos, de las siguientes piezas; 1, una para despacho al público dotada del juego completo de frasquería para líquidos, sales y grasas, el cual tendrá grabada  fija su correspondiente rotulación; 2, otra para el deposito de drogas y productos químicos, y otra destinada a la elaboración de las preparaciones farmacéuticas (p. 23).

Artículo 35: las oficinas de farmacia deben ser independientes de las habitaciones de familia; no deben ser frecuentadas por los menores de quince años y, en general por ninguna persona que no pertenezca a la oficina; deben tener pisos lisos e impermeables; si las paredes no son mampostería u otro material a prueba de ratas, deben estar contracementadas a una altura de un metro por lo menos (p. 23).

Artículo 41: Los hospitales, civiles, militares, particulares y demás institutos de sanidad o beneficencia, son los únicos establecimientos que pueden tener farmacias. Estas farmacias no podrán despachar medicamentos destinados a usarse  fuera de instituto respectivo; sólo podrán ser regentadas por personas legalmente autorizadas para ejercer la Farmacia y están en todo sujetas a la Ley de Ejercicio de la Farmacia, al presenta Reglamento y a cualquiera otra disposición sobre la materia. (p. 25). 

Artículo 45: El Ministerio de Sanidad y Asistencia Social para conceder la autorización a que se refiere al articulo anterior, deberá tomar en cuenta el número de establecimientos farmacéuticos existentes en el barrio o lugar donde se pretenda  instalar o trasladar  otro, a fin de mantener siempre  una  distribución equitativa de estos establecimientos de acuerdo con las necesidades de la población. (p. 27).


La Ley del Medicamento en sus artículos 53, 54 y 55 definen claramente el concepto de droguería, la ubicación de éstas en la cadena de comercialización y el personal que debe tener :

Artículo 53: a los efectos de esta Ley, las droguerías de medicamentos serán aquellos establecimientos que comercializarán con este tipo de productos al mayor; que funcionen como intermediarios entre los laboratorios fabricantes, las casas de representación y las farmacias e instituciones dispensadoras de salud. Dichos intermediados no podrán realizar operaciones farmacéuticas, ni dispensar medicamentos al público (p. 5).

Artículo 54: “Las casas de representación serán aquellos establecimientos que solo podrán comercializar a los demás establecimientos farmacéuticos los medicamentos por ellos representados”.(p. 5).

Artículo 55: Las droguerías y casa de representación estarán obligados a:

· Contar con la presencia permanente de un farmacéutico regente.

· Contar con las instalaciones que garanticen las condiciones óptimas para los medicamentos, tanto en almacenaje como en el transporte y, de manera particular, para aquellos que requieran de condiciones especiales para su conservación. (p.  5).   

Factibilidad Económica – Financiera 

Margen de Ganancia 


Las droguerías trabajan sobre un Margen Bruto del 40.5%,  recibiendo    descuentos adicionales por volumen de compras y por concepto de pronto pago, el cual fluctúa entre un 2% y 5% dependiendo del lapso de pago.

Análisis de los Precios

Bacca (1990) define a los precios como “la cantidad monetaria a que los consumidores están dispuestos a comprar un bien o servicio cuando la oferta y la demanda está en equilibrio” (p. 56). De aquí que los precios vienen determinados por distintas variables dentro de una economía entre ellos, la inflación.

Determinación del Tipo de Precio

          Las medicinas por estar consideradas como artículos de primera necesidad (Ley de Protección al Consumidor e INDECU) reflejan en su empaque el precio de venta al público, el cual es fijado por su productor (Laboratorios). La determinación del precio de venta a las farmacias por parte de las droguerías se realiza sobre la base de ciertos criterios de comercialización, como descuentos por volumen de compras, descuentos por pronto pago, más el descuento del margen de Ganancia Bruta (30% sobre el Precio Sugerido).


 Por lo tanto los precios oscilan en: Descuentos Especiales para aquellos clientes que compren grandes cantidades (actualmente entre 3% a 5% adicional), que será proporcional al volumen de compra; igualmente al descuento de pronto pago dependiendo del lapso de créditos otorgados (desde una semana a 30 días).

Gastos Promedios de Mano de Obra 

Para realizar los cálculos y proyecciones de los costos operativos, específicamente de la mano de obra de la Distribuidora de Drogas se consideró datos históricos de los últimos seis años (6), suministrados por las droguerías proveedoras de las farmacias de la ciudad de Calabozo, los cuales  incluyen gastos indirectos que surgen de la distribución directa de drogas y misceláneos, cabe destacar que Droguería los Andes en los años 1996  y  1997, no realizaban  despachos al mercado que es objeto de estudio a continuación se detalla la información anteriormente señalada:  


Plan de Inversión

Inversión Fija Tangible


Bs.  252.451.520,00

Inversión Fija Intangible


Bs.    15.147.091,20


TOTAL INVERSIÓN INICIAL                  Bs. 267.598.611,20
Formulación Económica

Plan de inversión

Cuadro 10

Inversión Fija Tangible

	Concepto
	Financiamiento Propio
	Financiamiento Bancario
	Total

	Mobiliario 
	
	  7.618.000,00
	    7.618.000,00

	Equipos 
	
	   44.833.520,00
	44.833.520,00

	Pedido Inicial 
	
	200.000.000,00
	200.000.000,00

	Total Inversión Fija Tangible:
	252.451.520,00


Nota: Estimaciones propias (2005)


Cuadro 11

Mobiliario 

	Concepto
	Cantidad
	Precio Unitario
	Total

	Escritorios 
	5
	350.000,00
	1.750.000,00

	Mesa para computadora
	4
	115.000,00
	   460.000, 00

	Sillas 
	10
	   97.800,00
	    978.000,00

	Archivos 
	5
	       136.000,00
	    680.000,00

	Estantes Metálicos
	50
	    75.000,00 
	3.750.000,00

	Total Mobiliario:
	7.618.000,00


Nota: Estimaciones propias (2005)

Cuadro 12

Equipos 

	Concepto
	Cantidad
	Precio Unitario
	Total

	Computadoras 
	4
	1.600.000,00
	6.400.000,00

	Impresoras inyección 
	2
	   350.000,00
	   700.000,00

	Impresoras Matriz 
	1
	   590.000,00
	    590.000,00

	Caja fiscal Homologada
	2
	1.500.000, 00
	3.000.000, 00

	Reguladores 
	4
	     60.000,00
	     43.000,00

	Aire Acondicionado (Split)
	1
	1.350.000,00
	  1.350.000,00

	Protector de Voltaje
	2
	     55.000, 00
	    100.000, 00

	Nevera 
	1
	 2.440.000,00
	   2.440.000,00

	Vehículo 
	1
	30.000.000,00
	30.000.000,00

	Total Equipos:
	44.833520,00


Nota: Estimaciones propias (2005)

Pedido Inicial 




Bs.

200.000.000,00

Total Inversión Fija Tangible                          Bs.
           252.451.520,00

Cuadro  13

Inversión Fija Intangible

	Concepto
	Financiamiento Propio
	Financiamiento Bancario
	Total

	Gastos de Organización
	2.524.515,20
	
	2.524.515,20

	Gastos del Proyecto 
	5.049.030,40
	7.573.546,60
	12.622.576,00

	Total Inversión Fija Intangible:
	7.573545,20
	7.573.546,60
	15.147.091,20


Nota: Estimaciones propias (2005)

Gastos de Organización: es igual al 1% de la inversión Fija Tangible, es el monto destinado a la permisología legal como Patente de Industria y Comercio, Registros de Documentos entre otros.

G.O=IFTx1%

G.O=252.451.520 x 1%= Bs 2.524.515,20
Gastos del Proyecto: representan los honorarios que deben cancelarse al profesional que avala el proyecto, es equivalente al 5% de la Inversión Fija Tangible.

G.P= IFT x 5%

G.P= 252.451.520  x 5%= Bs. 12.622.576,00

Total Inversión Fija Intangible            Bs.
           15.147.091,20
TOTAL INVERSIÓN INICIAL

Bs.
         267.598.611,20
Cuadro 14

INGRESOS

	Concepto 
	Mensual 
	Anual 

	Medicina Genérica 
	 26.666.666,66
	320.000.000,00

	Medicinas Ética y Productos (OTC) 
	 23.333.333,33
	280.000.000,00

	Medicina psicotrópicos
	13.500.000,00
	80.000.000,00

	Misceláneas 
	10.000.000,00
	120.000.000,00

	Total Ingresos Bs.
	66.666.666,66
	800.000.000,00


Nota: Estimaciones propias (2005)


Basados en el nivel de venta y la capacidad de compra de los clientes potenciales. (Aspirando cubrir inicialmente un 27% de la demanda existente en el mercado).


EGRESOS

Cuadro 15

Costos Fijos

	Concepto 
	Mensual
	Anual

	Sueldos y Salarios 
	7.188.000,00
	86.256.000,00

	Prestaciones Sociales 
	
	 11.975.999,80

	Aporte Patronal 
	     347.980,00
	 10.954.512,00

	Alquiler del Local 
	
	  18.000.000,00

	Publicidad 
	     200.000,00
	    2.400.000,00

	Amortización Gastos de Organización
	
	       252.451,52

	Depreciación 
	
	3.208.100,00

	Total Costos Fijos  Bs.
	133.047.063,30


Nota: Estimaciones propias (2005)

Cuadro 16 

Sueldos y Salarios

	Cargo
	Cantidad 
	Sueldo Mensual
	Sueldo Anual 

	Gerente General
	1
	1.400.000,00
	30.000.000,00

	Farmacéutico 
	1
	1.200.000,00
	14.400.000,00

	Encargado Compra-Ventas
	1
	800.000,00
	9.000.000,00

	Facturadores
	1
	372.000,00
	4.464.000,00

	Secretaria 
	1
	372.000,00
	4.464.000,00

	Obrero 
	1
	372.000,00
	4.464.000,00

	Repartidor Cobrador
	1
	372.000,00
	4.464.000,00

	Total Sueldos y Salarios Bs.
	7.188.000,00
	86.256.000,00


Nota: Estimaciones propias (2005)

Prestaciones Sociales: de acuerdo al Articulo 108 de la Ley Orgánica del Trabajo, le corresponde a cada trabajador (mensualmente) el equivalente a 5 días de salario  después del tercer mes ininterrumpido de servicio en su primer año de labores (parágrafo primero, aparte b).

Cuadro 17
Prestaciones Sociales 

	Cargo
	Cantidad 
	Sueldo Mensual
	Lapso 
	Prestaciones 

sociales

	Gerente General
	1
	2.500.000,00
	12 meses
	4.999.999,99

	Farmacéutico 
	1
	1.200.000,00
	12meses
	  2.400.000,00

	Contabilista
	1
	1.200.000
	12
	 2.400.000, 00

	Encargado Compra-Ventas
	1
	800.000,00
	12meses
	  1.600.000,00

	Facturadores
	1
	372.000,00
	12 meses
	  744.000,00

	Secretaria 
	1
	372.000,00
	12 meses
	  744.000,00

	Obrero 
	1
	372.000,00
	12 meses
	  744.000,00

	Repartidor Cobrador
	1
	372.000,00
	12 meses
	  744.000,00

	Total Prestaciones Sociales Bs.
	13.175.999,99


Nota: Estimaciones propias (2005)

Cuadro 18

Aporte Patronal al Instituto Venezolano de Seguro Social, Paro Forzoso y Ley de Política Habitacional.

Nómina Mensual: 7.188.000, 00
	Descripción
	Aporte mensual
	Aporte anual

	Aporte I.V.S.S 9%
	646.920,00
	7.763.040,00

	Aporte P.F 1,7%
	122.196,00
	  1.466.352,00

	Aporte L.P.H 2%
	 143876,00
	   1.725.120,00

	TOTAL Bs.
	912.876,00
	10.954.512,00


Nota: Estimaciones propias (2005)

Cuadro 19

Alquiler del Local

	Descripción
	Mes 
	Mensual 
	Anual 

	Alquiler 
	12
	1.500.000,00
	18.000.000,00

	Total Alquiler del Local Bs.
	18.000.000,00


Nota: Estimaciones propias (2005)


El monto señalado como costo de alquiler del local incluye tres meses de depósito, motivado a que se suscribirá un contrato por un año y se consumirá dicho depósito al finalizar el período. 

Cuadro 20

Publicidad

	Descripción
	
	Mensual 
	Anual 

	Publicidad 
	
	250.000,00
	2.400.000,00

	Total Publicidad Bs. 
	250.000,00
	2.400.000,00


Nota: Estimaciones propias (2005)

Amortización de los Gastos de Organización (AGO)

Amortización =  Gastos de Organización  = 

      



 Vida Útil 

AGO = 2.524.515,20   

                   10

Amortización =  Bs.  252.451,52 00 Anual 

Depreciación


Método de Línea Recta           D= Costo – Valor Residual        


            



Tiempo       

Cuadro 21

Depreciación

	Equipo 
	Cálculos
	Sub total
	Total

	Vehículo 
	30.000.000 – 9.000.000

10
	2.100.000
	2.100.000,00

	Computadoras 
	1.600.000 –480.000

10
	112.000 x 4
	   448.000,00

	Caja Fiscal Homologada
	1.500.000, - 450.000

                     10
	105.000 x 2
	210.000,00

	Impresoras Inyección 
	350.000 – 105.000

10
	24.500 x 2
	     49.000,00

	Impresoras Matriz
	590.000 – 177.000

10
	41.300
	      41.300,00

	Aire Acondicionado
	1.350.000 – 405.000

10
	94.500 x 2
	      189.000,00

	Nevera 
	2.440.000 – 732.000

10
	170.800 
	     170.800,00

	Total Depreciación Bs. 
	3.208.100,00


Nota: Estimaciones propias (2005)


Cuadro 22

Costos Variables

	Concepto 
	Mensual
	Anual

	Materiales y Suministros  
	36.100.000,00
	433.200.000,00

	Reparación y Mantenimiento
	     360.000,00
	   4.320.000,00

	Luz Eléctrica 
	     111.272,79
	   1.335.273,51

	Agua 
	         6.823,94
	        81.887,28

	Teléfono 
	    200.000,00
	   2.400.000,00

	Total Costos Variables Bs.  
	36.778.096,73
	44.133.160,70


Nota: Estimaciones propias (2005)

Cuadro 23

Materiales y Suministros

	Materiales y Suministros
	Mensual
	Anual

	Papelería y materiales de oficina
	100.000,00
	1.200.000,00

	Mercancía 
	        36.000.000,00
	        432.000.000,00

	Total Materiales y Suministros Bs. 
	        433.000.000,00


Nota: Estimaciones propias (2005)

Cuadro 24

Reparación y Mantenimiento

	Concepto 
	Mensual 
	Anual 

	Lubricantes y combustibles
	240.000,00
	2.880.000,00

	Mtto. De Equipos 
	120.000,00
	   1.440.000,00

	Total Reparación y Mantenimiento Bs:
	4.320.000,00


Nota: Estimaciones propias (2005)


Cuadro 25

Luz Eléctrica Kw.

	Equipo
	N° de Unidades
	Potencia Kw.
	Hr/Días
	Kw. Horas/Días
	Días
	Kw. Horas/Año

	Computadoras 
	4
	0,70


	8
	5,6
	270
	6.048,00

	Impresoras
	3
	0,064
	8
	0,512
	270
	   414,72

	Aire Acondicionado
	2
	1,6875
	10
	16,875
	270
	9.112,50

	Nevera 
	1
	0,75
	24
	18
	365
	6.570,00

	Iluminación y Otros
	
	0,75
	12
	9
	300
	2.700,00

	TOTAL Kw. Horas  / Año
	24.845,22


Nota: Estimaciones propias (2005)

Tarifa Industrial: Servicio 02, Tarifa 005.

Kw. x horas 24.845,22 / 600 = 41,40 Kw / Horas.

Costo x Kw= 27.161 Bs x 24.845,22 kw / Horas / Año=            674.821,02
Carga / Demanda =  11.868,52 x 41,40 = 
   
             491.356,72
Sub Total 





                      1.166.177,74
*I.V.A 15%







    174.926,66
Total Bs






            2.507.282,14
Cuadro 26

Luz Eléctrica 

	Descripción
	
	Mensual 
	Anual 

	Luz Eléctrica  
	
	111.272,79
	1.335.273,51

	Total Luz Eléctrica  Bs 
	
	1.335.273,51


Nota: Estimaciones propias (2005)


Cálculo del Consumo de Agua Mensual

Tarifa Comercial: 620,00 x m3
Consumo mensual: 25 m3      Derecho: 25 m 3 / 6= 4,16 x 620,00 m3 =  2.579.20

620,00 m3 x 25 m3

=

15.500,00

I.V.A 15%


=

   2.325,00

Derecho


=

   2.579,20

Total 



=

20.150,20 mensual

6.823,94 x 12= 81.887,31 Anual.

Cuadro 27

Consumo de Agua 

	Descripción
	
	Mensual 
	Anual 

	Agua 
	
	20.150,20
	241.800,20

	Total Consumo de Agua Bs 
	
	241.800,20


Nota: Estimaciones propias (2005)

Punto de Equilibrio (P.E)

P.E = Costos de Inversión



Ventas 

P.E = 571.984.535,30  = 0,7150 x 100
          800.000.000,00

P.E = 71,50%


El resultado anterior indica, que con unos ingresos equivalentes al 71,50% del monto señalado como ventas del primer año no obtendría ni pérdidas ni ganancias, es decir, sus ingresos se igualan con sus costos. Todo ingreso superior a la cantidad anteriormente señalada generaría utilidad, igualmente si dicho ingreso es inferior ocasionaría pérdidas a la empresa.

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS

Empresa: Distribuidora de Drogas DISDROCA

*Periodo:  al 30/12/2005 

Ingresos                                                            800.000.000,00

Costos Fijos 


Sueldos y Salarios   
 86.256.000,00
Prestaciones Sociales 
 14.375.999,80
Aporte patronal 

 10.954.512,00
Alquiler 

            18.000.000,00
Amortización 

      252.451,52
Depreciación 

   3.208.100,00

Costos variables 

Materiales y Suministros  
433.200.000,00 

Mantenimiento

    4.320.000,00
Luz Eléctrica


    1.335.273,51
Agua 



       241.800,20 

Teléfono


    2.400.000,00

 Total Costos Fijos y Variables  
        
 (574.544.137,00)

Utilidad Neta Antes del Impuesto Bs.              225.455.863,00

I.S.L.R (34%)



 
   (76.654.993,42)

Utilidad del Ejercicio 



   148.800.869,60
FINANCIAMIENTO

El financiamiento para este proyecto será tramitado por el Banco Industrial de Venezuela del Estado Guárico Agencia Calabozo, este organismo asigna  una tasa de interés del 25% como incentivo para los emprendedores de la zona del llano central que es donde se sitúa el proyecto, las condiciones financiamiento incluye periodos de gracia y años muertos un plazo para pagar de 10 años, lo que se considera de largo plazo, el monto total de a ser financiado es de Bs. 169.000.000. 

Tasa de Interés = 25%.

Plazo: 10 Años

Forma de Pago: 1 año muerto en el cual no se cancelarán  intereses, ni se amortizará el crédito y 1 año de gracia en el cual se pagarán los intereses solamente. En el caso de los intereses del año muerto ellos serán diferidos para el saldo deudor y se sufragarán a lo largo del plazo de amortización de la deuda. Para el cálculo del Factor de Recuperación de Capital  se utilizó la siguiente formula: 

Factor de Recuperación de Capital (FRC) = i(1+i)n







         (1+i)n –1

N= 8 años porque son los años en que se pagará el crédito ya que los dos primeros años son de gracia.

i = Tasa de Interés = 25%

Monto: el monto es de Bs 300.000.000 


Cuadro 28   

Servicio de la Deuda

	AÑO
	CAPITAL INICIAL
	INTERES
	AMORTIZACIÓN
	CUOTA ANUAL
	CAPITAL FINAL

	1
	
	
	
	
	      300.000.000,00 

	2
	
	    75.000.000,00 
	                     -   
	                     -   
	      300.000.000,00 

	3
	 300.000.000,00 
	    75.000.000,00 
	    15.119.551,88 
	    90.119.551,88 
	      284.880.448,12 

	4
	 284.880.448,12 
	    71.220.112,03 
	    18.899.439,85 
	    90.119.551,88 
	      265.981.008,28 

	5
	 265.981.008,28 
	    66.495.252,07 
	    23.624.299,81 
	    90.119.551,88 
	      242.356.708,47 

	6
	 242.356.708,47 
	    60.589.177,12 
	    29.530.374,76 
	    90.119.551,88 
	      212.826.333,71 

	7
	 212.826.333,71 
	    53.206.583,43 
	    36.912.968,45 
	    90.119.551,88 
	      175.913.365,26 

	8
	 175.913.365,26 
	    43.978.341,32 
	    46.141.210,56 
	    90.119.551,88 
	      129.772.154,70 

	9
	 129.772.154,70 
	    32.443.038,68 
	    57.676.513,20 
	    90.119.551,88 
	       72.095.641,50 

	10
	   72.095.641,50 
	    18.023.910,38 
	    72.095.641,50 
	    90.119.551,88 
	                      0,00 


Nota: Estimaciones propias (2005)

EVALUACIÓN ECONÓMICA

Los ingresos estimados se han tomado por un crecimiento interanual de 15 % los dos primeros años de incremento con respecto a la utilidad del ejercicio del primer año, basado en el Estado de Ganancias y Perdidas, así mismo se incrementa en un 30% los 5 años subsiguientes, hasta un 40 % los últimos años siempre con la misma base.(Estado de Ganancia y Perdidas del Primer Año)  


Cuadro 29
Formulación Económica

	AÑO
	 Utilidad del ejercicio 

	1
	             148.800.869,60 

	2
	             171.121.000,04 

	3
	             196.789.150,05 

	4
	             255.825.895,06 

	5
	             332.573.663,58 

	6
	             432.345.762,65 

	7
	             562.049.491,45 

	8
	             730.664.338,88 

	9
	          1.022.930.074,43 

	10
	          1.432.102.104,21 


Nota: Estimaciones propias (2005)

Cuadro 30

Flujo Neto de Efectivo

	AÑO
	UTILIDAD DEL
	DEPRECIACION Y 
	AMORTIZACIÓN
	FLUJO NETO

	 
	 EJERCICIO 
	AMORTIZACIÓN
	 DE LA DEUDA
	 DE FECTIVO

	1
	             148.800.869,60 
	           3.460.551,52 
	
	    152.261.421,12 

	2
	             171.121.000,04 
	           3.460.551,52 
	
	    174.581.551,56 

	3
	             196.789.150,05 
	           3.460.551,52 
	     15.119.551,88 
	    185.130.149,69 

	4
	             255.825.895,06 
	           3.460.551,52 
	     18.899.439,85 
	    240.387.006,73 

	5
	             332.573.663,58 
	           3.460.551,52 
	     23.624.299,81 
	    312.409.915,29 

	6
	             432.345.762,65 
	           3.460.551,52 
	     29.530.374,76 
	    406.275.939,41 

	7
	             562.049.491,45 
	           3.460.551,52 
	     36.912.968,45 
	    528.597.074,52 

	8
	             730.664.338,88 
	           3.460.551,52 
	     46.141.210,56 
	    687.983.679,84 

	9
	          1.022.930.074,43 
	           3.460.551,52 
	     57.676.513,20 
	    968.714.112,75 

	10
	          1.432.102.104,21 
	           3.460.551,52 
	     72.095.641,50 
	 1.363.467.014,22 

	 
	 
	TOTAL
	 
	 5.019.807.865,14 


Nota: Estimaciones propias (2005)

Cuadro 31

Valor Actualizado Del Flujo Neto De Efectivo (V.A.F.N.E.)

	AÑO
	FLUJO NETO
	FACTOR DE 
	VALOR 

	 
	 DE EFECTIVO (FNE)
	DESCUENTO (25%)
	ACTUALIZADO DELFNE

	1
	      152.261.421,12 
	                   0,80000 
	      121.809.136,90 

	2
	      174.581.551,56 
	                   0,64000 
	      111.732.193,00 

	3
	      185.130.149,69 
	                   0,51200 
	        94.786.636,64 

	4
	      240.387.006,73 
	                   0,40960 
	        98.462.517,96 

	5
	      312.409.915,29 
	                   0,32768 
	      102.370.481,04 

	6
	      406.275.939,41 
	                   0,26214 
	      106.502.799,86 

	7
	      528.597.074,52 
	                   0,20972 
	      110.854.841,20 

	8
	      687.983.679,84 
	                   0,16777 
	      115.424.508,01 

	9
	      968.714.112,75 
	                   0,13422 
	      130.018.607,30 

	10
	   1.363.467.014,22 
	                   0,10737 
	      146.401.155,88 

	 
	 
	TOTAL
	   1.138.362.877,79 


Nota: Estimaciones propias (2005)

Factor de Descuento es  = 1/(1+i)^n

Cuadro 32    Cálculos del Valor Actual Neto y Relación Beneficio Costo.

	
	VAN =
	Valor Actualizado del FNE - Inversión Inicial

	
	
	    1.138.362.877,79 
	-267.598.611,12

	
	
	       870.764.266,67 
	

	
	
	
	

	
	RBC
	Valor Actualizado del FNE/Inversión Inicial

	
	
	                         4,25 
	


Nota: Estimaciones propias (2005)

 Siendo el VAN > 0 se acepta este proyecto, puesto que la inversión tiene la bondad financiera de producir ganancias, en el lapso de vida del proyecto al costo del capital propuesto por la banca acreditante, oportunidad que debe ser aprovechado por los inversionista. Por otra parte, la inversión que se espera retorne, equivale a 4,25  Bs. de ganancia por cada bolívar invertido aspecto sumamente atractivo para una inversión de la cuantía expresada.

Cuadro 33

Tasa Interna de Retorno (TIR)

	AÑO
	FLUJO NETO
	FACTOR DE 
	VALOR 

	 
	 DE EFECTIVO (FNE)
	DESCUENTO (74,886%)
	ACTUALIZADO DELFNE

	1
	      152.261.421,12 
	                   0,57180 
	        87.063.241,84 

	2
	      174.581.551,56 
	                   0,32696 
	        57.080.564,52 

	3
	      185.130.149,69 
	                   0,18695 
	        34.610.830,33 

	4
	      240.387.006,73 
	                   0,10690 
	        25.697.496,23 

	5
	      312.409.915,29 
	                   0,06113 
	        19.096.315,70 

	6
	      406.275.939,41 
	                   0,03495 
	        14.200.081,44 

	7
	      528.597.074,52 
	                   0,01999 
	        10.564.268,79 

	8
	      687.983.679,84 
	                   0,01143 
	          7.862.085,80 

	9
	      968.714.112,75 
	                   0,00653 
	          6.329.949,20 

	10
	   1.363.467.014,22 
	                   0,00374 
	          5.094.413,46 

	 
	 
	TOTAL
	      267.599.247,30 

	
	
	
	

	
	VAN=
	Valor Actualizado del FNE - Inversión Inicial

	
	
	       267.057.104,91 
	-267.598.611,12

	
	
	                     636,18 
	

	
	Muy próximo a 0,00
	
	


Nota: Estimaciones propias (2005)

EL T.I.R. es = 74,886 % siendo esta cantidad mayor a la tasa de interés del capital (25%), el proyecto es aceptable y rentable. Una fortaleza que representa el TIR resultante, es que en la ejecución de este proyecto se obtendrán ganancias aún con una elevada tasa de interés, de hasta un 70% quedando un margen de un 4,886 %, igualmente el  resultado obtenido nos señala el punto máximo de tasa de interés que puede soportar esta inversión sin reportar pérdidas, lo que permite  aseverar con propiedad que sería una empresa poco sensible a los posibles embates de la inflación. 


CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones 

Desde el punto de vista financiero se determino que el proyecto de inversión en estudio es altamente beneficioso para ser aprovechado por los emprendedores, pues su capital de inversión y generación de ganancias establece una relación de favorables índices de recuperación.  En este sentido el estudio de factibilidad realizado,  en todas sus áreas o dimensiones, como estudio de mercado, factibilidades técnica - operativa, económica –financiera, social y legal  han demostrado  la posibilidad cierta, en los aspectos  anteriormente señalados, de instalación de una droguería en la ciudad de Calabozo.

 Cabe resaltar, que el mercado estudiado posee todas las características que posibilitan la penetración y establecimiento en éste, porque está abierto a adquirir el producto, es un mercado en constante crecimiento y además cautivo. Éste posee una demanda de entrega inmediata, la cual no puede ser satisfecha por los oferentes actuales por estar ubicados en otros estados, lo que abre la posibilidad del establecimiento de una Distribuidora de Drogas que la pueda ofrecer, por estar ubicada en la Ciudad, igualmente, las perspectivas de expansión a otras ciudades del país en las zonas circunvecinas son otro atractivo por la localización del proyecto base.

Además, en el aspecto técnico- operativo en la zona se cuenta tanto con la mano de obra requerida como con la infraestructura necesaria para el normal desarrollo de las actividades relacionadas con la empresa, lo que unido a la ubicación geográfica, verdaderamente estratégica del estado Guárico, le permitirá la rápida adquisición de los productos de los proveedores e igualmente despacharlos. Con respecto al área económico –financiero,  por ser una empresa  (como se demostró) que requiere de un número reducido de personal y no procesar materias primas sus costos operativos son relativamente bajos, el nivel de compras e ingresos de los clientes potenciales garantizan la colocación  de los productos a distribuir en cantidades suficientes para cubrir los gastos operativos y generar un margen de utilidad aceptable. Con solo captar un pequeño porcentaje del mercado, del cual es bueno señalar que aunque todas las farmacias sean clientes de la  droguería, esto no significa que se captó el 100% del mercado, porque dichas farmacias pueden ser a la vez clientes de varias droguerías.  Igualmente en el aspecto social, el estudio realizado corroboró la importancia que reviste la instalación de este  tipo de empresa en la ciudad de Calabozo,  por ser una fuente  generadora de nuevos empleos y diversificadora de la economía local tan estos últimos años y necesitada de nuevas inversiones que la hagan menos dependiente de los rubros agrícolas y  estimulen la reactivación y el desarrollo de la región.

Recomendaciones 

 Por todo lo anteriormente expuesto y demostrado la factibilidad de instalación de una Distribuidora de Drogas en la Ciudad de Calabozo, queda en manos de los emprendedores hacer del proceso de inversión una realidad con este proyecto, el cual puede ejecutarse de la forma que aquí  se señala.

 Debe aplicarse acertadas estrategias de mercado que innoven la manera como se ha manejado la captación y despacho a los clientes, como el diseño de una página web para darse a conocer, ofrecer los productos y venderlos vía Internet, además de las conocidas llamadas de venta, pedidos vía fax  entre otros y estar abiertos a todas las necesidades que manifiesta el cliente. 


Por otra parte, es importante señalar que la provisión de medicinas y misceláneos, en el futuro inmediato, puede expandirse a otras áreas del mercado, que son todos aquellos establecimientos comerciales distintos a las farmacias que adquieren los productos a distribuir. Estos demandantes pueden ser los automercados, clínicas privadas,  ambulatorios entre otros, los cuales adquieren los productos al mayor y cuentan con los requisitos legales para expenderlos o hacer uso de estos, dependiendo de cada caso.

La realización de la presente investigación debe considerarse como la fase inicial de un proceso de investigación continua, en el  cual, se han logrado los objetivos planteados  inicialmente, pero pueden dar pié a que surjan nuevas interrogante e inquietudes, o que por el correr del tiempo y lo cambiante de la economía venezolana, se hace necesario  actualizar o reconsiderar la información recabada. En consecuencia  queda en manos de los futuros investigadores dar respuestas a las consideraciones señaladas anteriormente. 

Inicio
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ANEXO A

INSTRUMENTO APLICADO A LAS FARMACIAS 

ANEXO A-1

INSTRUMENTO

REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA

UNIVERSIDAD YACAMBÚ

Señores Farmacias: 

El siguiente cuestionario tiene como finalidad obtener información objetiva para desarrollar el Estudio de Factibilidad para Instalar una Distribuidora de Drogas y Misceláneos en la ciudad de Calabozo, estado Guárico (DISDROCA).
En este sentido se le agradece responder las preguntas que se formulen de forma objetiva y clara y que tengan relación directa con su especialidad, con el objetivo de obtener resultados válidos para el desarrollo de este proyecto financiero.

Atentamente 

La  Autora:

Lic. Esp. Irma Rodríguez


ANEXO A-2

ENTREVISTA I (Farmacias)

Parte I

1. Indique cuantas droguerías le despachan medicina a Usted?

__________________________________________________________

2. En base a las ventas diarias que realiza su farmacia puede usted señalar el promedio en ingresos brutos mensuales?

__________________________________________________________

3. De acuerdo a su promedio de ingreso mensual, podría indicar su nivel de compra de medicinas en el mismo periodo?

_________________________________________________________

4. Además del margen Bruto de Ganancias que tipo de  descuento (s) adicional recibe Usted:

_________________________________________________________

5. ¿Cuál es el porcentaje de descuento que recibe usted? :

____________________________________________________________

6. Con qué frecuencia solicita usted el despacho de su medicina?

____________________________________________________________

7. Con qué frecuencia recibe Usted el despacho?

____________________________________________________________

8. Cómo prefiere Usted que sus pedidos sean despachados?

____________________________________________________________


ANEXO A-3

CUESTIONARIO 

Parte II

2.1 Cree usted que en la Ciudad de Calabozo existen un alto índice de desempleo?

Sí _______ No________

2.2 Tomando en cuenta el nivel de desempleo que atraviesa la ciudad, estaría de acuerdo  usted en que se generaran nuevas fuentes de empleo?

Sí _______ No________

2.3  ¿Cree Usted que, motivado a los serios problemas que han surgido últimamente en el área agroalimentaria, la economía local debe diversificarse estimulando el desarrollo de otros sectores económicos?

 Sí _______ No________

2.4 ¿Cree usted que la instalación de una Distribuidora de Drogas (Droguería) traería beneficios  de índole económica y laboral a  la colectividad?

Sí _______ No________

2.5 Opina usted que la economía de Calabozo mejoraría con la instalación de esta Distribuidora de Drogas?

Sí _______ No________


ANEXO B 

ENTREVISTA NO ESTRUCTURADA A LA DROGUERIA 

ANEXO B-1

ENTREVISTA II (Droguerías)

1. Señale usted el personal necesario para el funcionamiento de una droguería?

_____________________________________________________________

2. Existen unas condiciones especiales que debe tener la infraestructura donde funciona una droguería?

_____________________________________________________________

3. En caso de que la respuesta sea afirmativa cuales?

_____________________________________________________________

4. Qué maquinarias y equipos se requieren para ejecutar las actividades satisfactoriamente? 

_____________________________________________________________

5. Indique usted si estas maquinarias y equipos se pueden adquirir en nuestro país?

_____________________________________________________________

6. Qué tipo de requisito legales deben cumplirse para instalar una droguería?

_____________________________________________________________

7.  A través de que organismo se debe tramitar esta permisología?

_____________________________________________________________

8. Señale usted de quien recibe los medicamentos?

_____________________________________________________________

9. Señale el Margen Bruto de ganancia de su empresa?

_____________________________________________________________


ANEXO B-2

10. Además del Margen Bruto de ganancias que tipo de descuento adicionalmente recibe usted? 

_____________________________________________________________

11.   ¿Cuál es el porcentaje de descuento que recibe usted?

_____________________________________________________________

12. ¿Cuál es el monto de sus ventas mensuales a los clientes de Calabozo?

_____________________________________________________________

13.  Cuál es la estimación mensual de sus gastos operativos?

_____________________________________________________________

14.Adquiere usted las medicinas a contado o a crédito?

 _____________________________________________________________

15. De comprarla a crédito señale el lapso de pago?

_____________________________________________________________

16. Cuál es el N° de clientes a quien usted le despacha en Calabozo?

_____________________________________________________________

17. Señale usted los descuentos que ofrece a los clientes de Calabozo y el porcentaje de éste?

_____________________________________________________________ 

18. Cuál es el lapso que transcurre entre la recepción y despacho de los clientes de Calabozo?

_____________________________________________________________


         REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA

UNIVERSIDAD YACAMBÚ

Calabozo, 05 de Julio de 2005
Sr:  


Reciba Un cordial saludo, de parte de la investigadora, Irma Rodríguez, en ocasión de solicitar la validación metodológica del instrumento de Recolección de datos, el cual consiste en una entrevista estructurada y un cuestionario de preguntas cerradas. A los fines de dar cumplimiento a los requisitos exigidos por el tutor Lic Msc. Luis Seijas, del trabajo de investigación titulado: Estudio de Factibilidad para instalar una Distribuidora de Drogas y Misceláneos en la Ciudad de Calabozo, Estado Guárico.  

Agradeciendo la atención que se sirva dar a la presente.

Atentamente

Lic. Irma Rodríguez

ANEXO C

FORMATO DE VALIDACIÓN DEL INSTRUMENTO:  ENTREVISTA

INSTRUCCIONES:  Seguidamente se presenta un formato en el cual se reflejan dos aspectos fundamentales para la validación del contenido: la redacción y la pertinencia, Ud., deberá emitir un juicio con relación a la pertinencia y la redacción del instrumento, marcar con una equis (x) en la casilla o recuadro que mejor represente su criterio.

	REDACCIÓN
	PERTINENCIA

	N° ITEMS
	CLARA
	CONFUSA
	TENDENCIOSA
	ALTA
	MEDIA
	BAJA

	1
	
	
	
	
	
	

	2
	
	
	
	
	
	

	3
	
	
	
	
	
	

	4
	
	
	
	
	
	

	5
	
	
	
	
	
	

	6
	
	
	
	
	
	

	7
	
	
	
	
	
	

	8
	
	
	
	
	
	


OBSERVACIONES:____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

_____________________________________________________________


ANEXO C-2

FORMATO DE VALIDACIÓN DEL INSTRUMENTO: CUESTIONARIO  

INSTRUCCIONES: Seguidamente se presenta un formato en el cual se reflejan dos aspectos fundamentales para la validación del contenido: la redacción y la pertinencia, Ud., deberá emitir un juicio con relación a la pertinencia y la redacción del instrumento, marcar con una equis (x) en la casilla o recuadro que mejor represente su criterio.

	REDACCIÓN
	PERTINENCIA

	N° ITEMS
	CLARA
	CONFUSA
	TENDENCIOSA
	ALTA
	MEDIA
	BAJA

	1
	
	
	
	
	
	

	2
	
	
	
	
	
	

	3
	
	
	
	
	
	

	4
	
	
	
	
	
	

	5
	
	
	
	
	
	


OBSERVACIONES:____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

_____________________________________________________________


ANEXO D

RANGO DE CONFIABILIDAD DEL INSTRUMENTO

 (= N        *    (    1-    (St2(
     N-1                        (St2

N = Numero de Ítem 

(St2= Sumatoria de la Varianza de los Ítem 

N=  7 item

(St2= 48

(St2= 137,02


(=    7           *   1- 48

      7-1                137,02

(=  7           1-0,3503138

       6

(=   1, 1666666    (0.6496862)


(=   0.75 


 Operacionalización de las Variables.

	Objetivos
	Variables
	Descripción nominal de las variables
	Dimensión
	Indicadores

	
	
	
	
	

	Realizar el Estudio de Mercado para determinar la oferta y demanda que tendría la Distribuidora de Drogas y Misceláneos en la ciudad de Calabozo estado Guárico.


	El nivel de oferta y demanda del mercado
	Es comprobar la competencia y necesidades del mercado farmacéutico de Calabozo
	Económica 


	· Competencia del mercado.

· Capacidad de compra de los clientes potenciales

· Demanda del mercado

· Oferta del mercado.



	Determinar la factibilidad técnica – operativa de la instalación de una Distribuidora de Drogas y Misceláneos en la cuidad de Calabozo, estado Guárico. 


	La factibilidad técnica- operativa de la instalación de la droguería.
	Es la posibilidad de instalar una droguería en Calabozo considerando aspectos de índole técnica y operativa  
	Técnica 

Operativa 


	· Mano de obra necesaria.

· Tipo de infraestructura.

· Materiales y equipos.

· Cumplimiento de la permisología legal. 

· Viabilidad de adquisición del producto.

	Objetivos
	Variables
	Descripción nominal de las variables
	Dimensión
	Indicadores

	Establecer la factibilidad Social  de la instalación de una Distribuidora de Drogas y Misceláneos en la ciudad de Calabozo Estado Guárico.


	La factibilidad social  de la instalación de la droguería.
	Determinar la aceptación por parte de la comunidad la instalación de una droguería. 
	Social  
	· Beneficios a nivel laboral que puede aportar la instalación de la droguería.

· Beneficios a la economía local que produce la instalación de la droguería. 

	Determinar  la Factibilidad Económica financiera de la instalación de una Distribuidora de Drogas y Misceláneos en Calabozo estado Guárico.
	La factibilidad económica financiera de la instalación de la droguería
	Es precisar si es factible desde el punto de vista económico financiero, la instalación de una droguería en Calabozo
	Económica.

financiera
	·  Margen de ganancias.

· Costo de los medicamentos.

· Ingresos estimados.

Gastos operativos




IRMA TERESA RODRÍGUEZ OBISPO,  Nace en Maracay Edo. Aragua en la década de los 60, y comienza su formación académica en la Escuela Panaquire del artesanal pueblo Aragüeño de Magdaleno, allí intercambia el tiempo con la práctica organizada del Voleibol llegando a representar durante su edad infantil y juvenil al municipio Zamora. En busca de mayor nivel académico, se traslada diariamente a Villa de Cura y Maracay, hasta egresar como Bachiller en Ciencias en 1981 en el Liceo Adolfo Hertz. Su gran anhelo como mujer, lo comienza a cosechar al ingreso en la Universidad de Carabobo específicamente en Valencia,  donde se tituló de Licenciada en Administración Comercial,  y lo más deseado de estudiante, se transforma en un instrumento útil para su familia y para sí misma de cara al futuro.


Las experiencias profesionales se abren inmediatamente con cargos de bajo nivel de decisión como es; Asistente Administrativo,  estaba en  reserva el compromiso que la llevaría a demostrar un carácter bien curtido y hecho para el logro, pues la esperaba en la Contraloría General del Estado Aragua donde se desempeña en el cargo de Jefe de Control Previo. Luego deja los lares  Aragueños, a  raíz de elegir un compromiso de vida y se radica desde 1991 en Calabozo Estado Guárico, lista para demostrar su valía en la empresa privada asume el cargo de  Jefe Administrativo de Latinoamericana de Seguros y al cabo de algunos años pasa a Seguros Orinoco donde alcanza la Gerencia de Producción al termino de 1996;  desde este año incursiona en el ámbito que le dará luz a sus deseos máximos de superación; la Docencia Universitaria, siendo su ámbito de desarrollo principal el Instituto de Tecnología de los llanos (IUTLL) a tiempo completo, impartiendo las Cátedras de Administración, Técnica de Supervisión, Relaciones Industriales, Adiestramiento, Informática y Recursos Humanos. Otra aplicación del ejercicio docente lo realiza en una  prestigiosa institución como lo es el Colegio Universitario de Administración y Mercadeo (C.U.A.M); desempeñándose como docente en la carrera de administración de empresas,  progresivamente gana espacios para formar parte del equipo donde compartió los trabajos Administrativos como son: Jefe de Cátedra de Administración, Mercadotecnia y Contaduría, Tutora Académica de Pasantías, Coordinadora de Pasantías, Coordinadora Extensión Universitaria,  con la muy delicada labor de Tutor y Jurado de Tesis de Grado, además desempeñándose como Tutor Académico y Jurado de tesis de Grado  en el convenio CUAM-Universidad Simón Rodríguez, cosechando los frutos de formación de sus educandos. Esto despierta su vocación para la Investigación, demostrado con el Post Grado de Derecho Tributario, certificándola como Especialista en Derecho Tributario. Luego en la era de la información y con ayuda de la RED, se empeña junto a un grupo de avanzados profesionales al estudio de la Especialización en Docencia  Universitaria por la QMS de España, coordinado por la Red Universitaria Virtual de América y Europa (RUVAE), donde se le otorga el título de  Especialista en Docencia Universitaria avalado por la Comunidad Europea. Asimismo, continúa sus estudios virtuales con la actual Maestría en Gerencia y Finanzas de los Negocios en la Universidad  Yacambú - Barquisimeto.


Para mantener un nivel de actualización frente a las destrezas técnicas de primera categoría acompaña su formación con un gran número de cursos en áreas de:

Seguros, Gerencias, Mercadeo, Laboral, Idiomas, Metodología de la Investigación y Redacción, Manejo Pedagógico de la Red, Uso de Herramientas de Informática, Tributos, Oratoria, Formación Docente son más de 3433 horas dedicadas a tan edificante labor. Sin dejar de señalar  Convenciones y  Seminarios Internacionales donde a asistido, y ha sido coordinadora.


Su entrega para lograr lo propuesto y sensibilidad para su entorno humano la gratifica con reconocimientos como:  Madrina Honorífica de la VI Promoción  de T.S.U. del C.U.A.M. y se distingue por haber alcanzado la categoría de excelente como Coordinador de Pasantías y Jefe de Cátedra durante todos los años en ejecución de sus servicios;  el botón de Excelencia del CUAM, y así desde la II promoción del CUAM, ha sentido con beneplácito el deseo de sus eternos estudiantes, en reconocer su ardua labor con la XIII promoción designándola como la docente que les dictó su última clase o clase magistral. Asimismo, y con gran orgullo, con la designación como Madrina Honorífica por la XVI Promoción en la Especialización de Administración del Instituto de Tecnología  de los Llanos Centrales (IUTLL), y representante de los padrinos para dirigir las palabras de despedida a los estudiantes. 




Luis Alexander Seijas Alvarado, nace en Calabazo  el 21 de Junio de 1.964, y comienza su formación académica en el grupo escolar Camaguán en la misma ciudad de nacimiento, asimismo continua sus estudios en el Ciclo Diversificado Humboldt; sus estudios Universitarios los realiza en primer lugar en el Instituto universitario de Tecnología de los Llanos Centrales Obteniendo el título de Técnico Superior en Tecnología Agrícola, seguidamente  realiza estudios en la Universidad Nacional Experimental Simón Rodríguez en Valle de la Pascua Estado Guárico. Se despierta en él la vocación de investigación y realiza estudios de postgrado en la Universidad Rómulo Gallegos alcanzando el título de Magíster en Educación mención: Desarrollo Comunitario, de esa forma continua adquiriendo conocimientos conjuntamente con la Universidad Interamericana de educación a distancia con el Doctorado en educación mención: Andragogía. Con respecto a sus experiencias personales se encuentran: Gestión de pago ante la agroindustria y depósitos del monto correspondiente a cada pagare en las cuentas referencias de cada productor. Gestión ante proveedores locales de agroquímicos y aplicaciones aéreas del suministro de insumos y servicios a productores del SATI. Cálculo y análisis de los costos de producción y patrones de financiamiento en los cultivos maíz y arroz. Revisión y corrección de informes técnicos mensuales. Encargado de la supervisión de la oficina Altagracia de Orituco desde el 17-03-97 al 15-02-98.Cálculo y revisión de contratos de Asistencia Técnica con empresas Contratistas y productores. Coordinación con al UEDA – Guárico al guiado de la producción de arroz y reporte quincenal de avance de cosecha. Crear planes modelos de maíz, sorgo y arroz para el SISAT. Supervisión, controlar, ejecutar y administrar todas las actividades de la oficina Altagracia de Orituco. Apoyo en la supervisión y seguimiento del personal contratista de la oficina Calabozo. Toma de muestra de suelos con fines de fertilidad. Gestión del seguro Agrícola. Supervisor programa Suministro de arroz Comisariatos de Oriente de PDVSA. Supervisor programa de pequeños y medianos productores beneficiarios de la Reforma Agraria IAN – FCA – ICAP – MAC – CIARA. 1998 – 2.001. Calabozo, estado Guárico. Supervisor programa de Desarrollo Social en la Comunidad de Ipare, Municipio Monagas del estado Guárico. 1.997 – 1.998. Asistente Técnico de Campo, Asesoría en el cultivo arroz y maíz. 1.993 – 1.994. Calabozo, estado Guárico. Asistente Técnico Servicio de Asistencia Técnica para el uso racional y eficiente de los fertilizantes. 1.987 – 1.992. Guanare, estado Portuguesa – Valle de la Pascua, estado Guárico. Diseño experimental de lotes y parcelas demostrativas sobre fertilización en cereales y oleaginosas. Interpretación de Análisis de suelos y recomendación para cereales y leguminosas. Supervisor y Coordinador del Programa de Educación Rural Integral de Palmaven. Supervisión del personal técnico del SATI cultivo maíz, sorgo y arroz. Supervisor encargado oficina Valle de la Pascua y Calabozo. Promoción del SATI en Guárico y Apure. Gestión de Crédito Agrícola a través de la banca privada y del Estado. Líder de Programas Agrícolas oficina Calabozo. Empleado de PDVSA, desde febrero de 1987 a la fecha, cargo actual Líder de Programas Agrícolas, de la Gerencia Corporativa de Desarrollo Endógeno Petroquímico Oficina Calabozo, estados Guárico y Apure. Profesor contratado por hora en el Colegio Universitario de Administración y Mercadeo Calabozo desde enero 2000 a la fecha, en las materias Toma de Decisiones; Planificación y Programación; Seminario de Trabajo Especial de Grado y Formulación y evaluación de Proyectos. Profesor Contratado por hora en la Universidad Nacional Experimental Simón Rodríguez desde Octubre 2004, en la Unidad Curricular Iniciación Universitaria. Trabajos realizados se encuentran: Co-Autor de: Evaluación Agronómica de la Roca Fosfática parcialmente Acidulada en el cultivo maíz (Zea mays L) en un suelo ácido del Estado Portuguesa. VIII Jornadas Técnicas de Investigación – Unellez. 1.991. Guanare, estado Portuguesa. Resultados de lote demostrativo sobre fertilización en el cultivo maíz, usando Campovit. Palmaven, S.A. 1.989. Guanarito, estado Portuguesa.Lotes demostrativos sobre fertilización en maíz. Palmaven. 1.988. Guanare, estado portuguesa. El muestreo de suelo, su importancia para la correcta formulación. Palmaven, S.A. 1.988. Guanare, estado Portuguesa. El muestreo de suelo, su importancia para la correcta formulación. Palmaven, S.A. 1.988. Guanare, estado Portuguesa. Autor: Resultados de lote demostrativo sobre fertilización y encalamiento en el cultivo café. Palmaven, S.A. 1.990. Guanare, estado Portuguesa. Coordinador: Día de Campo sobre Fertilización en el cultivo café. 1.988. Guayabital, estado Portuguesa. Día de Campo sobre Fertilización en Girasol. 1.989. San Nicolás, estado Portuguesa Expositor: Curso Interpretación de Resultados de Análisis de Suelos. Técnicas de muestreo de Suelos. 1.998 – 1.991: Entre otros. Y Reconocimientos en diferentes áreas del saber.
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