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RESUMEN EJECUTIVO

La salud de la persona y de la poblacién hoy en dia es uno de los temas méas
importantes junto con la educacién, es por eso que este proyecto va dirigido a
seis asociaciones del sector Vifiani B que hoy en dia no cuentan con una

buena calidad de vida y con pocas condiciones de servicio para poder habitar.

Es por ello que se realiz6 encuestas para poder saber la opinién de los
habitantes con respecto a la necesidad de la poblacion , mostrando datos
superiores en mas de un 50% favorables para la “apertura de la botica tu salud
importa”, el cual es de suma importancia para los pobladores del sector Vifiani
B (las asociaciones con esta necesidad se mencionan en el contenido del
proyecto), la botica va a satisfacer varias necesidades como: disminuir
enfermedades en la zona, facil accesibilidad, mitigar y aliviar preocupaciones
de padres de familia, pero sobre todo cubrird un hueco en el mercado que se

encuentra por anos.

Una vez realizado el prototipo de la botica y haber aplicado técnicas de
estudios de mercado se llegd a conclusiones favorables para quesea puesto
en marcha esta va ser constituida como persona natural con negocio y dentro
en el régimen general RER , para poner en marcha el proyecto se realizo el
estudio del mercado con métodos, estrategias, técnicas y asesoramientos de
profesionales tanto de salud y especialistas en proyectos, mostrando en

definitiva que nuestro VAN es de S/63,193.97 con un TIR 112%.



Capitulo | ANTECEDENTES DEL ESTUDIO

1. Titulo del Tema
“FORMULACION DE UN PLAN DE NEGOCIOS PARA APERTURA DE

LA BOTICA TUSALUD IMPORTA EN LA CIUDAD DE TACNA, 2019”

2. Origen del Tema
Para la apertura de la “BOTICA TU SALUD IMPORTA” se observé una
zona del sector Vifiani que no cuenta con locales enfocadas a la salud; esta
zona abarca alrededor de 6 asociaciones, en donde esta oportunidad se
presentd en nuestro mercado; nos referimos a nuestro mercado porque los
integrantes del plan de negocio, presentamos las suficientes habilidades y
conocimientos relacionados al dicho negocio como conocimientos

contables y de salud.

Otro punto importante para el origen del tema es el de estar habitando
en la zona a instalar la botica, este punto es importante porque se conoce y
vive la necesidad en experiencia propia. Conocer, vivir, y poseer el valor

humano de ser solidarios motivaron a cubrir la necesidad.

3. Formulacion del Problema
Una parte del sector de Vifiani posee un mercado con una necesidad
ligada con la salud, ya que no cuenta con un establecimiento y/o local de
salud cercano a su disposicion, los residentes para poder solucionar y
mitigar su problemas de salud que se les presenta en cualquier momento

sea diurno o nocturno, y sin velar por la seguridad de la zona; para ser
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atendidos por un establecimiento o local de salud necesitan recorrer por lo
menos una distancia larga de aproximadamente 3kildmetros, lo cual para

ellos genera incomodidad.

. Objetivo General
Formular un plan de negocios para determinar la viabilidad técnica
financiera de la “BOTICA TUSALUD IMPORTA” en la ciudad de Tacna,

2019.

. Objetivos Especificos

1.1.Comprobar la hipotesis base del negocio.
1.2.Proponer el modelo de negocios
1.3.Determinar la viabilidad del mercado
1.4.Determinar la Propuesta Técnica Operativa
1.5. Determinar la Propuesta Organizacional.
1.6.Determinar la Propuesta Legal

1.7.Evaluar la Propuesta Econdmica.

. Metodologia

6.1.Hipotesis base del negocio.
Para realizar el plan de negocio en primer lugar se utilizé la herramienta
llamada “lluvia de ideas” segun Alex Faickney Osborn, “la lluvia de
ideas también denominada tormenta de ideas, es una herramienta de
trabajo grupal que facilita el surgimiento de nuevas ideas sobre un tema

o problema determinado. La lluvia de ideas es una técnica de grupo


https://es.wikipedia.org/wiki/Alex_Faickney_Osborn
https://es.wikipedia.org/wiki/Idea

6.2.

6.3.

6.4.

para generar ideas originales en un ambiente relajado”. (Faickney,

2019)

También utilizamos la metodologia de Design Thinking. Segun Tim
Brown, actual CEO de IDEO, el Design Thinkign “Es una disciplina que
usa la sensibilidad y métodos de los disefiadores para hacer coincidir
las necesidades de las personas con lo que es tecnoldégicamente
factible y con lo que una estrategia viable de negocios puede convertir
en valor para el cliente, asi como en una gran oportunidad para el

mercado”.(Romero M. , 2016)

Proponer el modelo de negocios.

Para realizar el modelo de negocio se utilizé la metodologia del Modelo
de Canvas. Segun Alex Osterwalder “y se divide en nueve médulos y
cada uno de ellos son las piezas que necesita una empresa para

establecer su estrategia de negocios.

Determinar la viabilidad del mercado.
A través de encuestas y de entrevistas directas con potenciales clientes
se determind las caracteristicas del producto, precio plaza y promocion

de la propuesta.

Determinar la Propuesta Técnica Operativa.

Utilizando un flujo grama del proceso se determiné la disponibilidad de
los equipos, herramientas y tecnologias necesarios para el desarrollo

de la propuesta.



6.5.Determinar la Propuesta Organizacional.
Disefio de los requerimientos de personal y sus caracteristicas usando

un organigrama.

6.6.Determinar la Propuesta Legal.
Se propondra la constitucion legal mas adecuada de acuerdo a las

propuestas anteriores, segun el marco legal peruano.

6.7.Evaluar la Propuesta Economica.
Se aplicara un flujo econdmico para determinar el VAN, TIR de la

propuesta.

7. Limitaciones del Estudio
Las limitaciones del presente estudio son:
a) Tiempo: solo disponemos de 2 meses para la elaboracion del Plan.

b) Espacio: La propuesta solo abarca el mercado de Tacna.



Capitulo Il MODELO DE NEGOCIOS

1. La Probleméatica Identificada

Para la idea de negocios, uno de los integrantes de la propuesta de
negocio dio a conocer una necesidad que posee en el sector donde él
habita, a base de ello se pudo identificar una problematica que carece una
parte del sector de Viflani B, un mercado que “no cuenta con un
establecimiento y/o local de salud cercano a su disposicién” dicho mercado
cuenta con 6 asociaciones en las cuales los residentes para poder
solucionar y mitigar su problemas de salud necesitan recorrer una distancia
larga de aproximadamente 3 kilbmetros para poder ser atendidos por un

establecimiento o local salud.

2. Nuestra Hipotesis
Existe un mercado con demanda para el este tipo de negocio el cual se
encuentra en el rubro de salud; se vive la necesidad propia ya que se
habita en lugar; tener conocimientos de salud y laborar en este rubro es un
punto importante porque alinea la experiencia con la demanda requerida.
La zona identificada es una parte del distrito Coronel Gregorio Albarracin
Lanchipa, cono sur Vifiani B, especificamente 6 asociaciones con

pobladores de bajo conocimiento en salud sanitaria.

Al conocer la necesidad de la zona se identifica que esta no cuenta con
un establecimiento o local de salud cercano lo cual hace que la poblacién
tenga preocupacion constante sobre abastecimiento de productos

farmacéuticos para solucionar y mitigar problemas de salud.



Para dicho problema encontrado las posibles soluciones de este sector
son que:
e EIl estado invierta en crear un establecimiento de salud por esta
zona.
e Un consultorio médico privado

e Una farmacia o botica

Al aperturar una botica en la zona nos dara la seguridad que la
poblacién tendra que acudir por la necesidad que posee el lugar y con esto

se reducira el problema identificado.

Concepto Final

Para poder cubrir la necesidad encontrada en una parte del mercado del
sector Vifiani B, se va a dar apertura un local de salud llamada BOTICA
TUSALUD IMPORTA en medio de la av. Principal de las 6 asociaciones,
para que estas tengan viabilidad para poder acceder al local; la botica
atendera 12 horas al dia como minimo para la seguridad y dar a conocer a
la poblacion que cuenta con un local de salud disponible para ser atendidos

por el bienestar fisico y mental de ellos.

Este local de salud expendera por medio de un boticario a los pacientes y
usuarios compradores, productos farmacéuticos y productos sanitarios que
la poblacion va a requerir segun su necesidad y a su vez dara indicaciones
adecuadas para uso lo cual a su vez conlleva a educarlo tanto en temas de

salud y racionalizacion.



El personal a cargo de expender en primer lugar debera orientar y
educar al paciente o usuario, lo cual generar una comunicacién con un
envio de mensaje confiable y recibido satisfactoriamente aclarando las

dudas en cuanto al mal que aqueja o lo que desea mitigar.

[T
[T

Figura 1 : Propuesta de modelo de negocio
Fuente : Propia
Elaboracion : Propia

El Propdsito Estratégico

La razdén principal para realizar esta idea de negocio es porque se
conoce que existe una demanda en cuanto al sector salud en las zonas
estudiadas al ver que estas se ven afectadas por la distancia vy la
accesibilidad a un local de salud cercano; es por ello que dicha necesidad
se convierte en una oportunidad para la instalacion de una empresa

dedicada al sector salud el cual seréa una botica.

La Mision
Contribuir al bienestar saludable, racional y econdmico de los
pobladores de Vifani B, ofreciendo el servicio que ellos merecen, brindando

productos que puedan satisfacer sus necesidades en los importantes
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momentos y tiempo que ellos requieran. Siendo una organizacion altamente

comprometida con la sociedad.

. La Visiéon

e Ser una empresa reconocida y distinguida en el servicio farmacéutico en
el sector Vifiani B.

e Reconocida y distinguida por brindar atencién calida, segura y sobre
todo “satisfactoria y educable” con ayuda de nuestros profesionales y

colaboradores para atender las necesidades de nuestros clientes.

. Los Promotores

Para que la idea de negocio de la botica “TUSALUD IMPORTA” sea
puesto en marcha los promotores de esta aportaron diferentes ideas,

experiencias, conocimientos y razones, COmMo:

e Socio 1 - Experiencia y conocimientos en salud

e Socio 1 - Habitar en la zona

e Socio 2 - Conocimientos de marketing

e Socio 3 - Conocimientos contables y administrativos

e Socio 1, 2, 3 - Aporte de recurso econdmico en 100%

11



8. Modelo de negocio

SOCIOS CLAVES ACTIVIDAD CLAVE PROPUESTA DE VALOR RELACION CON CLIENTES SEGMENTO DE CLIENTES

-Droguerias -Asesoramiento de calidad hacia|.gqycacion y concientizacion |- Atencion especial ,

-Laboratorios nuestros clientes, compray hacia nuestros clientes sobre [soluciones de dudas
er— i ,
— e |Venta de medicamentos temas del cuidado de |a

salud.

venta de medicamentos a
bajo costo, y comodidad ala
hora de adquirirlos .

LI

RECURSOS CLAVES ae e

:::ét@ -~ Recursos humanos : Quimico
=L = farmaceutico, tecnico en

. SR

i

Recursos fisicos : local,estantes, \/_

computador,sillones,escritorio

. . - an
Recursos financieros: Utilidades

ESTRUCTURA DE COSTOS FUENTES DE INGRESOS
Iquiler local, pago de servicios basicos, salario mensual del trabajador,
pedido a los proveedores.

=

Ventas de medicinas y articulos de aseo personal

Figura 2 : Modelo Canvas
Fuente: Propia

Elaboracion: Propia
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Capitulo 1l DESARROLLO DEL PLAN DE NEGOCIOS

1. Estudio de Mercado
1.1. Andlisis del mercado

El local de la empresa se encontrara ubicado en el sector de sector
Vifiani B en medio de las 6 asociaciones; sector que cuenta con una
habitantes en demanda de nifios y adultos mayores de los cuales se
estima que el 70% de la poblacién sera los consumidores de nuestro
servicio segun las encuestas realizadas y medios de publicidad que se

realizaran.

Hoy en dia la poblacion a atender es estatica ya que estamos dirigidos a
zonas especificas (6 asociaciones), pero se estima un crecimiento a
futuro parte de las zonas limitantes como ampliaciones de asociaciones,
compra de terrenos del estado en reserva (invasiones).Se estara
posicionado e n la zona a instalar ya por el momento no existe

competidores actualmente pero se estima una competencia a futuro.

1.1.1. Resultados De Encuestas
A continuaciobn se muestra graficamente el consolidado del

muestro de las 50 encuestas realizadas.

No aprovecharse de la poblacion y aumentar el precio de
las medicinas

Personal amable con cocimientos

Que tengan medicinas que ellos requieran

Tabla 1 . pregunta 1

Fuente : Propia
Elaboracion : Propia
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Que te gustaria de nuestra botica

B No aprovecharse y no
aumentar el precio de las
medicinas

H Personal amable con
conocimiento

M Que tenga medicina que
ellos requieran

Figura 3 : Pregunta 1
Fuente : Propia
Elaboracién : Propia

Frecuencia de preguntas

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

Posee Familia Te parece bienla  Acudes seguido a una
ubicacion de la botica botica
m S| " NO
Figura 4 : Preguntas 2,3y4
Fuente : Propia

Elaboracion : Propia




QUE PROBLEMAS ENCUENTRAS CUANDO COMPRAS

MEDICINAS
H Alto precio
H Pocas medicinas
= Pocas horas de atencién
. 1= Otros sin relevancia
Figura 5 : Preguntab
Fuente : Propia

Elaboracién : Propia

QUE CONSIDERAS MAS IMPORTANTE EN UNA BOTICA
B Precio ® Variedad de medicinas & Atencion cordial ™ Otros

2%

4

Figura 6: pregunta6
Fuente : Propia
Elaboracion : Propia
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1.1.2.

1.1.3.

El Segmento del mercado

Es importante para la empresa apuntar al mercado con la
necesidad de contar con un local de salud, en este caso
solucionaremos esta necesidad instalando una botica para las
distintas asociaciones que no cuentan con una cercana, para ello
se identific6 por medio de encuestas y observaciones las

siguientes caracteristicas del mercado consumidor de la zona:

e La mayoria son familias.

e Los infantes son mas vulnerables a poseer una enfermedad
local.

e Todos piensan en economizar (salud).

e Se les hace dificil acceder a la botica mas cercana.

e Desean una botica cercana a la zona (mercado muerto).

e Les preocupa el horario de atencion.

e Buscan solucionar sus problemas de salud al instante.

Con ayuda de estas caracteristicas la Botica debera cubrir la
mayor parte de las necesidades requeridas de dicho sector, para

asi poder posicionarse en primera instancia.

El futuro del mercado

Los puntos mas importantes para que nuestro mercado

evoluciones favorablemente son:
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e Seremos la unica botica instalada en la zona por un buen
tiempo para asi posicionarnos y competir con futuras
boticas.

e Brindaremos un servicio dedicado por la educacién
sanitaria y la concientizacion racional del uso de medicinas.

e La empresa estar4 disponible la mayor parte para la
poblacibn por medio del horario de atencién, redes
sociales, personal estable.

e Los precios seran comodos y accesibles dependiendo del

tipo de usuario y enfermedad a tratar.

1.2.Estrategia del producto o servicio
Nuestro servicio y producto esta para cubrir la demanda de la poblacion

en cuanto alo que es el sector salud.

El servicio del boticario estd basado en principios éticos y morales
pensado en el bienestar del cliente, dicho personal de salud (boticario)
al momento de expender el producto establecerd una comunicacion
precisa, confiable y con educacion basada en primer lugar en principios
éticos, aclarando las dudas del usuario o paciente lo cual hara que este
se sienta alivio y satisfecho con la informacion brindada, enganchandolo
e incentivando para la proxima visita lo cual a su vez causara una
confianza al cliente y este no tenga dudas para volver a adquirir el

producto.
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Captacion de clientes a través de nuevos productos de venta libre, como
las cremas, los productos para bebés o los articulos de ortopedia, entre

otros.

Los productos Farmacéuticos seran de gran calidad, pensando en las
primeras necesidades de la poblacion con precios similares que el
mercado salud ofrece, para ello la botica contara con productos
farmacéuticos comerciales y genéricos segun su fin terapéutico, en

cuanto a:

e Productos sanitarios

e Medicamentos Analgésicos

e Medicamentos Antihistaminicos
e Medicamentos Antipiréticos, etc.

e Productos de perfumeria y tocador

Estos se aseguraran por medio de:

e Inventarios inter diarios a fin el asegurar el control de los
productos tanto en calidad segun estén ubicados de acuerdo a
su fin terapéutico.

e Se cumplird las normas de Buenas Practicas de
Almacenamiento

e Se cumplird las normas de Buenas Practicas de dispensacion y

expendio
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e Aseguraremos que también se cumpla la Indicacion

Farmacéutica

1.2.1. Innovacion

e Seremos la primera botica posicionada en el mercado Vifiani B
cubriendo la atencion para las 6 asociaciones necesitadas.

e Nuestro fin primordial es de escuchar las necesidades y educar a
la poblacion en cuanto a racionalizacion de medicamentos y
educacion sanitaria.

e Brindaremos informacion consiente de indicaciones por medio
del boticario cuando el cliente necesite informacion.

e Tendremos una pantalla digital informativa que estara mostrando

contenido de educacién sanitaria.

Seremos flexibles en el horario de atencion.

1.2.2. Prototipo del producto

4 »

EiE Cll
Figura 7 : Prototipo final
Fuente : Propia

Elaboracion : Propia
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1.2.3. Relacion con el cliente
En primer lugar poseer una relacion de vendedor a cliente y

después fidelizarlo por medio de los siguientes tratos:

e Campafas educativas en cuanto a salud y enfermedades.

e El horario de atencién sera de 12horas diarias.

e Interpretar el producto farmacéutico en términos vy
beneficios para el bien del comprador.

e Trasmitir seguridad en cuanto a informacion para aclarar
sus dudas.

e Mostrarle que cuenta con medios de comunicacion

disponibles para su atencion (whatsapp, Facebook, etc.).

Al satisfacer sus necesidades se creara una relacion confiable y
va a ser mejor esta relacion ya que el duefio de botica estara

presente para asi hacerse conocer por la poblacion

1.3.Estrategia de Comunicacion

Segun el portal web de Eli Romero; posee 5 estrategias de
comunicacion las cuales son estrategia de lanzamiento, estrategia
visibilidad, estrategia de confianza, estrategia de posicionamiento y
estrategia de expansion.(Romero E. , 2019).

Para la Botica usaremos solo tres de ellas, las cuales las utilizaremos y

aplicaremos del siguiente modo:

e Volante de ubicacion del local - (estamos presente para ti) la

publicidad por medio de volantes informativos se anunciara de

forma continua en una sola fecha por mes.
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e Redes sociales como whatsapp, facebook seran semanal las
publicaciones y anuncios de nuevos productos que lleguen a la
botica.

e Pondremos en practica la captacion del cliente por medio del
cliente atendido para que este divulgue y haga una publicacién
indirecta del negocio por medio de comentarios positivos.

e Apostaremos por el e-mail marketing o por las relaciones publicas
tanto online como presenciales.

e El boticario establecera una comunicacion precisa, confiable y
con educacion basada en primer lugar en principios éticos.

e Organizaremos charlas para poder vender productos exclusivos

para el bienestar de la botica.

Para saber si las estrategias de publicidad tuvieron éxito se recaudara
informacion por medio de preguntas directas al cliente de como llego y

cual fue que lo motivo para acudir a nuestra botica.

1.4.Estrategia De Comercializacion
Para el tipo de empresa que poseemos debemos conocer normas,
reglamentos y leyes del sector salud, en temas de comercializacion de
productos farmacéuticos acatando las normas y reglas de la Direccion
General de Medicamentos, Insumos y Drogas (DIGEMID) en cuanto a la
comercializacion de productos sanitarios y otros a fines acataremos las
normas y reglas de la DESA (Direccién Regional de Salud). Con estas

normas y reglas de las entidades que rigen la comercializacién de los
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productos farmaceéuticos y afines, se comercializara de la siguiente

manera.

Las ventas con receta médica de los productos farmacéuticos de
la botica tanto para pacientes y clientes seran de venta directa.
Las compras que realicen los clientes tienes va a ser directas.

Los productos farmacéuticos libres de comercializacién y
productos sanitarios podrdn ser a pedidos via online o
intermediario.

Las ventas de cualquier producto sera por unidad, previa consulta
al boticario.

Solo se vendera productos farmacéuticos en volumen cuando se
trate de un TRATAMIENTO de una enfermedad cronica.

Se tendran las consultas de stock de medicamentos de libre venta
medio de las redes sociales.

El despacho del producto farmaceéutico y/o producto sanitario
debera de ser en un empaque secundario con el fin de diferenciar
el producto con otros.

Se tendran las consultas de stock de medicamentos de libre venta
medio de las redes sociales para asi dar a conocer al usuario de

la disponibilidad del producto requerido.

1.5.Estrategias de Ingresos

Para nuestro rubro tendremos los ingresos por la venta de productos

farmacéuticos, dispositivos médicos, productos sanitarios y otros a fines,

teniendo en cuenta las diferentes formas de ingresos segun el tipo y la

procedencia del producto:
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Los medicamentos genéricos poseen ingresos no tan favorables
segun precios establecidos en el “Listado de precios maximos de
operacion de medicamentos y dispositivos médicos” de la
Direccibn General de Medicamentos, Insumos y Drogas
(DIGEMID).

Los medicamentos comerciales de marcas conocidas como
medifarma, markos, igfarma, poseen un margen de ganancia
moderado, lo cual se tomara en cuenta el margen de precios de
medicamentos de los competidores cercanos segun la el portal
web de la DIGEMID de consultas de medicamentos;(Minsa, 2015).
Pero los que ofrecen mayor ingreso son los medicamentos
comerciales de marcas que recién empiezan a incluirse en el
mercado poseen un margen de ganancia entre el 250% a 350%

de su precio de adquisicion.

Para aplicar los precios a nuestros productos se realizara una
comparacion de precios de la competencia mas cercana y ya con esa
informacion econdmica planteamos una estrategia de marketeo de

precios para la venta en nuestro local.

Un factor importante de ingresos sera cuando se adquiera productos
farmaceutas con precios de compras en promocion por medio de las

droguerias o promotores de venta.
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La Unica variabilidad del precio de venta y del producto farmacéutico

sera por la compra de tratamientos completos segun recetas médicas y

otros.

Estudio Técnico

2.1.Especificaciones técnicas

Una vez captado el cliente por medio de propagandas visuales y

auditivas, la botica seré el area destinada para establecer y brindar el

servicio de atencion de boticario a cliente; dicho servicio se detalla de la

siguiente manera:

Apertura de la “BOTICA TUSALUD IMPORTA”, este local no solo
estara para la venta de medicinas sino que también tendra
atencion al paciente y/o cliente con educacion sanitaria.

Brindar el expendio y dispensacion del producto farmacéutico y/o
producto sanitario, informando y orientando al paciente o usuario
sobre el uso adecuado del producto, reacciones adversas,
interacciones medicamentosas y las condiciones de conservacion
del producto a adquirir.

Para complementar el servicio de atencion al paciente y/o cliente
se tendra que contar con medicinas, y productos sanitos que
cumplan con todas las especificaciones y condiciones Optimas
para su uso; para ello es importante conservar en O¢ptimas
condiciones el producto farmacéutico y producto sanitario, es por

ello que el “almacenamiento” de estos se basara y sera aplicado
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segun el manual de “Buenas Practicas de almacenamiento”
(BPA) de la DIGEMID.

También se orientara al paciente o usuario sin importar si ha
adquirido un producto de la botica, esta orientacion serd basada
en educacion sanitaria en cualquier momento asi como también
en tiempos muertos, escuchando previamente la situacion actual
de este para asi mitigar sus dudas.

Para complementar la orientacién de la poblacién se usara los
medios comunicacion mediante redes sociales (whatsapp,
Facebook, twitter), previamente a ello se contara con los datos
personales de los cada poblador consumidor, los cuales seran
registrados sistematicamente para después realizar un monitoreo
del estado de su salud y a base de la informacion se orientara

correctamente.

2.2.Flujo del Proceso

Para brindar el servicio de atencion farmacéutica se debe tener en

cuenta personal calificado en conocimientos de salud, productos

farmacéuticos y el local donde se atenderd, pero previo a ello se

tomaran y cumplir requisitos importantes para su funcién los cuales se

detallan a continuacién en la siguiente manera:

Pre — operativo: Toda operacion se realizara en el lapso de un mes.

Contrato del local - 01 dia calendario.

Permiso de la municipalidad - 15 dias calendarios.
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e Permiso de banner publicitario - 15 dias calendarios.

e Plan de contingencia (defensa civil) - 03 dias calendarios.

e Autorizacion de funcionamiento de botica - 20 dias calendarios.

e Contratacion del Quimico farmacéutico - 05 dias calendarios.

e Certificacion de fumigacién - 02 dias calendarios.

e Libros y documentos autorizados (DIGEMID) - 07 dias
calendarios.

e Tramites legal tributarios - 03 dias calendarios.

e Compra de activos - 01 dia calendario.

e Abastecimiento de mercaderias - 1 a 3 dias calendario.

e Instalacion de activos y mercaderias - 03 dias calendarios.

e Contratacion de dos Técnicos en farmacia - 07 dias calendarios.

e Publicidad previa a apertura - 15 dias calendarios.

Durante — Operativo: Actividades realizadas durante el dia por parte
del boticario.
e Apertura del local.
e Verificacion de caja.
e Limpieza del local, bienes y mercaderias.
e Atencion del servicio por medio de consultas y compras del
paciente o usuario.
e Registro sistematico del paciente o usuario para un futuro
monitoreo (si este lo desea)
e Venta del producto farmacéutico y/o otros relacionados.
e Despacho del producto a salir del area de almacenamiento.

26



Monitoreo fisico de productos farmacéuticos.

Monitoreo kardex sistematico de productos vendidos para realizar
lista de pedidos.

Orientacion al paciente o usuario sin importar si ha adquirido un

producto.

Post — Operativo: operaciones realizadas por el después de la atencion

diaria.

Cuadrar caja para el dia siguiente.

Si hubo salidas en cantidad realizar listado de productos para
adquirirlos.

Consultas con droguerias y proveedores sobre productos a
adquirir.

Seguimiento a los clientes en cuanto a satisfaccion vy

concurrencia.

Si sucede; atencion y ayudas a clientes por medios escritos mediante

redes sociales y o llamadas telefonicas.

2.2.1.

Materiales-Bienes-Activos

Para poder brindar un buen servicio farmacéutico a la poblacion
se debe de contar con el local y las condiciones adecuadas para
el almacenamiento de las mercaderias y para que el paciente o

usuario se sienta comodo y bien atendido, es por ello que se
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detalla a continuacion con los bienes necesarios para dicha

atencion:

Area administrativa:
e 1 Sillén gerencial.
e 1 Escritorio de melanina.
e 1 computadora
e 1 Ventilador
e Materiales de escritorio

e 1 recipiente de desechos

Area de almacenamiento y cuarentena
e 6 Parihuelas de madera de 1M de largo x 1M de ancho y
20CM de altura.
e 2 Anaqueles reanudaros o de melanina de 1M de largo x
40cm de ancho y altura de 2M.
e 1 Extintor

e 2 Termo hidrémetros.

Area de atencion
e 3 Vitrinas con medidas de 2M de largo x 80CM de ancho y
altura de 1M.
e 6 Anaqueles reanudaros o de melanina de 1M de largo x
40cm de ancho y altura de 2M.

e 2 Termo hidrémetros.
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e 1 Tallimetro.

e 1 Televisor de alta definicion hd de 32 pulgadas.

e 2 Ventiladores

e 2 Muebles de espera, cada uno con capacidad de tres
personas.

e 1 Extintor

e Tensiémetro

e Dispensador de agua.

e Recipiente de desechos.

e Materiales de embalaje y despacho.

Area de servicio de aseo
e 2 Escoba
e 2 Trapeador
e 2 Recogedor de basura

e Materiales y utiles de aseo.

Area de topico
e 1 Biombo de dos cuerpos
e 1Silla

¢ 1 mesa pequeiia

2.3.Produccion del Servicio
Una vez adquirida la mercaderia y almacenada correctamente, segun el

“‘manual de Buenas Practicas de Almacenamiento” (BPA) se procedera
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a describir servicio de expendio y dispensacion de productos

farmacéuticos al paciente o usuario aplicando el manual de Buenas
Practicas de dispensacién(Digemid, 2015)(Digemid, 1022
_DIGEMID58.pdf, 2019).

Diagrama la secuencia de operaciones del servicio dentro de la botica:

APERTURA

v A 4
ATENCION DE ATENCION DE
VENTA DEVOLUCION

\ |

[ DISPENSACION ] [ EXPENDIO ] VERIFICAR PRODUCTO

REVISION DE LA REC::E:SN'\JTEDEL PROCEDE DEVOLUCION ]
PRESCRIPCION \

T I | NO
INTERPRETACION DE INTERPRETACION Sl

DE LA CONSULTA INDICAR EL MOTIVO
LA PRESCRIPCION

l l ALMACENAR Y

COMPROBACION COMPROBACION OFRECER PRODUCTO
DE STOCK DE STOCK SANITARIO POR EL
l ¢ PRECIO DE COMPRA

PREPARACION Y PREPARACION Y
SELECCION DEL PRIDUCTO SELECCION DEL PRIDUCTO

7 y

ETIQUETAR INFORMACION ETIQUETAR INFORMACION
Y ENTREGAR Y ENTREGAR
REGISTRAR REGISTRAR
PRODUCTOS PRODUCTOS
REGISTRO DE REGISTRO DE
USUARIO USUARIO
Figura 8 : Flujo grama del servicio
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Fuente : Propia
Elaboracion: Propia

Una vez adquirida la mercaderia y almacenada correctamente, segun el
‘manual de Buenas Practicas de Almacenamiento” (BPA) se procedera a
describir servicio de expendio y dispensacion de productos farmacéuticos al
paciente o0 usuario aplicando el manual de Buenas Practicas de

dispensacion(Digemid, 2015)(Digemid, 1022 DIGEMID58.pdf, 2019).

2.3.1. Servicio de Dispensacion
Revision de la prescripcion
Revisar y verificar si la receta médica esta sujeta a las normas
establecidas por el manual de buenas practicas de dispensacion,
en funcién a la valides de la receta médica se decidira la
dispensacion o no del medicamento y /o la pertinencia de una

interconsulta o indicacion.

Interpretacion de la prescripcion

El personal boticario con mucha empatia debe de Analizar e
interpretar por medio del a lectura las indicaciones y abreviaturas
utilizadas por los prescriptores para informar al paciente o usuario,
ofreciendo el producto recetado y dandole alternativas de

productos similares con el mismo fin terapéutico.

Comprobacién de stock
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Una vez interpretada la receta se debera de corroborar el stock
del producto para ver si se atendera el pedido completo o en caso

contrario brindar un pedido parcial a ofrecer al paciente o usuario.

Preparacién y seleccion del producto

La preparacion del producto es el principal aspecto de la
dispensacion, antes de su entrega se debera de comprobar que el
producto cumpla con las condiciones de uso segun como requiera
la prescripcion verificando que los envases secundarios y
primarios se encuentren en buenas condiciones con el fin de evitar

errores de seleccion.

Etiquetar informacion y entrega

Tanto para productos con envases completos y tabletas sin
envases secundarios, se pegaran etiquetas Ilamativas con
informacion importante como: condiciones de almacenamiento,
dosis, cada cuanto tiempo y por cuanto tiempo debe ser
administrado; después acondicionarlos en un empaque para su

conservacion y traslado adecuado.

Registrar productos
Una vez entregado el producto se debera anotar al dorso de la
receta el nombre del producto alternativo con los datos

importantes de este como laboratorio, lote, fecha de vencimiento.
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2.3.2.

Entregar el producto e informar por el dispensador

En momento de la entrega del producto el boticario debera de
brindar informacién y orientacién sobre la administracion y la
razén de forma clara y sencilla, verificando que haya entendido el

procedimiento y no dejar dudas al usuario o paciente.

Registrar de paciente o usuario

Terminado la atencién de al paciente se procedera a registrar
los datos del paciente o usuario asi como el tratamiento que lleva,
procedencia, concurrencia y otros aspectos que seran importantes

realizar un seguimiento farmacoterapéutico correspondiente.

Pago de la compra
El paciente o usuario cancelara la compra del producto
solicitado con efectivo brindandole inmediatamente su documento

de compra (boleta).

Servicio de Expendio

Recepcidén del paciente o usuario

El boticario al momento de la consulta debera dirigirse al
paciente o usuario en forma amable respetuosa y asegurarse que
este no sea un menor de edad para después escuchando la
solicitud, corroborando que exista la sospecha que el paciente

tiene la intencion del hacer mal uso del producto a expender.
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Interpretacion de la consulta

El personal boticario con mucha empatia debe de interpretar
por medio de la consulta, que cuenta con un producto
farmacéutico de venta libre (OTC), indicando e informando
racionalmente su fin terapéutico de este, ofreciendo el producto
comercial y también darle alternativas de seleccion de productos

similares con el mismo fin terapéutico.

Comprobacién de stock
Una vez seleccionado el producto por el paciente o usuario,
debera de corroborar el stock del producto para ver si se atendera

el pedido completo o en caso contrario brindar un pedido parcial.

Preparacion y seleccion del producto

La preparacion del producto es el principal aspecto de la
dispensacion, antes de su entrega se debera de comprobar que el
producto cumpla con las condiciones de uso segun la consulta
realizada, verificando que los envases secundarios y primarios se
encuentren en buenas condiciones con el fin de evitar errores de

seleccion.

Etiquetar informacion y entrega
Tanto para productos con envases completos y tabletas sin
envases secundarios, se pegaran etiquetas Illamativas con

informacion importante como: condiciones de almacenamiento,
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dosis, cada cuanto tiempo y por cuanto tiempo debe ser
administrado; después acondicionarlos en un empaque para su

conservacion y traslado adecuado.

Registrar productos
Una vez entregado el producto se debera anotar al dorso de la
receta el nombre del producto alternativo con los datos

importantes de este como laboratorio, lote, fecha de vencimiento.

Entregar el producto e informar por el dispensador

En momento de la entrega del producto el boticario debera de
brindar informacién y orientacion sobre la administracion y la
razon de forma clara y sencilla, verificando que haya entendido el

procedimiento y no dejar dudas al usuario o paciente.

Registrar de paciente o usuario

Terminado la atencidon de al paciente se procedera a registrar
los datos del paciente o usuario asi como el tratamiento que lleva,
procedencia, concurrencia y otros aspectos que seran importantes

realizar un seguimiento farmacoterapéutico correspondiente.

Pago de la compra
El paciente o usuario cancelara la compra del producto solicitado
con efectivo brinddndole inmediatamente su documento de

compra (boleta).
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2.3.3. Producto o Servicio Terminado
El servicio terminara cuando el paciente o usuario muestre
cambios positivos tanto fisico y animicamente después utilizar el
producto adquirido, lo cual dara a conocer que nuestro servicio

cumplié con su fin prometido.

En el caso de la botica al tratarse de comercializacion de
productos terminados no contaremos con subproductos pero si
con productos por caducar (si es que este no tiene movimiento), lo
cual se dara salida inmediata por medio de canjes en las
distribuidoras adquiridas o desechandolas si este caduco para su

uso.

2.4.Localizacion del proyecto

2.4.1. Macro Localizacion
La Botica Tu Salud Importa estara localizada en el pais de Peru,
departamento de Tacna, provincia de Tacna, distrito Coronel

Gregorio Albarracin Lanchipa.
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Tacna

Figura 9 : Mapa de Tacna

- I
Soogie

Fuente : Google Maps

Elaboracion : Google Maps
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2.4.2. Micro Localizacion
La botica se ubicara en el sector de Vifiani B asociacion de
vivienda Frontera Sur Manzana | Lote 01, para las asociaciones

con necesidad de un local de salud las cuales son:

e Asociacion de vivienda Frontera sur

e Asociacion de vivienda Héroes de alto Vifiani

e Asociacion de vivienda Virgen de Copacabana

e Asociacion de vivienda E. Manuel

e Asociacion de vivienda José Luis Bustamante y Rivero

e Asociacion de vivienda Leonel

Consulta la duracion de tus desplazamientos, el
estado del trafico y los sitios cercanos

Mt

icipalidad ¢
Provincial de Tacna

© Mercado Vista Alegre

- Google

Av. Alameda Ecolog il A Datos del mapa ©2019 Google Perii  Cond|

Figura1l0 : Mapa de Tacna — Vifiani B
Fuente : Google Maps
Elaboracion : Google Maps
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Consulta la duracién de tus desplazamientos, el
estado del trifico y los sitios cercanos

Figura 11 : Mapa de Tacna - Viiiani B
Fuente : Google Maps

Elaboracién : Google Maps

Figura 12 : Ubicacion del local
Fuente : Propia
Elaboracién : Propia
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2.5.Capacidad Instalada Estimada

Para que la botica empiece a funcionar, deberé estar instalado en un
local con acceso y disponibilidad el cual por las condiciones del lugar y
local, el mas apropiado cuenta con las medidas de 10metros de largo
por 4metros de ancho, lo cual es suficiente para las almacenar las
mercaderias de las cuales la mayoria son de bajo volumen. Esto se

debe también a los siguientes factores:

Factores Determinantes
e Demanda; al ser la Unica botica instalada en una via accesible
(avenida principal) para la poblacion demandada, se asegura la
compra y venta de las mercaderias por medio del servicio a

brindar.

e Estacionalidad; el factor estacional y las condiciones habitables
van a influenciar mucho para el tipo de mercaderia que se va a

comprar y vender

e Insumos; al tener en cuenta el punto anterior a estos también se
sumaran los productos de aseo personal y otros a fines:
o Medicamentos analgésicos
o Medicamentos antibacterianos
o Medicamentos antihistaminicos
o Medicamentos antipiréticos

o Productos sanitarios
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o Productos de perfumeria y tocador

e Capacidad del mercado; se determiné la capacidad del
mercado por medio de las seis asociaciones con necesidad las
cuales cuentan con aproximadamente 250 lotes de vivienda cada
una segun observacion de manzanas visualizadas cuando se

realizé la encuesta, y con apoyo de esta se estima los siguientes

datos
CONCEPTO ESTIMADO N°
Numero de personas en la zona a vender el 3000

producto o servicio

Cantidad que compran por periodo (mes) 800
Monto de compras por persona S/15.00
Monto total de ventas S/12000.00

Tabla 2 : Capacidad del mercado
Fuente : Propia
Elaboracion : Propia

Factores Condicionales
e Tecnologia; Dado que la botica ofrece un servicio para la venta
de productos terminados, la Unicas tecnologias para la entidad
seran de computadora y equipo telefénico con el fin de estar

comunicaos con los proveedores y la poblacion — cliente.

e Localizacién; los puntos importantes de localizacion son:
o Accesibilidad al local por estar en la avenida principal

o Ubicacién céntrica de la demanda.

41



o Disponibilidad de medios de transporte.

e Aspectos Financieros; para poder ejecutar el proyecto se deben
tomar en cuenta el recurso principal del capital (70%), el cual es
de suma importancia para poder empezar a caminar y cubrir
costos y gastos, asi mismo también se puede incluir el aporte de
los socios (30%) y por ultimo de créditos financieros a futuro una

vez puesto en marcha el proyecto.

e Recursos Humanos; la botica contara con los siguientes
recursos humanos:
o Gerente
o Contador
o Quimico farmacéutico

o Técnico en farmacia

2.6.Infraestructura
2.6.1. Area administrativa

Area donde el personal administrativo realiza actividades (2m x 2m).

2.6.2. Area de almacenamiento

Lugar en donde se ubicaran los estantes de melanina y parihuelas

para almacenar mercaderias (3 m x 3 m).

42



2.6.3. Area de cuarentena
Lugar donde se almacenara productos en mal estado por deterioro o
con observacion de lote segun alertas DIGEMID (1 m x 1 m).

2.6.4. Area de atencion y espera
Lugar de atencion al paciente o usuario en donde este a su vez

puede esperar para que sea atendido (5 m x 4 m).

2.6.5. Area de aseo
Area destina al uso de servicios bésicos sanitarios de primera

necesidad (2 m x 2 m).
2.6.6. Area de Tépico

Pequefia area destina para pacientes que necesitaran aplicarse

inyectables (1.5 m x 1.5 m).
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2.7.Distribucién

de la planta
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2.8.Equipamiento

Para el presente servicio a prestar se utilizar las siguientes areas:

2.8.1. Equipamiento area de almacenamiento y cuarentena

2.8.2.

10 Parihuelas de madera de 1M de largo x 1M de ancho y 20CM
de altura.

2 Anaqueles reanudaros o de melanina de 1M de largo x 40cm
de ancho y altura de 2M.

1 Extintor

2 Termo hidrometros.

Equipamiento Area de atencion

3 Vitrinas con medidas de 2M de largo x 80CM de ancho y altura
de 1M.

6 Anaqueles reanudaros o de melanina de 1M de largo x 40cm
de ancho y altura de 2M.

2 Termo hidrémetros.

1 Tallimetro.

1 Televisor de alta definicion hd de 32 pulgadas.

2 Ventiladores

2 Muebles de espera, cada uno con capacidad de tres personas.
1 Extintor

Dispensador de agua.

45



e Recipiente de desechos.

e Materiales de embalaje y despacho.

2.8.3. Equipamiento area de topico

e 1 Biombo de dos cuerpos
e 1Silla

e 1 mesa pequeiia

3. ESTUDIO ORGANIZACIONAL

3.1.Estructura Organizacional de la empresa

Figura 14 : Estructura organizacional

Fuente : Propia
Elaboracion : Propia
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3.2.Descripcién de los puestos

Gerencia — Duefio

» Descripcion:

o

> Funciones:

o

o

Profesional graduado en Administracion o carrera a fines.

Administrar correctamente los recursos de la empresa.

Ser representante legal de la empresa ante las
instituciones que las requiera.

Velar por la integridad del personal y la empresa.

Realiza la planificacion de actividades mensuales vy
anuales.

Contactar a los proveedores.

Realizar comprar de mercaderias.

Quimico farmacéutico

» Descripcion: Profesional graduado con colegiatura y permiso de

habilitacion de regencia de boticas.

» Funciones:

o

Regentar, planificar, dirigir y evaluar las actividades
relacionadas con el servicio de farmacéutico.

Cumplir y hacer cumplir la ley general de salud y normas
en la botica.

Controlar la buena conservacion de los medicamentos
Capacitar al personal técnico en salud.

Atencion de recetas médicas, dispensar, y recomendar uso

de medicamentos a paciente o usuario.
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o Realizar farmaco vigilancia y seguimiento al paciente o
usuario.
Técnico en farmacia
> Descripcién: Profesional titulado en conocimientos en farmacia.
» Funciones:
o Apoyar al quimico farmacéutico segun las actividades que
este le encomiende.
o Controlar la buena conservacion de los medicamentos
o Cumplir laley general de salud y normas en la botica
o Proveer medicinas a los pacientes.
o Organizar y limpiar muebles de abastecimiento de
medicinas y estos a su vez.
o Fomentar habitos saludables.
o Atencidon al paciente o usuario para expender productos
farmacéuticos y otros.
o Realizar cobro de ventas.

o Registrar el control y cierre de caja.
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3.3.Requerimiento e inversion de personal

Gerencia - Gerente
Administracion administrador

Quimico Regente de la

farmacéutico botica
.. Servicio al
Técnico en .
. paciente o
farmacia ;
usuario

Contador Contabilidad

Tabla 3: Inversion de personal

Fuente

: Propia

Elaboracién : Propia

4. Estudio Legal

Tiempo
parcial
Recibo por
Honorarios
Tiempo
parcial
Recibo por
Honorarios
Tiempo
parcial
Recibo por
Honorarios

Terceros

4.1.Seleccién de la persona natural con negocio

S/ 950.00

S/ 1400.00

S/ 750.00

S/120.00

La persona ejerce todos los derechos y asume todas las obligaciones a

su nombre, solo requieres obtener el RUC, no requiere escritura publica

de constitucion, la responsabilidad se extendera a todo su patrimonio

personal, se considera también las empresas unipersonales.

4.1.1. Requisitos:

Inscribirte al RUC a cargo de la SUNAT

En el caso de empresas, debes inscribirla previamente en los

Registros Publicos.
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Obtener autorizaciones complementarias (permisos especiales,
licencia de funcionamiento, entre otros).
Obtener los comprobantes de pago y libros contables que

corresponda.

4.2.Seleccién del Régimen Tributario RER

El Registro Especial de Renta (RER) es un régimen tributario dirigido a

personas naturales y juridicas, sucesiones indivisas y sociedades

conyugales domiciliadas en el pais, que obtengan rentas de tercera

categoria provenientes de:

Actividades de comercio y/o industria, entendiéndose por tales a
las ventas de los bienes que adquieren, producen o manufacturen,
asi como la de aquellos recursos naturales que extraigan,
incluidos la cria y el cultivo.

Actividades de servicios, entendiéndose por tales, a cualquier otra
actividad no sefialada expresamente en el inciso anterior. Su tasa

es de 1.5% de los ingresos netos mensuales.

4.2.1. Requisitos:

Los ingresos netos no deben superar los 525 000 nuevos soles.

El valor de los activos fijos afectados a la actividad exceptuando
predios y vehiculos, no debe superar los 126 000 nuevos soles.

El personal afectado a la actividad no debe ser mayor a 10

personas por turno de trabajo.
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e El monto acumulado de las adquisiciones al afio no debe superar

los 525 000 nuevos soles.

4.2.2. Tributos:

Los contribuyentes que se acojan al RER, deben cumplir con declarar y

pagar mensualmente el Impuesto a la Renta (Régimen Especial) y el

IGV, de acuerdo a las siguientes tasas:

- Tributo: Impuesto a la Renta Tercera Categoria —> Tasa: 1.5 % de
Sus ingresos netos mensuales

— Tributo: Impuesto General a las Ventas (IGV) e Impuesto de

Promocion Municipal —> Tasa: 18%

4.3.Autorizacion Sanitaria
PROCEDIMIENTO: La autorizacion sanitaria de ampliacion de la
informacion declarada respecto a: areas de oficina farmacéuticas
(farmacias, boticas) Areas de farmacias de los establecimientos de salud

y areas de botiquines.
Organo: DIRECCION REGIONAL DE SALUD TACNA

Unidad organica: DIRECCION EJECITIVA DE MEDICAMENTOS,

INSUMOS Y DROGAS
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Base legal:

e Ley N° 29459 ley de productos farmacéuticos dispositivos

médicos y productos sanitarios Art:21° del 26/11/2009

o Ley N° 27444 ley del procedimiento administrativo general del

11/04/2001 y sus modificatorias

e Decreto supremo N° 014-2011-SA ‘“reglamentos de

establecimiento farmacéuticos” Art. 18°A'y 22° del 27/07/2011

e Resolucion ministerial N°585-99-SA/DN, manual de buenas
practicas de almacenamiento de productos farmaceéuticos y

afines.

Requisitos:

e Solicitud de autorizacion con caracter de declaracion jurada

e Croquis de distribucion interna, con metraje en formato A3

e Documento que sustente el cambio cuando corresponda

e Recibo por derecho de pago

4.4.Autorizacion de DIGEMID Tacna
Inscripcién y/o actualizacion en el registro nacional de regentes y

directores técnicos. (Procediendo n° 140 del tupa- minsa)

e Solicitud dirigida al director ejecutivo de autorizaciones sanitarias,
con caracter de Declaracién Jurada, suscrita por el Quimico

Farmacéutico, segun formato.
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Copia simple del carne, de expedido por el colegio quimico

farmaceéutico vigente.

Copia simple del titulo profesional.

Fotografia tamafio carnet a color (01) actualizada.

Copia simple del documento nacional de identidad-DNI vigente.

Constancia de

traslado expedido por

el

Colegio Quimico

Farmacéutico en caso de proceder el Quimico Farmacéutico de

otros departamentos del pais.

5. Estudio Financiero

5.1.Inversion Inicial

N° AREA SI.
Inversion en Activos 5,755.00
1 1.1 |Inversion en el Area de almacenamiento 1,050.00
1.2 |Inversion en el Area de Administracion 1,430.00
1.3 |Inversion en el Area de atencion 3,275.00
2 Tramites Legales 915.00
3 Capital de Trabajo 11,832.00
4 Imprevistos (10%) 1,850.20
Total| 20,352.20
Tabla 4 . Inversion inicial
Fuente : Propia
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5.2.Valor de Venta

Tabla 5
Fuente

: Valor de Venta
: Propia

5.3.Ingresos Proyectados en Unidades

Valor de PRECIO
Productos Venta DE

promedio VENTA
MEDICAMENTOS COMERCIALES NUEVOS S/.7.50| S/.22.50
MEDICAMENTOS COMERCIALES CONOCID( S/.9.00| S/.22.50
MEDICAMENTOS GENERICOS S/.6.25| S/.12.50
PRODUCTQOS SANITARIO S/.10.00| S/.14.00
COMPLEMETARIO(RECARGAS) S/.4.00f S/.5.00

S/.758 S/.19.17 PROMEDIC

Productos | Ano 01 | Ano 02 |Afio O3| Afo 04 | Afio 05
10%
MEDICAMENTOS COMERCIALES NU 1392 1531| 1684 1,263 1,263
MEDICAMENTOS COMERCIALES Cd 1392 1531| 1684 1,263 1,263
MEDICAMENTOS GENERICOS 1670 1837| 2021 1,516 1,516
PRODUCTOS SANITARIO 835 919| 1011 758 758
COMPLEMETARIOS 1392 1531| 1684 1,263 1,263
Total| 6682] 7350 8085] 6064 6064
Tabla 6 : Ingresos Proyectados en Unidades
Fuente : Propia
5.4.Ingreso Proyectados en Soles
Productos | Afio 01 | Afo 02 Afo 03 | Afo 04 Afo 05
MEDICAMENTOS COMERCIALES || S/31,320.00 SI34,452.001  S/37,897.20| S/28422.90| S/28,422.90
MEDICAMENTOS COMERCIALES (  S/31,320.00 SI34452.001  S/37,897.20| S/28422.90| S/28,422.90
MEDICAMENTOS GENERICOS S/20,880.00 S122,968.00]  S/25,264.80| S/18,948.60| S/18,948.60
PRODUCTOS SANITARIO S/11,692.80 S/12,862.08|  S/14,148.29] S/10,611.22| S/10,611.22
COMPLEMETARIOS S16,960.00 S17,656.00 SI8A21.60| S/6,316.20]  S/6,316.20
Total| $/102,17280]  S/112,390.08] S/123629.09] S/92,721.82| S/92,721.82

Tabla 7

Fuente : Propia

. Ingreso Proyectados en Soles
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5.5.Costos proyectados en unidad

Item Descripcion Cantidad Vglor. Valor Total
Unitario

1 [Productos S/ 3,944.00
1.1 [MEDICAMENTOS COMERCIALES NUEVOY S/.10.00] a [ S/.35.00 116] S/.750S.  870.00
1.2 |[MEDICAMENTOS COMERCIALES CONOCI S/.10.00] a | S/.35.00 116/ S/.9.00| S/. 1,044.00
1.3 [MEDICAMENTOS GENERICOS S1.5.00] a [ S/.20.00 139] S/.6.25S. _ 870.00
1.4 [PRODUCTOS SANITARIO S.3.00] a [S/.25.00 70| S/.10.00[ S, 696.00
1.5 |COMPLEMETARIOS a 116 S/.4.00(S/. 464.00
2 |Costos Indirectos 4470
1.1 |Personal 3950
2.1 |Servicios agua y luz 100
2.2 |Alquiler de local 400
3.1 |Otros 20
3 |Mermas (10%) 0
Totall .. 8,414.00

Tabla 8 : Costos Proyectados en Unidad

Fuente : Propia
5.6.Costos proyectados en soles
Productos | Afo01 | Af002 | AA003 | Afo04 Afio 05
10%

MEDICAMENTOS COMERCIAL|  S/10,440.00| S/11,484.00| S/12,632.40| S/9,474.30| S/9,474.30
MEDICAMENTOS COMERCIAL| S/12,528.00| S/13,780.80| S/15,158.88| S/11,369.16| S/11,369.16
MEDICAMENTOS GENERICOS|  S/10,440.00| S/11,484.00| S/12,632.40| S/9,474.30| S/9,474.30
PRODUCTOS SANITARIO S/8,352.00| S/9,187.20| S/10,105.92| S/7,579.44| S/7579.44
COMPLEMETARIOS S/5,568.00| S/6,124.80| S/6,737.28| S/5,052.96] S/5,052.96
COSTOS INDIRECTOS S/53,640.00| S/53,640.00| S/53,640.00| S/53,640.00| S/53,640.00
Total| S/100,968.00| $/105,700.80| S/110,906.88] S/96,590.16| S/96,590.16

Tabla 9

Fuente : Propia

: Costos Proyectados en soles
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5.7.Gastos proyectados Administrativos (MENSUAL)

Item | Descripcion |Cantidad | Valor Unitario | Valor Total
1 |[Personal 3950
1.1 |GERENTE GENERAL 1 950 950
1.2 |QUIMICO FARMACEUTICO 1 1400 1400
1.3 |TECNICO EN FARMACIA 2 750 1500
1.4 [CONTADOR 1 120 100
2 |Gastos Operacionales 520
2.1 |ALQUILER DE LOCAL 1 400 400
2.2 |SERVICIOS BASICOS 1 100 100
2.3 |INSUMOS 20
Total 4470
Tabla 10 : Gastos Proyectados Administrativo
Fuentes : Propia

5.8.Gastos proyectados de comercializacion

Item | Descripcion | Cantidad | Valor Unitario | Valor Total
1 |COMERCIALIZACION POR DISTRIBUCION 9.00
1.1 |PAPEL 1 S/.2.00 S/.2.00
1.2 |BOLSAS PEQUENAS 2 S/.1.00 S/.2.00
1.3 |BOLSAS GRANDES 2 S/.2.50 S/.5.00
2 |COMERCIALIZACION POR VENTAS S/. 16.67
2.1 |PUBLICITARIOS (informativo) 1 S/.5.00 S/.5.00
2.2 |BOLETA DE VENTA 2 S/.5.83 S/.11.67
Total| S/. 25.67
Tabla 11 : Gastos Proyectados de Comercializacion
Fuente : Propia
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5.9.Flujo Econ6mico

e Las ventas en los afios 4y5 se reducen porque se estima que a partir del cuarto afio exista una competencia lo cual

hara que nuestras ventas se reduzcan.

| Afio 0 | Aho 01 Aho 02 ARc03 |  Afo04 Aho 05

Ingresos S/ 121,660.80|S/. 133,826.88 S/ 147,20957|S/. 110,407.18|S/. 110,407.18
Costos variables S/, -47,636.00|S/. -47,636.00 S/ -47,636.00|S/. -4763600|S/. -47,636.00
Costos fijos S/, 6£24000|S/. 6£24000|S/. 624000[S.  624000(S.  6,240.00
Utilidad Bruta S/, 67,784.80|S/. 7995088 S/  9333357|S. 56531.18|S/.  56,531.18
Gastos Administrativos S/, 47,400.00]S/. -47,40000[S/ -47,400.00[S/. -47.40000]S/. -47.400.00
Gastos de Comercializacion -308 -308 -308 -308 -308
Utilidad Operativa SI. 20,076.80|S/. 3224288[S/ 45625575 882318 S/. 8,823.18
Depreacion 0

Utilidad antes de impuesto S 20,076.80|S/. 3224288|S/. 4562557 S/ 882318 S/.  8,823.18
Impuestos(1.5) 1.5% S, 182491[S/. 200740|S/. 220814|S.  165611|S.  -1656.11
Utilidad despues de impuesto SI. 18,251.89|S/. 3023548 S/ 43417429/ 7,167.07 | SI. 7,167.07
Depreacion 0 0 0 0 0
Inversion - 8,520.20
Capital de Trabajo -11832.00
Utilidad Neta 'S, 2035220 |SI. 18251.89|S/. 3023548 |S/. 43417.42 ]S/ 7,167.07 | SI. 7.167.07

Tabla 12 : Flujo Econémico

Fuente : Propia
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5.10. Anélisis Econémico

COK 10%
VAN S/. 63,193.97
TIR 112%
Tabla 13 : Analisis Econdmico

Fuente : Propia
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Capitulo IV PROPUESTA FINAL

Decision de Inversion

Segun los indicadores obtenidos del flujo de caja, muestran que el
proyecto es rentable solo para los primeros afios de funcionamiento, por
lo cual se optara a invertir en el proyecto.

De rentabilidad esperada y al costo de capital en los préximos afios.

Recomendaciones

Realizar métodos para recaudar informacion con un muestreo no inferior

al 50% de la poblacion, lo cual dara una informacion mas real y concisa.

Al poseer una cantidad de demanda estable con rentabilidad solo en los
primeros afios; se recomienda aplicar el proyecto como plan piloto para
asi ganar experiencia real del mercado de dicha zona y reforzarlo a
futuro para aplicarlo en la misma zona cuando la poblacién crezca o en
otra zona con las mismas necesidades requeridas con mayores

demandas y que contengan mayor poblacién.

Conocer las necesidades reales del paciente o usuario por medio de
monitoreo en los primeros meses de actividad para asi poder
abastecerse de productos especificos para la zona y cumplir con sus

verdaderas necesidades.
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Realizar estrategias de marketeo por especialistas y a su vez con la
ayuda y capacitacion de los proveedores de medicamentos de confianza
para permanecer posicionado y estar ‘preparados para futuros

competidores.

Continuar en el mercado hasta que aparezcan las futuras competencias,

después de ello realizar cuadros comparativos de ventas e ingresos

para determinar un verdadero marguen de disminucion de ventas.
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CONCLUSIONES

1.- Concluido el proyecto se demuestra que la zona denominada Vifiani B
requiere urgente un local de salud cercano y accesible, para cubrir las

diversas las atenciones necesarias de salud.

2.- Se necesita dar conocer y educar sobre temas de salud a los habitantes
de la zona ya que estos poseen poco conocimiento basico en cuanto al

cuidado de salud y prevencion de enfermedades.

3.- Al utilizar el modelo Canvas, se pudo determinar las necesidades reales
del mercado con demanda real, dando asi estrategias y propuestas de
valor para los clientes, los cuales son recursos claves para elaborar un

modelo de negocio.

4.-Segun las encuestas y observaciones que se realizaron, se logro
demostrar que el proyecto tiene aceptacion por parte de los habitantes de

la zona lo cual seré& favorable para y rentable.

5.- Los indicadores economicos del proyecto, determinaron su viabilidad,
mostrando cifras favorables, sin embargo este no sera rentable cuando se

de la competencia.
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TABLA N°06: Detalle

ANEXO

CALCULO DE LA PROYECCION DE INGRESOS EN UNIDADES

Medicamento

Medicamento

comerciales | comerciales Medicamento Prod.ucFos Complementarios
UEVOS conocidos generico Sanitarios
Cantidad por el porcentaje
obtenido(58%) 464.00 464.00 464.00 464.00 464.00
Margen de ventas 25% 25% 30% 15% 25%
Ventas estimadas en
unidades del mes 116 116 139 70 116
Meses en el afo 12 12 12 12 12
ANO 1 1,392 1,392 1,670 835 1,392
ANO 2 1,531 1,531 1,837 919 1,531
ANO 3 1,684 1,684 2,021 1,011 1,684
ANO 4 1,263 1,263 1,516 758 1,263
ANO 5 1,263 1,263 1,516 758 1,263
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TABLA N°07: Detalle

CALCULO DE LA PROYECCION DE INGRESOS EN SOLES

Proyeccion de Ingresos en Nuevos soles

Ingresos en unidades ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Medicamentos comerciales
nuevos 1392 1531.2 1684.32 1179.024 1179.024
Medicamentos comerciales
conocidos 1392 1531.2 1684.32 1179.024 1179.024
Medicamentos genericos 1670 1837.44 2021.184 14148288  1414.8288
productos sanitarios 835 918.72 1010.592 707.4144 707.4144
complementarios 1392 15312 1684.32 1179.024 1179.024
6682 7350 8085 5659 5659
Precio de venta CALCULO DE LOS INGRESOS DE DINERO( ING UNI * PV )
Medicamentos comerciales
nuevos §/.22.50[ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Medicamentos comerciales
conocidos §/.22.50| $/.31,320.00{ S/.34,452.00| S/.37,897.20|  S/.26,528.04| S/.26,528.04
Medicamentos genericos §/.12.50| S/.31,320.00{ S/.34,452.00| S/.37,897.20|  S/.26,528.04| S/.26,528.04
productos sanitarios §/.14.00] S/.20,880.00[ S/.22,968.00| S/.25264.80|  5/.17,685.36| S/.17,685.36
complementarios §/.5.00 S/.11,692.80] S/.12,862.08| S/.14,148.29 5/.9,903.80| S/.9,903.80
§/.6,960.00]  S/.7,656.00] S/.8421.60 5/.5895.12| S/.5,895.12
§/.102,172.80 5/.112,390.08| S/.123,629.09|  S/.86,540.36| S/.86,540.36

TABLA N°08: Detalle

CALCULO PROYECTADO EN UNIDADES

CALCULO PROYECTADO EN UNIDADES

800 COSTOMES VENTA MES CANTIDAD
. IEmEE promedio |venta vgnta preciod 464

precio base|de margen femradE | estimad | valor de venta eventa del | MARGEN

[/ COSTO de . de venta | dia aen del mes mes cE=o
ganacia und del

S/.7.50 300% |S/.22.50 4 116 S/.870.00] S/.2,610.00 25.00%
S/.9.00 250% |S/.22.50 4 116 S/. 1,044.00f S/.2,610.00 25.00%
S/.6.25 200% |S/.12.50 5 139 S/. 870.00] S/.1,740.00 30.00%
S/. 10.00 40% |[S/.14.00 2 70 S/. 696.00 S/. 974.40 15.00%
S/.4.00 25% |S/.5.00 4 116 S/. 464.00 S/. 580.00 25.00%
; J 19 557 S/. 3,944.00| S/. 8,514.40 120.00%
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TABLA N°09: Detalle

CALCULO DE LA PROYECCION DE COSTOS EN NUEVOS SOLES

Precio base (valor unitario)

S/7.50

Proyeccion de ingresos unidades

1392

Proyeccion de ingresos en soles | g/10.440.00

Nota: Para calcular el monto de la proyeccion en soles para los siguientes

productos y afnos, se realiza del mismo modo.
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