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RESUMEN

El presente proyecto fue realizado a todas las farmacias populares del Canton Milagro,
dedicadas a la comercializacion de productos farmacéuticos. Farmacias que estan
sujetas a problemas con las franquicias farmacéuticas que estan afectando a las
actividades de las farmacias locales, motivo por el cual se propuso realizar un Estudio
de la afectacion de franquiciados farmacéuticos nacionales al crecimiento de las

pequefias farmacias en el cantén Milagro.

El trabajo esta distribuido por cinco capitulos que componen toda la tesis, se detalla
minuciosamente la problemética, sus causas, efectos, objetivos, delimitacién,
formulaciéon y su correspondiente justificacidn, se establece una pequefia resefia
histérica sobre esta actividad comercial, ademas toda la informacién necesaria para una

mejor comprension del trabajo investigativo como:

Franquiciador: es quien aporta la denominacion social, nombre comercial, insignia y

marca de fabrica, de comercio o de servicio, asi como los conocimientos y experiencias.

Franquiciado: debe reunir una serie de cualidades, ya que el franquiciador utiliza a los
franquiciados como piezas clave desde el momento en que éstos son los encargados

de la venta del producto o prestacion del servicio.

Marca Comercial: es uno de los elementos distintivos del producto y el principal
indicativo formal a efectos comerciales y legales. La franquicia tiene su punto de apoyo

en el valor de la marca.

Ademas se desarrollé el marco metodolégico, determinando el universo; al sector
farmacéutico del cantén Milagro, para el calculo de la muestra, donde se aplicé
encuestas, para conocer con exactitud sobre la problemética planteada, una vez
obtenidos los datos de esta herramienta se procedié a realizar la interpretacion de los
resultados es decir la recoleccion, tabulacion y analisis del instrumento investigativo,

donde se constatd que la mayoria de las personas que laboran en la farmacia,

XIX



propietarios y familiares les agrada la propuesta. Informacion relevante para afianzar
con certeza la propuesta, donde se detalla todo lo concerniente a las franquicias.

Asi mismo consta un contrato en la que figuran dos partes independientes: el
franquiciador y el franquiciado. Por una parte, el franquiciador (0 empresa
franquiciadora) cede el derecho - licencia a utilizar su marca empresarial, durante un

tiempo y lugar determinados.

También se realiz6 un detalle de gastos incurrido en esta propuesta, logrando con este
trabajo un beneficio para esta empresa asi como para los autores de este trabajo,
puesto que a través de sus conocimientos se convierten en un aporte al desarrollo
empresarial de todas las farmacias. Esperamos que el trabajo cubra con las
expectativas para emitir un buen criterio sobre lo tratado y cumplir con un requisito

previo a la obtencion del titulo de tercer nivel.
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ABSTRACT

This project was undertaken to pharmacies Canton popular Miracle, dedicated to the
marketing of pharmaceutical products. Pharmacies that are subject to problems with
pharmaceutical franchises are affecting the activities of local pharmacies, why is
proposed to conduct a study of the involvement of national pharmaceutical franchisees

growth of small pharmacies in Canton Milagro.

The work is distributed by five chapters that make up the entire thesis , thoroughly
detailed the problems , their causes, effects , objectives, definition , formulation and
corresponding justification , establishing a historical summary of this commercial activity,
and all the necessary information for a better understanding of the legwork as:

Franchisor: Person who brings corporate name, trade name, logo and brand name,

trade or service as well as knowledge and experience.

Franchisee: must have certain qualities, as the franchisor to the franchisee uses as key

from the moment that they are responsible for selling the product or service.

Trademark: One of the distinctive elements of the product and the main indication formal

business and legal purposes. The franchise has its foothold in the value of the brand.

We also developed the methodological framework, determining the universe at Milagro
Canton pharmaceutical sector, for the calculation of the sample, which was applied
surveys, to know exactly about the issues raised, once obtained the data from this tool
proceeded to make the interpretation of the results is that the collection, tabulation and
analysis of the research instrument, where it was found that most of the people working
in the pharmacy, family owners and they like the proposal. Information relevant to

certainly strengthen the proposal, which details everything about franchising.

It also has a contract which contains two independent parts: the franchisor and the
franchisee. First, the franchisor (or franchisor ) gives the right - to use his trademark

licensed business for a time and place.
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We also performed a detail of expenses incurred in this proposal , making this work a
benefit to the company and to the authors of this study , since through their knowledge
becomes a contribution to business development in all pharmacies . Hope that the work
top with expectations to make a good judgment on the proceedings and meet a

prerequisite to obtaining tertiary degree.
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INTRODUCCION

El sector micro empresarial es una parte de la poblacion del pais que para subsistir
desarrolla espontanea y creativamente las mas diversas actividades productivas,
comerciales, o de servicio con escaso capital de trabajo, muy poca tecnologia y con
poco apoyo institucional de parte de otros sectores de la sociedad, el sector micro
empresarial de la economia lo constituye la mayor parte de la poblacién urbana y rural

del canton Milagro.

El presente proyecto trata a las Farmacias y su desempefio periodo 2008 -2013 le
presentamos a usted y contiene una informacion sistematica y coherente del proceso y

desarrollo de nuestra investigacion.

Este proyecto se origina por el desconocimiento de los propietarios de las farmacias del
nuevo cambio que consiste en tener mejores precios y una excelente atencién al cliente
con los diferentes items que buscan para el mejoramiento de la salud integra de la

persona y que se debe manejar con eficacia las nuevas tendencia tecnolégicas.

Ya que nos encontramos en una época en la que el avance tecnoldgico no tiene limite
cada vez existen mas recursos informaticos que permiten hacer facil el trabajo de cada

persona en diferentes areas del micro negocios de farmacias.

El desafio que nos propone estas nuevas tendencias nos invita a familiarizarnos
afectivamente y extensivamente con nuevas herramientas de marketing que nos
invaden en el mundo actual, convirtiéndose en una obligacidén para todas las farmacias.
Precio, calidad y estas herramientas tecnoldgicas van a formar parte de las mejoras de
las farmacias de la ciudad de Milagro para no ser absorbidas por las grandes cadenas

Nacionales e Internacionales.



CAPITULO |
EL PROBLEMA

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1.1 PROBLEMATIZACION

En la actualidad en el canton Milagro existe insatisfaccion de los propietarios de las
pequefias farmacias por carecer de estrategias que permitan mejorar el volumen de
ventas. Ventas que se ven afectadas por varios factores los mismos que conllevan a la
quiebra de los establecimientos es realmente alarmante la situacion que afrontan las
pequefias farmacias se ven perjudicadas por la presencia de las cadenas
farmacéuticas ya que no pueden competir en precios, stock, variedad de productos y

descuentos.

Los compromisos que tienen los proveedores con las cadenas farmacéuticas de mayor
reconocimiento en este mercado han permitido que no abastezcan a las pequefas
farmacias de los medicamentos, materiales e insumos, debido a que sus pedidos no
cumplen con su nivel de ventas, motivo por el cual se han visto en la necesidad de
buscar otros medios para lograr obtener los articulos farmacéuticos pero a altos costos,
esto ha originado una baja rentabilidad de sus negocios, por lo cual un porcentaje de
establecimientos han desaparecido del mercado . El desafio que nos propone estas
nuevas tendencias nos invita a familiarizarnos afectivamente y extensivamente con
nuevas herramientas de marketing que nos invaden en el mundo actual, convirtiéndose

en una obligacion para todas las farmacias. Precio, calidad y herramientas tecnolégicas
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van a formar parte de las mejoras de las farmacias de la ciudad de Milagro para no ser
absorbidas por las grandes cadenas Nacionales e Internacionales.

Inconformidad en los propietarios debido a la falta de alternativa para negociar ya que
hoy en dia se ha originado una verdadera pugna por que los llamados locales
independientes que son las mismas farmacias pequefias no tienen los mismos
privilegios de compra segun la asociacion de farmacias de la provincia del guayas
(Asofar-G )su presidenta explica que los franquiciados reciben descuentos vy
gratificaciones exageradas y de esa forma se toman el mercado exclusivamente esto

sucede en la provincia del guayas por ende en el canton Milagro.

El bajo stock y diversidad de producto causado por la poca visita de los representantes
de laboratorios se debe a que no solo son las grandes cadenas acaparando los
productos sino también la discriminacion por parte de los laboratorios a las pequefias
farmacias por no tener mayor poder de compra y asi se ve interrumpida la misiéon de

servir al consumidor.

Bajo volumen de ventas por precios no competitivos este factor repercute
continuamente ya que la competencia son los grandes franquiciador los mismos que se
benefician hasta en el “cien por cien”. Porque compran al por mayor mientras que las
pequenas farmacias solo tienen la opcion del beneficio del “tres mas uno” asi
originandose el motivo por el cual ellos si pueden poner un producto a menor costo y

Nosotros no.

Facturaciéon y despacho con retrasos por la demora en la entrega de pedidos.
Esta problemética se da porque en ocasiones no se llega a completar la cuota para
poder proceder a facturar por las politicas de cada una de las distribuidoras para lo
cual el representante las envia de manera conjunta con las de otras farmacias
pequefias para poder facturar y despachar ,también se da el caso que no pueden
facturar por motivo de falta de pago ,los pagos que no estan al dia o fueron pagados
con cheque mientras este cheque no se haga efectivo .En ocasiones la entrega del
pedido demora por que las distribuidoras estan en Quito o Guayaquil y no proceden con

envié inmediato.



Las consecuencias que trajo el declive de las pequefas farmacias en el cantén milagro
consistié en que las compras muy pequefias no daban suficientes margen de ganancia
las multiples distribuidoras o laboratorios farmacéuticos con una compra pequefa de
doce cajas mas una establecieron una gran diferencia en la compra de una gruesa de
cajas mas dos docenas eso implica que el margen de ganancia es mucho mayor a la de

las farmacias pequefias, que compran en menor cantidad.

Con la antigua atencion de las farmacias utilizando un caduco margen de inventario
manual y obteniendo en las farmacias una mala distribucién de los productos por su
semejanza esto conlleva a que la atencién al cliente sea lenta poco eficiente y al no
poseer multi-productos tampoco podemos ayudar al cliente entregandole su receta
completa y también la variedad de productos que las farmacias actuales las tienen.
Dejando asi el cliente en los nuevos estandares de farmacias dinero adicional por la
buena utilizacion del merchandising recordandole al cliente cuando esta en la farmacia
otra necesidad que tiene en su hogar esta es una de las tantas estrategias utilizadas

por las franquicias.

1.1.2 DELIMITACION DEL PROBLEMA
Pais: Ecuador

Region: Costa

Provincia: Guayas.

Canton: Milagro.

Lugar: Farmacias de la ciudad de Milagro
Area: Comercializacion

Sub é&rea: Planificacion y gestién de ventas

Tiempo: El estudio se desarrolla en seis meses



1.13

FORMULACION DEL PROBLEMA DE INVESTIGACION.

¢ Como incide la carencia de estrategias que mejoren el volumen de ventas en la

insatisfaccion de los propietarios?

1.14

1.15

SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA.

¢,De qué manera afecta la falta de alternativas para negociar en la inconformidad
de los propietarios?

¢ Como influye la poca visita por los representantes de laboratorios en el bajo
stock y diversidad de producto?

¢En qué forma repercute los precios no competitivos en el bajo volumen de
ventas?

¢ Como perjudica la demora en la entrega de los productos en la facturacién y
despachos con retrasos?

DETERMINACION DEL TEMA.

Estudio de la afectacion de franquiciados farmacéuticos nacionales al crecimiento de

las pequefias farmacias en el canton Milagro.

1.2 OBJETIVOS.

1.2.1

OBJETIVO GENERAL.

Determinar la incidencia que genera la carencia de estrategias en la insatisfaccion de

los propietarios.

1.2.2

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Determinar la afectacidon que genera la falta de alternativas para negociar en la
inconformidad de los propietarios.

Identificar la influencia que genera la poca visita de los representantes de
laboratorios en el bajo stock y diversidad de producto.

Determinar la repercusion que genera los precios no competitivos en el bajo

volumen de ventas.



e Determinar el perjuicio que genera la demora en la entrega de productos en la

facturacion y despachos con retrasos.
1.3 JUSTIFICACION.

1.3.1 JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION.

La investigacion propuesta busca mediante la aplicacion teorica y conceptos basicos de
marketing, Recursos humanos, administracion y finanzas encontrar estrategias que nos
proporcionen ideas y criterios en la implementacion de la asociacion de propietarios de
farmacias para crear una area responsable para asi permitir concertar diferentes
mecanismos de administracién u organizacién en esta propuesta que se proyecta de
manera necesaria implementarla para poder ser competitivos dentro del mercado de

farmacos en la ciudad de Milagro.

Para alcanzar el cumplimiento de los objetivos de este estudio, se acude al empleo de
las diferentes técnicas de investigacion como métodos y herramientas para medir el

grado de insatisfaccion en propietarios y clientes.

A través de la aplicacion de las encuestas, con esto se busca conocer las preferencias,
gustos y expectativas de los clientes y propietarios ante la diversidad de productos y

descuentos que ofrecen las grandes cadenas de farmacias en la ciudad de Milagro.

De acuerdo con los objetivos de la investigacidn su resultado permitird encontrar
mecanismos que se direccionen al cumplimiento de cada uno de los objetivos
planteados para este estudio. Mediante este estudio se podra obtener la informacién
requerida y necesaria para la implementacion de esta propuesta que se torna atractiva
ante la sociedad, ademas que aportara a la economia interna de la ciudad de Milagro
para esto es necesario determinar las causas que contribuyen a este problema y

buscar las posibles soluciones al mismo.



CAPITULO 2
MARCO REFERENCIAL

2.1 MARCO TEORICO.

2.1.1 ANTECEDENTES HISTORICOS.

En los ultimos afos el sistema de negocios por franquicias (franchising) alcanzo un
explosivo desarrollo gracias a la globalizacion de las economias y se cre6 una creciente
apertura en este proceso de transformacion del capitalismo. El sistema de franquicias
constituye una de las maneras mas rapidas y efectivas de expansion sin necesidad de
realizar grandes inversiones de capital y recursos humanos de manera directa, asi
llegando a convertirse en una de las opciones de crecimiento que muchas empresas
reconocidas y aceptadas en su lineas de negocio estan adoptando en la actualidad en
el pais existen lineas de productos y multiples servicios en modalidad de franquicia
desde hace algunas décadas una de estas es CRUZ AZUL del Grupo DIFARE, con
mas de 700 locales franquiciados asi llegando a constituir la red mas grande de

franquicias del Ecuador y una de las mas antiguas desde el afio 1996 .

DIFARE primera empresa que propuso a las farmacias la idea de unirse para comprar
en conjunto y obtener mejores descuentos, propuesta que en la actualidad ha venido
afectando de manera constante a los propietarios de las pequefias farmacias. Asi es
como hoy en dia las pequefias farmacias luchan por su territorio. Es como David y
Goliat. Un combate que se dio en Tierra Santa entre el campedn de los filisteos y un

joven pastor sin experiencia de guerra “La historia se repite”.



Las grandes cadenas de farmacias en el cantdn Milagro destierran a las pequefas

farmacias

La asociacion de farmacias, Boticas y Droguerias del Guayas (Asofarbodrog) dice que
la industria vive una pelea constante que interrumpe, segun el gremio su mision de
servir al consumidor, esta guerra constante es también la que ocasiona la problematica
antes mencionada la de la insatisfaccion de propietarios de las pequefias farmacias en
el canton Milagro.

En el cantén Milagro encontramos franquicias del Grupo DIFARE con sus (cadenas de
Cruz Azul y Comunitarias) Y GPF (Sana Sana) captando asi el 72% del mercado

ambas empresas tienen un manejo de flujo de ventas elevadas.

2.1.2 ANTECEDENTE REFERENCIAL

Proyecto: Analisis de una franquicia, sector farmaceéutico
Autor: Arely Uriostegui Jiménez
Lugar y Fecha de publicacion: México, Febrero 2012

En el sector farmacéutico se ha observado un crecimiento acelerado en el
establecimiento de Farmacias tanto como negocios independientes (con venta de
Medicamentos de patente y/o Genéricos) y como grandes cadenas de Franquicias de
Medicamentos Genéricos.

Actualmente, el sistema de Franquicia representa una forma de hacer negocio, basado
en la confianza y comunicacion de las partes, con una estimaciéon de probabilidad de

éxito mayor a la que se tiene con un negocio independiente.

Proyecto: Analisis del entorno empresarial del mercado farmacéutico y su incidencia
socio econOmica en las pequefias y medianas farmacias de la ciudad de Portoviejo.
Afio 2008 — 2010

Autor: Luis Adrian Cedeiio y Jessica Intriago Pefafiel

Lugar y Fecha de publicacién: Manabi-Ecuador 2010



En la actualidad los cambios tecnologicos que se dan dia a dia hacen necesario
optimizar los recursos sean estos materiales o financieros, en los Paises desarrollados
las pequefias empresas para poder subsistir tiene que aliarse con las grandes si
guieren mantenerse vigentes en el mercado.

Es frecuente ver en los noticieros econdémicos notas sobre alianzas entre compafiias
de gran renombre con otras de igual o menor desarrollo, y nos preguntamos porque una
empresa de gran tamafo querria asociarse con otra menor? Es claro suponer que
ambas empresas se veran beneficiadas con esta sociedad, y que ambas buscan

solucionar un problema sin tener que invertir o arriesgar solas para conseguirlo.
GRUPO DIFARE

Es un conjunto de empresas ecuatorianas, que durante 20 afios, se han dedicado a
desarrollar el mercado farmacéutico en el pais, especializdndonos en la distribucion y
abastecimiento de productos para las farmacias del pais.

A través de un servicio especial, rapido, y frecuente de logistica, el desarrollo e
implementacion de tecnologia a la farmacia para la administracion de su negocio, y un
amplio surtido de productos con los mejores descuentos, han logrado posicionarse en la
farmacia, consolidandose como lideres en el mercado de distribucién farmacéutica en el

Ecuador.

2.1.3 FUNDAMENTACION

Este proyecto esta ideado para llevar a cabo una lucha inigualable entre el grande con
el chico esta distribuidora se va a encargar de suministrar todo tipo de medicina con
una sola factura de conjunto con las farmacias pequefas y mejorar en todo sentido en
el aspecto comercial mejorar el famoso descuento de las 3 cadenas de farmacias que
tenemos aqui en la ciudad de Milagro y las veinte y ocho farmacias pequefias o

minoristas.

Para esto se ha llegado a un acuerdo mutuo y tratar de equiparar las fuerzas
comerciales y farmacéuticas de la ciudad y ahora tener todos un mismo valor y solo que

el cliente final como siempre tiene la ultima palabra.



Hacer una reingenieria de manera general, esta creaciéon de la ASOCIACION DE
FARMACIAS permitira que la distribuidora o laboratorio farmacéutico tener en una sola
factura lo necesario para mejorar el precio de venta para la asociacion eso permitird
enfocar en una atencidn personalizada y generar la seguridad que para toda
emergencia la asociacion tendra los medicamentos necesarios y seguir al paciente de
manera correcta lo que el médico le receta esto no se da en nuestro medio a mas de
uno en una emergencia no puede encontrar la receta completa o recorrer muchas
farmacias para tratar de ahorrar eso se quiere evitar aqui en la ciudad estas veinte y
ocho farmacias ubicadas estratégica mente en toda la ciudad permite abarcar a toda la
ciudad este mercado horizontal e independiente contaran con ese respaldo estratégico
y brindar todas las garantias como capaciones de ambito productivo, comercial,
tributario y no tener alguin inconveniente mas aun estar comprometidos con nuestra

ciudad.

Este servicio de calidad para tener el crecimiento necesario a tres afios de trabajo y
comercializacion generados por volimenes de ventas ya que ahora una farmacia
moderna cuenta con muchos servicios que en el trascurso de ese tiempo tener un
crecimiento o llegar al treinta % del mercado local esto generara una reinversion

constante y aprobar cambios que al poseer variables no definidas o variables flexibles.

Mejorar con este acceso y esta estrategia como farmacias asociadas generara un

cambio profundo y con esto se espera también lo generalicen en otros cantones.
LA FRANQUICIA EN OTROS PAISES

Son muy pocos los Paises que regulan ampliamente las relaciones emanadas por un
contrato de Franquicia, como lo hace los Estados Unidos. Sin embargo, puede
mencionarse a Francia, Canada (Alberta), Australia, China, como Paises que han
establecido en sus legislaciones, disposiciones que obligan a los franquiciadores a

proveer informacion previa a los interesados.
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Mencion especial merecen México y Brasil, paises Latinoamericanos que también han
introducido legislacién de este tipo, dado el desarrollo alcanzado por el sistema de

franquicias en dichos Paises.

El World Franchise Council (Consejo Mundial de las Franquicias) como entidad que
aglutina a las Asociaciones del Franquicias del Mundo ha buscado que las legislaciones
gue se vayan creando en los Paises, promuevan el desarrollo del sistema y eviten que
se burocratice con controles inadecuados. Unidroit (International Institution for the
Unification of Private Law) ha contribuido con la elaboracion de un proyecto de Ley de
Franquicias, para ser considerado por los Paises del Mundo como un referente . Este
proyecto se refiere basicamente a la informacion previa que debe ser proveida a los

franquiciados potenciales.*
Elementos de un sistema de franquicias
1. Franquiciante
2. Franquiciatario
3. Franquicia
4. Marca

5. Conocimiento
FRANQUICIAS EN ECUADOR

La franquicia es un método de expansion empresarial mediante el cual el duefio de un
negocio (Franquiciante) permite y apoya a otra persona (Franquiciado) para que
replique su concepto y comercialice productos o servicios bajo su nombre comercial y

marcas registradas.

! CEDENO, Luis y INTRIAGO, Jessica: “Analisis del entorno empresarial del mercado farmacéutico y su
incidencia socio econdémica en las pequefias y medianas farmacias de la ciudad de Portoviejo. Afio 2008
— 2010, para obtar el titulo de Ingeniero Comercial, Universidad Técnica de Manabi, Manabi 2010.
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Este sistema tiene muchas ventajas para los involucrados y para el pais en general
porque contribuye la generacion de empresas con bajo riesgo y generacion de fuentes

de empleo, por lo que le proponemos la opcidn de convertir su negocio en franquicia.

La franquicia representa hoy en dia el sistema de expansion empresarial mas empleado
y desarrollado en las economias modernas. Son cada vez mas las empresas de todo
tipo y tamafio las que optan por esta formula de crecimiento empresarial. No obstante,
son todavia muchos los empresarios y directivos que desconocen las ventajas que

puede aportarles en el desarrollo de sus empresas.
FRANQUICIAS ACTUALES EN ECUADOR

Se estima que existen cerca de 180 franquicias internacionales y 40 nacionales

operando en el Ecuador.

La primera en llegar fue Martinizing en 1967, posteriormente llegaron otras franquicias,
tales como Kentucky Fried Chicken (KFC) en 1975, Pizza Hut en 1982, Burger King en
1986, McDonald’s en 1997.

La segunda etapa empieza en 1997 con el desarrollo de las franquicias nacionales, de
las cuales se estima que al momento existen unas 40. Algunos ejemplos de franquicias

ecuatorianas son:

Disensa, Farmacias Cruz Azul, Pafialeras Pototin, Yogurt Persa, Restaurante Pims, Los
Cebiches de la Rumifiahui, Expocolor, Docucentro, Xerox, Dinadec, Panaderia Arenas,
Pizza Papa Johns, Baskin & Robbins; Hamburguesas El Corral de Colombia, Juan

Valdez Café, Johny Roquets hamburguesas, etc.?

Las cadenas de comida rapida reinventan su negocio con nueva imagen y productos.

Este segmento mueve al afio mas de 138 millones de ddlares.

2 ARTETA, Romero: Franquicias en el Ecuador, http://www.rap.com.ec/es/franquicias-en-el-ecuador,

2010
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En 2008 por primera vez tres firmas de comida rapida se posicionaron dentro del
ranking de las 500 empresas con mayores ventas del pais. A Int Food Services (KFC),
la Unica que figuraba en el listado, se sumé Deli International (ElI Espafiol), y finalmente
Arcgold del Ecuador (Mc Donald’s). Estas empresas aprovecharon la bonanza de
dinero circulante que hubo durante 2008 y aunque en 2009 el panorama no ha sido
igual de alentador contintan invirtiendo en el posicionamiento de sus marcas dentro del

pastel de los fast food, un segmento que mueve mas de 138 millones de ddlares al afio.

La gigante estadounidense Burger King, con presencia en 61 paises, también busca
posicionarse entre los lideres. Recientemente Alirap S.A., su representante en Ecuador,
presentd el proyecto de remodelacion en su red de 14 locales al que destinara 1,5
millones de dolares. Para financiar parte del proyecto, Burger King realiz6 este afio una

titularizacion por 1,25 millones de délares.

FRANQUICIAS DISPONIBLES EN ECUADOR 2013

POLLO STAV. Venta de pollos a la parrilla.

Restaurante PIM'S: Pim’s es una marca Internacional cuyo nombre proviene del
exclusivo licor Inglés PIMM’'S, y ha sido Registrada en Ecuador desde 1981 por
Alejandro Baraya bajo convenio internacional con la Pimm’s Limited de Londres. Sus
Registros reposan en el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI). Ofrece su
marca a un costo de $ 35 mil por cinco afios y una regalia mensual de 9,5%. La
inversion del franquiciado puede ascender hasta en 9.500 doélares, mas la adecuacion

del local y el “stock” inicial de mercaderia.

Franquicia YOGURT PERSA: Cadena de Comidas Rapidas que con un nuevo
concepto que entrelaza salud y sabor fue penetrando en la mente y el paladar de la
familia  guayaquilefia, instituyéndose “una nueva forma de  comer’.
SUBWAY: La franquicia SUBWAY® es la cadena de restaurantes mas grande en
América del Norte y estd en camino de ser la cadena de restaurantes mas grande del

mundo, es la cadena de restaurantes # 1 en numero total de restaurantes con mas
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establecimientos que ninguna otra cadena en la industria de restaurantes de servicio
rapido (QSR).?

Coffee & Toffee. Cafeteria.
La parrilla de HOMERO: Restaurante de Carnes a la Parrilla, fundada en 2004.
GYMBORRE ECUADOR. Play y musica. Clases para nifios.

PRESTO: Pais de origen: Espafa. Tintoreria/lavanderia rapida con la mas alta calidad
— una hora de servicio. Afio de establecimiento: 1994. Tiendas propias: 51. Tiendas

franquiciadas: 490.
HIGIENSEC TINTORERIAS. Empresa espafiola de lavado en seco.

LOS CEBICHES DE LA RUMINAHUI. Establecimiento de comida con especialidad en

mariscos.

CORREOS DEL ECUADOR. Negocio postal.

VIAJES ECUADOR. Forma parte de Globalia, el primer grupo turistico espafiol.
SERVIENTREGA. Envio de paquetes y mas.

PELUQUERIA ZULUOAGA. Servicios de pelugueria y mas.

PERFUMERIA BIBI'S. Venta de perfumes y relacionados.

CELLULEM BLOCK. Empresa europea gue se especializa en tratamientos de celulitis y

adelgazamiento.
THE GROWTH COACH: Capacitacién y coaching para negocios y ventas.

PANALERAS POTOTIN. Venta de pafales a través de tiendas especializadas.

SASOCIACION ECUATORIANA DE FRANQUICIAS, AEFRAN: las franquicias del Ecuador,
http://www.aefran.org, 2013
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FARMACIAS CRUZ AZUL. Venta de productos médicos y relacionados.
RE/MAX. Servicios inmobiliarios.

PUBLIPLAN. Consiste en aprovechar la funda de papel en la que habitualmente las
panaderias entregan un producto tan basico como el pan como nuevo medio para que

los anunciantes plasmen su publicidad.

En orden de concentracion de clientes las cadenas farmacias son:

e Farmacias Fybeca.

e Farmacias Sana Sana.
e [Farmacias Sumedica.

e Farmacias Medicity.

e Farmacias Econdmicas.
e Farmacias Cruz Azul.

e Pharmacys.

La concentracion de clientes es relativa. EI Grupo Delta se encuentra realizando
estimaciones mas fiables que seran publicadas a lo largo del 2010. La légica detras de
la necesidad de una cadena de farmacias y su expansiéon (via creacién, asociacién o
fusién) es obtener mejores condiciones de negociacion frente al productor de
medicamentos. En especial Cruz Azul (Grupo Difare) emplea y justifica su origen y éxito

en esta premisa.

LABORATORIOS FARMACEUTICOS EN ECUADOR
Aspirina - Bayer

Bayer Andina

Deutsche Pharma Ecuatoriana

Farmacias Sana Sana

Genericos Nacionales GENA S.A.
15



GRUNENTHAL

Grunenthal Ecuatoriana Cia. Ltda

Intervet Ecuador S.A

kronos Laboratorios

Laboratorios BAGO

Laboratorios HG , C.A.

Laboratorios Life

LABORATORIOS SAVAL S.A.

Laboratorios Siegfried

Master Plant del Ecuador Productos Plantas y Hierbas
naturales

Merck Ecuador C.A.

Merck Sharp & Dohme I.A. Corp. Ecuador

Nifa

Pharmabrand S.A.

Roche Ecuador S.A.

US Pharm & trade; La Unica Estrella Farmacutica
Pasos para franquiciar un negocio en Ecuador

Una de las consultas usuales de los interesados en el tema de franquicias en Ecuador

es: "Cuales son los pasos para convertir un negocio en franquicia?”. Para responder
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esta pregunta, primeramente debemos mencionar que los elementos basicos

necesarios para que una empresa pueda acceder al sistema de franquicias* son:

e La empresa debe ser exitosa.

e Es necesario un know how (como hacer) diferenciado.

e Concepto de negocio transmisible a terceros.

e Debe tener la propiedad o autorizacion del uso de la marca y los distintivos de la
empresa.

e Finalmente debe estar en condiciones de dar soporte técnico continuo a los

franquiciado.

A continuacion presentamos los pasos recomendados para convertir un negocio en
franquicia. Para dicho proceso es importante el asesoramiento externo de
profesionales que posean experiencia en el tema de Franquicias y que se integren al
comité de franquicias que debe ser formado.

1.- Analisis de Viabilidad de Franquicia.

Para conocer si la empresa estd en condiciones de iniciar un proceso de expansion
mediante la formula comercial de franquicia, es necesario realizar un Analisis de
Viabilidad, el cual permitir4 verificar el cumplimiento de los requisitos necesarios sobre

el concepto del negocio.

De este analisis se podra obtener informacién importante que permita direccionar las
estrategias de la empresa, y le dird si esta actividad sera interesante o no para él y para
sus potenciales franquiciados, no solo para adquirir la franquicia, sino para subsistir en

el mercado exitosamente
2.- Planificacion Estratégica.

Planear significa disefiar un futuro deseado e identificar las formas para lograrlo.

* SANTILLAN Mancero, Guido Ing. MBA, Registro de Marcas y Asesoria Legal, www.villagranlara.com,
2010
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El Plan Estratégico debe contener al menos la siguiente informacion:

La Mision y Vision de la empresa.

Los valores y principios

Compresion del Mercado.

Metas de crecimiento de la franquicia.

Andlisis de la competencia.

Estrategias de publicidad.

Recursos Humanos, financieros y operacionales existentes y necesitados.

Un plan de desarrollo participativo con metas y cronolégicas.

3.- Definicién del Punto Piloto.

El lugar donde se realizardn las pruebas se denomina punto piloto. Los
establecimientos piloto son aquellos utilizados como campo de prueba por el
franquiciador para mejorar sus concepto de franquicia y para investigar y desarrollar los
productos y estrategias de la red de manera que minimice el riego de sus futuros

franquiciados.
4.- Elaboracion de Manuales de Franquicia.

Los diversos Manuales necesarios suelen ser habitualmente los que sefalamos a
continuaciéon y sirven como base para responder a las interrogantes y problemas
comunes sin necesidad de recurrir con el franquiciante y de esta manera resolver el

problema mas rapido.

e Manual de Preapertura

e Manual de Operaciones

e Control y Supervision

e Manual de Capacitacion

¢ Manual Ventas y Servicio al Cliente
e Manual Econémico-Financiero

¢ Imagen Corporativa

¢ Manual de Software
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5.- Contrato de Franquicia.

El contrato de franquicia constituye el pilar basico de toda franquicia, ya que regulara la
relacion entre las partes durante toda su vigencia. El contrato es un documento que
informa y protege el buen funcionamiento del sistema de franquicias.

Es necesario mencionar que en Ecuador no se cuenta con ley de franquicias, por lo que
el contrato tiene mas importancia. No existe un modelo Unico de contrato de franquicia
puesto que las clausulas del mismo variaran dependiendo del tipo de franquicia del que

se trate.
6.- Definicion del Programa de Entrenamiento.
El programa de entrenamiento se deberd realizar en varias etapas:

Una formacién tedrica referente a los aspectos relativos al negocio y al sistema de
franquicia que por lo general se desarrollard en las instalaciones de la central

franquiciadora.

Una formacion préactica para la aplicacion de los conocimientos adquiridos en la fase
inicial. Aqui se planteara al franquiciado la posibilidad de una completa direccion de un

centro piloto, bajo la supervision directa de personal especializado del franquiciador.

Para la apertura inicial, por lo general el franquiciador apoya al franquiciado con sus
empleados capacitados los primeros meses de operacidn, hasta que el nuevo
franquiciado y sus empleados adquieran la experiencia y conocimientos necesarios.

7.- Mercadeo de Franquicias.

Se refiere al procedimiento que debe hacer el franquiciante para concretar la
comercializaciéon de las franquicias. Para ello se debe entender el mercado al que esta
dirigida la franquicia, y luego conseguir las personas interesadas en invertir. La

obtencion de candidatos puede hacerse a través de distintos medios.
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8.- Reclutamiento y Seleccién de los Franquiciados.

El reclutamiento de los futuros franquiciados constituye una clave para el éxito de la red
franquiciada, una mala seleccion de un franquiciado llevara al fracaso de al menos un

punto de venta y al deterioro de la imagen de toda la cadena.

Una franquicia es un negocio que requiere que el franquiciado cumpla con un "perfil”
previamente definido. El franquiciante debe evaluar con cuidado a los posibles
franquiciados y solo otorgar franquicias a los prospectos que reunan los requisitos

necesarios.
9.- Investigacién, Desarrollo y Asistencia Técnica Continua.

La Investigacion, Desarrollo y la asistencia técnica son las actividades que el
franquiciante debe ofrecer al franquiciado continuamente. Es decir el franquiciado
necesita contar con toda la ayuda, el apoyo, la experiencia y los conocimientos del
franquiciante para operar con éxito su unidad durante la vigencia del contrato. Las

actividades continuas que el franquiciante debe realizar son:

e Actualizaciéon de manuales.

e Asesoria de campo.

e Control de operaciones.

e Supervision continda.

e Mercadotecnia y publicidad.

e Seminarios y convenciones.

e Desarrollo de nuevos productos, servicios y técnicas nuevas.

e Estrategias para incrementar las ventas y reducir costos, Etc.

El seguimiento adecuando de este procedimiento permitira desarrollar una franquicia

exitosa, creada de una manera profesional y que sera sustentable en el tiempo. Existen
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en nuestro pais varios ejemplos de franquicias que fracasaron por no seguir una

metodologia probada. Es asesoramiento es fundamental.®

LO QUE NO ES FRANQUICIA

No es un sistema simple de distribucion. En la franquicia esta involucrada la
concesion no solo de productos, sino también de un esquema o un formato de
negocios, esto es, propiedad intelectual.

La Franquicia no involucra un contrato de mandato, agencia o representacion.
Tanto el concedente (franquiciador) como el concesionario (franquiciado) son
personas diferentes, que no se representan ninguno a otro. El franquiciado es
considerado un empresario independiente

Valor o instrumento de inversién. Si bien la Franquicia podria ser considerada
contablemente como un activo, no constituye por si sola una inversién, que
pudiera ser transmitida libremente. Por lo general la concesion de una
Franquicia se la otorga por consideracion a la persona, al concesionario, y
cualquier transferencia de derechos supone sea calificada y autorizada
previamente por el franquiciador. °

No es una relacion fiduciaria. No hay encargos. Es un permiso que se concede a
otra persona para que reditie un formato de negocios

Por el hecho de la Franquicia, no se genera sociedad entre en Franquiciador o
Franquiciado.’

La Franquicia no involucra una relacion laboral entre las partes.

Ventajas del Franquiciante

Para el Franquiciante, la celebracién de este contrato enmarca las siguientes ventajas:

Facilita una penetracion profunda y acelerada en un mercado que no controla. Es

conocido que muchas empresas no tienen las condiciones suficientes para

5

ECUAFRANQUICIAS, como crear  franquicias de su negocio en ecuador,
Qttp://www.ecuafranquicias.com/como_crear_franquicias_de_su_negocio_en_ecuador_4845.htm, 2011

AMADOR, Josep: ¢, Qué no es una franquicia?,

http://elblogdejosepamador.wordpress.com/%C2%BFque-no-es-una-franquicia/, 2010
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crecer en forma violenta con recursos propios, ya que estos exige fuertes
capitales y la necesidad de manejar personal propio. Los anglosajones
denominan a esta ventaja con las siglas OPM que significa "othe people money"
( el dinero de otra gente)®

e Tener acceso a una nueva Fuente de capitales, sin perder o diluir el control del
sistema de marketing.

e Evitar los gastos fijos elevados que implican generalmente un sistema de
distribucion par almacenes propios.

e Cooperar con los distribuidores independientes, pero altamente motivados por
ser propietarios de sus negocios.

e Cooperar con los hombres de negocios locales bien integrados en medio de la
ciudad, de la region o del pais

e Crear una nueva fuente de ingresos basada en el saber hacer técnico comercial
que se posee.

e Realizar un aumento rapido de las ventas, teniendo el éxito un efecto bola de
nieve.

e Beneficiarse de las economias de escala gracias al desarrollo del sistema de
franquicia.

e Los franquiciadores aportan a sus franquiciados una ayuda inicial y continua Los
Servicios iniciales comprenden fundamentalmente: un estudio de merado, un
estudio de localizacion de restaurante franquiciado, una asistencia en
la negociacion de alquiler, una concepcion de la decoracion interior del punto de
venta, la formacion de la mano de obra, modelos de gestion contable y
financiera. Los servicios continuos comprenden un seguimiento operativo,
material de promocion, formacion de cuadros y empleados, control de calidad,
publicidad a nivel nacional, centralizacion de compras, informaciones sobre la
evolucion del mercado, auditorias contables y financieras, seguros aprobados,

etc.

® FRANQUICIAS, Guia de Inversién: Principales ventajas y desventajas del franquiciante y el
franquiciatario, http://www.mailxmail.com/curso-franquicias-guia-inversion/principales-ventajas-
desventajas-franquiciante-franquiciatario, Mayo 2011.
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2.2 MARCO LEGAL
LEY DE PROPIEDAD INTELECTUAL DE MARCAS EN EL ECUADOR

Art. 194. Se entendera por marca cualquier signo que sirva para distinguir productos o

servicios en el mercado.

Podran registrarse como marcas los signos que sean suficientemente distintivos y

susceptibles de representacion grafica.

También podran registrarse como marca los lemas comerciales, siempre que no
contengan alusiones a productos o marcas similares o expresiones que puedan

perjudicar a dichos productos o marcas.

Art. 201. La solicitud de registro de una marca debera presentarse ante la Direccion
Nacional de Propiedad Industrial, comprendera una sola clase internacional de

productos o servicios y contendra los requisitos que determine el Reglamento.

Art. 212. El registro de una marca tendra una duracion de diez afios contados a partir
de la fecha de su concesion y podra renovarse por periodos sucesivos de diez afos.

Art. 216. El derecho al uso exclusivo de una marca se adquirira por su registro ante la
Direccion Nacional de Propiedad Industrial.

Disposiciones legales que controlan la creacion, Organizacién y funcionamiento

de farmacias

En la actualidad el cédigo de salud y sus reglamentos, permite controlar todo lo
Relacionado en materia de salud publica o privada, asi como la constitucion,
organizacién, funcionamiento de las operaciones y actividades de los establecimientos
farmacéuticos, Los mismas que estan bajo las leyes de la republica y a la vigilancia y

control del ministerio de salud publica.
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Reglamento de control para el funcionamiento de los establecimientos

farmacéuticos

La autoridad de salud que concedera el permiso. La entidad encargada para dar
autorizacion a la apertura y funcionamiento de farmacias, es La Direccion Provincial de
Salud, a través del Departamento de Control Sanitario. Debido a que estos
establecimientos estan destinados a prestar servicios a la comunidad, por lo cual su
ubicacién ha de tomar en cuenta, las necesidades de cada sector, en relacion con su
densidad poblacional. Antes que La Direccidbn Provincial de Salud conceda la
autorizacion para la apertura de nuevas farmacias y de acuerdo a lo estipulado en el
articulo 56 del Reglamento de Establecimientos Farmacéuticos, expedido el 25 de
octubre de 1983, requiere que la Direccién Nacional de Control Sanitario haya aprobado

el respectivo estudio de sectorizacion.

Estudio de sectorizacion. La Direccién Nacional de Control Sanitario, dispone que en
los tres primeros meses de cada afio, las direcciones provinciales de salud, realicen el
estudio de sectorizacién en las areas urbanas, urbano marginales y rurales donde
podran ubicarse los establecimientos farmacéuticos. Esta entidad para conocimiento de
los interesados, exhibira los listados de los sectores en donde se podra autorizar el

funcionamiento de farmacias.

Incremento en el niumero de farmacias. La autoridad de salud concede permisos para
la instalacion de farmacias solo en el caso que ésta justifigue su necesidad, que estara
determinada por el incremento de la densidad poblacional de un sector determinado,
también se tomard en cuenta el numero y el tiempo de funcionamiento de
establecimientos similares que hubieran al momento. Ademas, el incremento de

farmacias en un mismo sector se justificara en los casos que

Distancia entre farmacias. Con el fin de racionalizar el nimero de farmacias y de
acuerdo a lo estipulado en el articulo 4 del Reglamento de Control y Funcionamiento de
Establecimientos Farmaceéuticos reformado el 21 de julio de 1988, se determina que los
diferentes sectores donde se ubiquen, se lo hara una distancia de 300 metros, con

respecto a su similar.
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Contenido de la solicitud de permiso. Para la instalacion, cambio de local o creacion
de sucursales de una farmacia, se requiere el permiso previo del Departamento de
Control Sanitario. Para obtener este permiso se debe entregar una solicitud con los

siguientes datos:

e Nombre del propietario o representante legal

e Nombre, razon social o denominacion del establecimiento, y

e Nombre del profesional, quimico - farmacéutico responsable, debidamente
registrado en el Ministerio de Salud y el respectivo colegio profesional.
Si una persona natural solicita permiso para la instalacion de una farmacia, debe
presentar un certificado con sus antecedentes policiales. Si el solicitante es una
persona juridica, debe presentar un certificado de que la compafiia esta
legalmente establecida y de que se halla al dia en el pago de sus obligaciones a

la Superintendencia de Compafias.
Marco juridico que rige a las franquicias en el Ecuador

Estan sujetas bajo disposiciones legales en el Codigo Civil, Cédigo de Comercio y
demas leyes, pero principalmente la franquicia se la establece por el acuerdo entre las
partes. En el Ecuador existe la libertad para que las partes negocien y establezcan las
condiciones, incluyendo aspectos legales, comerciales, tributarios, etc. En los casos en
gue se negocie una franquicia internacional, normalmente las compafias que desean
otorgar la franquicia tienen un modelo de contrato conocido como “Contrato Master”,

documento que sirve de base para iniciar las negociaciones.
VIIl. Condiciones de acceso al mercado

Uno de los aspectos mas importantes en cuanto al acceso al mercado ecuatoriano a la
hora de franquiciar un negocio es el hecho de que no existe ninguna ley que regule el
contrato de franquicia, por tanto la principal fuente de obligaciones proviene de lo que
suscriban las partes. Ademas es obligatorio considerar las normas establecidas en la
Ley de Propiedad Intelectual y su Reglamento, asi como en las disposiciones

pertinentes del IEPI (Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual), ya que lo se
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concede o permite usar en este tipo de negocios es justamente propiedad intelectual.
También deben tenerse en cuenta las normas juridicas provenientes del Cédigo Civil y

del Cédigo de Comercio.

En cuanto al IEPI, y al tratarse de una transferencia de conocimiento, es necesario que
la empresa franquiciadora registre su marca y el know how a su nombre, para evitar
cualquier problema de uso indebido o de plagio. El coste de registro de marcas es de
54USD por 10 afios de concesion, siendo renovable al término de este periodo. El
tiempo estimado que para hacer esta gestion suele ser de entre 5 y 6 meses. Para la
realizacion de este tramite es necesaria la participacion de un abogado, ya que se
requiere su firma para la presentacion de toda la documentacién. Los honorarios a
satisfacer pueden variar, pudiendo ser por horas o por gestion realizada, pero en
cualquier caso se puede establecer una media de 500USD para la realizacion de todos

los tramites.
MARCO CONCEPTUAL

Acuerdo de Franquicia
Un contrato escrito detallando las mutuas responsabilidades de franquiciante y
franquiciatario. Es usualmente por varios afios y cuando el contrato termina puede ser

renovado.
Calidad

Es un conjunto de propiedades inherentes a un objeto que le confieren capacidad para
satisfacer necesidades implicitas o explicitas. La calidad de un producto o servicio es la
percepcion que el cliente tiene del mismo, es una fijacibn mental del consumidor que
asume conformidad con dicho producto o servicio y la capacidad del mismo para

satisfacer sus necesidades.

Farmacia
Se conoce como farmacia al establecimiento en el cual se venden diferentes tipos de
productos relacionados con la salud, especialmente medicamentos. Una farmacia es

uno de los tipos de negocios mas necesarios con los que debe contar un barrio ya que
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es ella el unico espacio donde se pueden conseguir algunos tipos de medicamentos de
gran_importancia para la cura de determinadas complicaciones de salud

Farmacéutica

Farmacéutica es un concepto innovador en la practica de farmacia, que surgié a
mediados de los afios setenta. Establece que todos los profesionales sanitarios deben
asumir la responsabilidad de los resultados de la farmacoterapia en sus pacientes.
Abarca una variedad de servicios y de funciones - algunos nuevos para la farmacia,

otros tradicionales.

Franquicia

Un sistema de comercializaciéon, un método para distribuir bienes o servicios a los
consumidores. Concierne a dos tipos de personas-franquiciante, quien desarrolla el
sistema y presta su nombre o marca registrada y el franquiciatario que adquiere el
derecho de operar el negocio bajo el nombre o la marca registrada del franquiciante.

Franquiciador (también [lamado franquiciante)

La compariia 0 persona que entrega, por una tarifa y otras consideraciones, el derecho

de usar el nombre de su marca y sistema de operacion de negocio
Franquiciado (también llamado franquiciatario)

La persona que recibe el derecho de replicar un establecimiento establecido, con el

formato de negocios

Franquicia de distribuciéon

El franquiciador actia como intermediario en las compras, selecciona productos que
son fabricados por otras empresas y los distribuye a través de sus puntos de venta
franquiciados en condiciones ventajosas. El franquiciante cede los productos que el
mismo fabrica y/o la marca a sus franquiciados a cambio de regalias o precios de

compra mas altos.
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Infraestructura
Una infraestructura es el conjunto de elementos o servicios que estan considerados
COMO necesarios para gque una organizacion pueda funcionar o bien para que una

actividad se desarrolle efectivamente.

Insatisfaccion
Sentimiento de malestar o disgusto que se tiene cuando no se colma un deseo o0 no se

cubre una necesidad Cosa que provoca malestar o disgusto.

items Termino que se usa para hacer mencion y distribucion de articulos o productos

Merchandising

Término anglosajén compuesto por la palabra merchandise, cuyo significado es
mercadeo y la terminacion -ing, que significa accién o micro-mercadotecnia es la parte
de la mercadotecnia que tiene por objeto aumentar la rentabilidad en el punto de venta.
Son actividades que estimulan la compra en el punto de venta. Es el conjunto de
estudios y técnicas comerciales que permiten presentar el producto o servicio en las

mejores condiciones, tanto fisicas como psicoldgicas, al consumidor final.

Método

Es un procedimiento para alcanzar un determinado fin. En educacion el método es una
busqueda de conocimiento para lograr el proposito de los Proceso: Es una serie de
pasos a seguir en determinado tiempo. En todo método hay una serie de procesos a
seqguir para el desarrollo de la educacion basica en el Ecuadores para llegar hacer una

persona de bien para la sociedad.

Motivacion Debido a que el concesionario y el franquiciador se benefician del éxito de

la operacion, ambos trabajan adecuadamente para lograrlo.

Sectorizacion

El propdsito del esquema de sectorizacion es crear mecanismos Yy disposiciones con el
objetivo de realizar una mejor organizacion de la administraciony asi obtener una
mejor coordinacion y eficacia en la busqueda de los objetivos y metas que se impone.

Esta figura del derecho administrativo consiste en agrupar a dependencias y entidades
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en grupos de trabajo denominados sectores, las funciones y caracteristicas de estos
sectores.

Producto

Un producto es un conjunto de caracteristicas y atributos tangibles e intangibles (marca,
imagen de empresa, servicio...) que el comprador acepta, en principio, como algo que
va a satisfacer sus necesidades. La tendencia actual es que la idea de servicio
acomparfie cada vez mas al producto, como medio de conseguir una mejor penetracion

en el mercado y ser altamente competitivo.

Utilidades
Al asumir unos costos razonables de franquicia y convenios sobre suministros, el
concesionario usualmente puede esperar un razonable margen de ganancias, porque el

negocio se maneja con la eficiencia de unas cadenas.
HIPOTESIS Y VARIABLES.
2.1.3 HIPOTESIS GENERAL.

La carencia de estrategias que mejoren el volumen de ventas incide en la insatisfaccion
de los propietarios para el desarrollo de nuevas oportunidades de mercadeo y

crecimiento.
2.1.4 HIPOTESIS PARTICULARES.
v’ La falta de alternativas para negociar afecta en la inconformidad de los propietarios.

v’ La poca visita por los representantes de laboratorios influye en el bajo stock y

diversidad de productos.
v’ Los precios no competitivos repercuten en el bajo volumen de ventas

v La demora en la entrega del pedido perjudica en la facturacién y despachos con

retrasos.
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2.1.5 DECLARACION DE VARIABLES.

Cuadro 1. Declaraciéon de variables

La carencia de estrategias que mejoren
el volumen de ventas incide en la

insatisfaccion de los propietarios.

INDEPENDIENTE:

No tener establecido un plan de negocio.

DEPENDIENTE:
La insatisfaccion de los propietarios de

farmacias en el cantén Milagro.

La falta de alternativas para negociar

afecta en la inconformidad de los

propietarios

INDEPENDIENTE:

Inconformidad por falta de buena

negociacion.

DEPENDIENTE:

Crear estrategias

La poca visita por los representantes de
laboratorios influye en el bajo stock y

diversidad de productos.

INDEPENDIENTE:
La escasa disposicion de atender a las

farmacias minoritarias

DEPENDIENTE:

Bajo stock y diversidad de producto.

Los precios no competitivos repercuten

en el bajo volumen de ventas

INDEPENDIENTE:

Disminucion en ventas.

DEPENDIENTE:

Precios no competitivos.

La demora en la entrega del pedido
perjudica en la facturacion y despachos

con retrasos.

INDEPENDIENTE:

Despachos de medicina.

DEPENDIENTE:
Convenios.

Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira

2.4.4 OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES.




No

establecido

tener
un

plan de negocios

Independiente

Cuadro 2. Operacionalizacién de las variables

También conocido como plan de empresa,
consiste en un documento escrito en donde
se describe un negocio o proyecto que esta
por realizarse y todo lo que esté relacionado
con ello, tal como los objetivos del negocio o
proyecto, las estrategias que permitiran

alcanzar dichos objetivos

- El estudio del mercado al cual se va
a incursionar,

- La forma en que se van a
comercializar los productos.

- La inversion que se va a realizar,

- El financiamiento requerido,

-La proyecciébn de los ingresos y
egresos,

- La organizacion del negocio.

Crear estrategias

Dependiente

Se puede definir como la capacidad para
crear riqueza a fin de promover y mantener

la prosperidad o bienestar econémico.

-Calidad
-Publicidad
-Descuentos

-Infraestructura

La escasa
disposicion de
atender en la

farmacia

Independiente

Estas caracteristicas responden
principalmente, a la falta de atencion pues
debe comprender que el cliente es el pilar de
un negocio y se debe cubrir sus necesidades

ofrecer un valor anadido a su servicio.

-Clientes insatisfecho
-Perder clientes

-Poca rotacion del producto
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Bajo stock 'y -Nivel econémico
diversidad de La poca visita de los proveedores puede | -Incentivos
producto Dependiente | producir el bajo stock en una farmacia -Rotacion de productos
- Factores internos y/o externos
pueden estar afectando a su negocio.
Nunca ignore una reduccion de ventas en el | -Calidad del producto
Disminucion de
negocio. Si esto sucede, se debe preguntar: | - Campafa limitada de marketing.
ventas Independiente | "¢ Porqué ha habido una caida?" - Competencia en el mercado,
- Disponibilidad de  productos
alternativos
Valores que en el mercado no pueden |-Cadenas farmacéuticas (menos
Precios no | Dependiente | competir, se debe desarrollar ventajas | costo)
competitivos competitivas para aventajar a los rivales en | -Menores descuentos
el mercado mediante la creaciéon de valor al | -Mayoristas
cliente -Oportunidades
Es el producto que sera entregado en cada | -Equipo necesario
Dezr.)afcho de Independiente | farmacia para su distribucion al consumidor | - Planificacion de
medicina

distribucion

(capacidad instalada)
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Convenios

Dependiente

Promueven la negociacion entre partes
negociantes, expresando detalladamente en
la comunicacion, que deberd hacerse por
escrito, la legitimacion que ostenta, los
ambitos del convenio y las materias objeto

de negociacién

-Laboratorios de distribucién
-Cancelacion del producto

-Entrega del producto

Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira
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CAPITULO 3
MARCO METODOLOGICO

3.1 TIPO Y DISENO DE LA INVESTIGACION.

3.1.1 TIPOS DE INVESTIGACION:

Investigacion Aplicada: Este tipo de investigacion también recibe el nombre de
practica o empirica, se caracteriza porque busca la ampliacion o utilizacion de los
conocimientos que se adquieren para el enriquecimiento del acervo cultural y cientifico,
asi como la produccién de tecnologia al servicio del desarrollo integral del pais. La

investigacion aplicada se la usa en toda la estructura de la investigacion.

Investigacion Explicativa: Este tipo de investigacion que no solo tiene relaciéon causal,
intentando describir 0 acercarse a un problema, sino que persigue encontrar las causas

del mismo. Puede utilizar disefios experimentales y no experimentales.

En el presente proyecto se ha utilizado la Investigacion Explicativa en la parte de la
problematizacion ya que esta busca el porqué de los hechos, estableciendo relaciones
de causa-efecto.

Investigacion Descriptiva: Constituye la descripcion, registro, estudio, e interpretacion
de la naturaleza actual, y la composicién o procesos de los fendbmenos. Su analisis se
hace sobre conclusiones dominantes o sobre como una persona, grupo 0 cosa Sse

maneja o funciona en el presente.
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Este tipo de investigacidn descriptiva se basa en la realidad de hechos, y su
caracteristica fundamental es su presentacion exacta. Por lo que en nuestra
investigacion la hemos empleado en las caracteristicas de la poblacion ya que se
describe de acuerdo a las particularidades de las personas que intervienen en el

levantamiento de informacion.

Investigacion Correlacional: Este tipo de estudio persigue medir el grado de relacion
existente entre dos 0 mas conceptos o variables. Esta investigacion se la aplicara en la
tabulacion de los datos levantados en las encuestas, interrelacionando las variables que

se consideren de relevante vinculacion.

Investigacion Bibliogréafica: Es el estudio bibliografico del tema para poder conocer el
estado de la investigacion. La exploracion, seleccion, organizacién, evaluacion, critica,
e informacion bibliografica sobre un determinado tema tiene cierto valor, pues evita la

dispersion de publicaciones o permite la vision panoramica de un problema.

Se la aplica en la recopilacion de la fundamentacion basada en diferentes libros o
fuentes bibliograficas que se relacione con temas relacionados con las franquicias y
farmacias nacionales, asi como también para fundamentar los aspectos que se

relacionen con los clientes.
3.2 LA POBLACION Y LA MUESTRA.

3.2.1 CARACTERISTICAS DE LA POBLACION
Después de un profundo estudio y analisis podemos describir que la investigacion esta
direccionada a personas que laboran en las 30 farmacias del canton Milagro las mismas

gue poseen las siguientes caracteristicas:

Personas consideradas como la poblacibn econdmicamente activa, dedicadas a las
actividades de farmacéuticas en el cantén Milagro. La poblacién comprendera ademas

género, edad (mayores de 18 afios), formacion académica.
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3.2.2 DELIMITACION DE LA POBLACION,
La encuesta va a estar dirigida hacia las personas con total capacidad de comerciar, y
gue estén vinculadas a las actividades farmacéuticas, que estén localizados dentro del

casco comercial del cantdén de Milagro y sus alrededores.

3.2.3 TIPO DE MUESTRA.
Son aquellas en las que el investigador selecciona a los individuos u objetos no por
probabilidad, si no por causas realizadas con las caracteristicas del investigador.

La muestra es de tipo probabilistica, en la cual se tomara como poblacion un nimero
de 100 personas que desarrollan funciones de propietarios, administradores,
empleados y familiares de las pequefias farmacias para asi establecer la cantidad de

encuestas que se realizaran.

Es por esta razén que en nuestro proyecto esta aplicado este tipo de muestra ya que
nosotros nos hemos enfocado para encuestar a las personas dedicadas a la actividades
farmacéuticas, del casco comercial del canton de Milagro, la misma que sera

estratificada por sexo, edad y formacién académica.

3.2.4 TAMANO DE MUESTRA.

La presente investigacion se ejecutara en las farmacias populares del cantén Milagro.

e Farmacia Viviana 2

e F. divino nifio

e F Jousthine

e Distribuidora Divino nifio
e F.SantaClaral

e F. Santa Clara 2

e Farmacia M.K

e F.Piedad

e F. Marcia

e F. Guayaquil

e [. Karen
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F.
F.
F.

Liliana
Zun Jurk

Cabinas

Centro Medico Divino Nifio

Consultorios Populares

M T T T M T T T T T T T

. Adrianita

. Carmita

. Alvar

. Bolivar

. Tannyita

. Divino nifio Jesus
. Virgen del Cisne
. Cruz Verde

. EI Rey

. Daniela

. Colon

. Elizabeth

Centro Medico Encalada

m T M M m T

. Michael

. Lizet

. Santa Inés

. Santa Martha
. Ruth

. Las Pifias

Cuadro 3. Poblacion y Muestra

Farmacias

Personas que laboran en ellas
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100

Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira
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Tomando en consideracion el nUmero minimo de personas involucradas en el problema

objeto de estudio no se calculara el tamafio de la muestra.

3.2.5 PROCESO DE SELECCION.

Muestra de sujetos voluntarios.- El grupo de sujetos que intervendran en el proceso
de en cuestacion lo haran libre y voluntariamente segun su criterio, donde también

expresaran sus necesidades y expectativas, referente a la problematica planteada.

3.3 LOS METODOS Y LAS TECNICAS.

3.3.1 METODOS TEORICOS.

Método Sintesis, método que procede de lo simple a lo compuesto, de las partes al
todo, de la causa encontrada en la problematizacion a los efectos, del principio a las
consecuencias; en si es la reunién racional de los elementos dispersos en la

investigacion para estudiarlos en su totalidad asi como en sus suposiciones.

Método Inductivo: Este se empleard para conocer las opiniones de los propietarios y
clientes, se empezara con informaciones especificas para luego emitir opiniones

razonables.

Método Estadistico: Por medio de este método vamos a recopilar la informacién, la

tabularemos y procederemos posteriormente a un analisis.

3.3.2 METODOS EMPIRICOS.

Métodos empiricos complementarios o técnicas de investigacion

Que también se lo puede establecer visitando de manera simulada a las farmacias con
estos problemas y comparandolos con las competencias cercanas y distantes
estableciendo un margen empirico entre las encuestas y lo que uno percibié al

momento de visitar los establecimientos
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Método de Observacion

Identificamos los principales atributos que los consumidores valoran y los niveles de
eficacia que buscan al elegir una farmacia o una cadena de farmacias y buscamos la
importancia que dan a los distintos atributos y sus apreciaciones cuando clasifican los
varios segmentos que poseen algunas cadenas versus las farmacias tradicionales
examinando como ven los clientes en el comportamiento especifico de cada uno de los

segmentos y si la oferta es superior o igual al resto de farmacias.

3.3.3 TECNICAS E INSTRUMENTOS.

El procedimiento de nuestra investigacion lo vamos a realizar por medio de una:

ENCUESTA: La encuesta es un estudio observacional en la cual el investigador busca
recaudar datos por medio de un cuestionario predisefiado que no modifica el entorno ni
controla el proceso que se hace en esta observacion de cada una de las farmacias

afines o competencias.

3.3.4 PROPUESTA DE PROCESAMIENTO ESTADISTICO DE LA INFORMACION.

El procesamiento estadistico de la informacion se la realizara a través de la recoleccion
de datos obtenidos en la encuesta, donde se realizara el proceso de tabulacion para en
lo posterior graficar porcentualmente las respuestas que dieran los encuestados en
relacion de establecer un objetivo que nos permita estar en la cuota de mercado de esta
ciudad y definir nuestro porcentaje y de qué manera poder seguir creciendo en el

porcentaje de ventas.
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CAPITULO 4

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

En un mercado donde las grandes cadenas y franquicias farmacéuticas ganan terreno,
las pequefias boticas de sectores populares y zonas rurales buscan sobrevivir. La
férmula que esta surgiendo para algunas de ellas no es distante al esquema de negocio

gue ahora se impone.

Detras de esos modelos de negocios se intenta mantener a las boticas que luchan por
subsistir frente a la oferta y descuentos que tienen para sus clientes las grandes
cadenas. Descuentos que los pequefios locales se ven imposibilitados de transferir a

sus usuarios por no adquirir grandes volimenes de medicamentos.

Los resultados, que a continuacién se detallan, explican cudl es la situacion actual del
mercado farmacéutico del cantén Milagro y la composicién demogréafica del grupo
objetivo, al que se dirigio la investigacion.

De acuerdo a los objetivos planteados, se realizé la investigacion al segmento de
mercado meta, ubicado en el sector urbano del cantén Milagro, proporcionado

informacion necesaria para la investigacion.
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4.2 ANALISIS COMPARATIVO, EVOLUCION, TENDENCIA Y PERSPECTIVAS

1.- ¢Qué tiempo tiene en funcionamiento el negocio?

Cuadro 4. Funcionamiento del negocio

FRECUENCIA | FRECUENCIA
ALTERNATIVAS RELATIVA ABSOLUTA
1A5 34 34%
5A10 26 26%
10 A MAS 40 40%
TOTAL 100 100%

Fuente: Informacion Obtenida en el proceso de encuesta
Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira

Figura 1.
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1A5 5A10 10 AMAS

40%

34%

Fuente: Informacion Obtenida en el proceso de encuesta
Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira

Interpretacion: El grafico muestra que los negocios de farmacologia estan en
funcionamiento por mas de 10 afios lo que representa un 40%, mientras que en los
altimos afios ha existido un incremento considerable del 10% de farmacias en el cantén

Milagro.
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2.- ¢Su cargo en la Farmacia es?

Cuadro 5. Cargo en la farmacia

FRECUENCIA| FRECUENCIA
ALTERNATIVAS RELATIVA ABSOLUTA
ADMINISTRADOR 6 6%
DUENO 18 18%
FAMILIAR 27 27%
TRABAJADOR 49 49%
TOTAL 100 100%

Fuente: Informacion Obtenida en el proceso de encuesta

Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira

Figura 2.

6%

B ADMINISTRADOR
B DUENO

I FAMILIAR

B TRABAJADOR

Fuente: Informacion Obtenida en el proceso de encuesta

Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira

Interpretacion: Se puede apreciar que el 49% de las personas que se encuentran en
una farmacia laboran en ella, ademas se puede observar que el 27% son familiares, el
18% son duefios y el 6% son administradores. Por ello es necesario que se realice el
presente estudio debido que detras de estas farmacias populares existe un numero

significativo de personas que dependen de ella.
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3- ¢Cree usted que el proveedor al imponer un margen de compras incide en no

tener stock suficiente y poca diversidad de productos?

Cuadro 6. Proveedor

FRECUENCIA | FRECUENCIA
ALTERNATIVAS RELATIVA ABSOLUTA
MUY FRECUENTEMENTE 65 65%
FRECUENTEMENTE 24 24%
POCA FRECUENCIA 8 8%
NUNCA 3 3%
TOTAL 100 100%

Fuente: Informacion Obtenida en el proceso de encuesta
Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira

Figura 3.
NUNCA ] 3%
POCA FRECUENCIA 8%
FRECUENTEMENTE 24%
MUY FRECUENTEMENTE 65%

Fuente: Informacion Obtenida en el proceso de encuesta
Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira

Interpretacion: el 65% y el 24% de los encuestados manifestaron que los proveedores
imponen una base de compras y este es el motivo por lo que ellos no pueden tener un
inventario de acuerdo a las necesidades de las personas. Por ello es necesario que se
realice un acuerdo entre todas las farmacias populares para ellos poder adquirir

productos con mayor variedad y a menor precio.
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4.- ¢Usted cuenta con algun tipo de precio especial o descuentos al consumidor
final?

Cuadro 7. Descuentos en los productos

FRECUENCIA |[FRECUENCIA
ALTERNATIVAS RELATIVA ABSOLUTA
MUY FRECUENTEMENTE 5 5%
FRECUENTEMENTE 25 25%
POCA FRECUENCIA 68 68%
NUNCA 2 2%
TOTAL 100 100%

Fuente: Informacion Obtenida en el proceso de encuesta
Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira

Figura 4.
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MUY FRECUENTEMENTE 95%

-

Fuente: Informacion Obtenida en el proceso de encuesta
Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira

Interpretacion: Se puede observar que el 68% de los encuestados manifestaron que
con poca frecuencia otorgan descuentos o precios especiales debido a que ellos
adquieren los productos con un margen de ganancia minimo, y es una desventaja ante

las franquicias farmacéuticas que existen en el canton.
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5.- ¢ Al no presentar descuento bajo PVP incide en el volumen de venta?

Cuadro 8. Volumen de venta

FRECUENCIA | FRECUENCIA
ALTERNATIVAS RELATIVA ABSOLUTA
MUY FRECUENTEMENTE 72 72%
FRECUENTEMENTE 24 24%
POCA FRECUENCIA 3 3%
NUNCA 1 1%
TOTAL 100 100%

Fuente: Informacion Obtenida en el proceso de encuesta
Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira

Figura 5.

Fuente: Informacion Obtenida en el proceso de encuesta
Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira

Interpretacion: Los encuestados manifestaron en un 72% y un 24%, que muy
frecuentemente y frecuentemente al no presentar descuentos o precios bajos, si afecta
el volumen de ventas, por ello es necesario realizar este estudio ya que sera para

beneficio de todas las farmacias populares y para quienes laboran en ellas.
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6.- ¢Cree usted que su farmacia cuenta con precios competitivos VS cadenas de

farmacias?
Cuadro 9. Precios competitivos
FRECUENCIA|FRECUENCIA
ALTERNATIVAS
RELATIVA ABSOLUTA
MUY FRECUENTEMENTE 6 6%
FRECUENTEMENTE 9 9%
POCA FRECUENCIA 78 78%
NUNCA 7 7%
TOTAL 100 100%

Fuente: Informacion Obtenida en el proceso de encuesta
Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira

Figura 6.

B MUY FRECUENTEMENTE
B FRECUENTEMENTE
POCA FRECUENCIA

78%
B NUNCA

Fuente: Informacion Obtenida en el proceso de encuesta
Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira

Interpretacion: Se puede apreciar que el 78% de las personas encuestadas
manifestaron que con poca frecuencia los precios de las farmacias populares son
parecidos a las franquicias de farmacias, debido a que las franquicias tienen convenios

con grandes laboratorios y les sale el producto a bajo costo.
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7.- ¢Usted tiene retrasos en la facturacion y entrega de sus pedidos?

Cuadro 10. Retrasos

FRECUENCIA [FRECUENCIA
ALTERNATIVAS RELATIVA ABSOLUTA
MUY FRECUENTEMENTE 39 39%
FRECUENTEMENTE 48 48%
POCA FRECUENCIA 6 6%
NUNCA 7 7%
TOTAL 100 100%

Fuente: Informacion Obtenida en el proceso de encuesta
Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira

Figura 7.

POCA FRECUENCIA

FRECUENTEMENTE

MUY FRECUENTEMENTE

Fuente: Informacion Obtenida en el proceso de encuesta
Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira

Interpretacion: El 48% y el 39% de los encuestados manifestaron que frecuentemente
y muy frecuentemente ellos si tienen retrasos en la facturacion y entrega de sus

pedidos, debido a que las operaciones que se realizan no son usuales.
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8.- ¢En

adulteraciones (enviar mas de lo que pidi6)?

los despachos de medicina tiene problemas en los precios con

Cuadro 11. Despachos

FRECUENCIA | FRECUENCIA
ALTERNATIVAS RELATIVA ABSOLUTA
MUY FRECUENTEMENTE 6 6%
FRECUENTEMENTE 49 49%
POCA FRECUENCIA 42 42%
NUNCA 3 3%
TOTAL 100 100%

Fuente: Informacion Obtenida en el proceso de encuesta
Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira

Figura 8.
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Fuente: Informacion Obtenida en el proceso de encuesta
Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira

Interpretacion: Un 49% y 42% de los encuestados manifestaron que frecuentemente y
con poca frecuencia tienen problemas en la entrega de medicina con adulteraciones en
los precios debido a que no se maneja un sistema de control de mercaderia con

precios.
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9.- ¢El nivel de ventas de su farmacia es el esperado para competir en el

mercado?
Cuadro 12. Nivel de ventas
FRECUENCIA |FRECUENCIA
ALTERNATIVAS RELATIVA ABSOLUTA
MUY BUENO 3 3%
BUENO 12 12%
REGULAR 65 65%
INSUFICENTE 20 20%
TOTAL 100 100%

Fuente: Informacion Obtenida en el proceso de encuesta
Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira

Figura 9.

B MUYBUENO M BUENO REGULAR M INSUFICENTE

3%

- I

Fuente: Informacion Obtenida en el proceso de encuesta
Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira

Interpretacion: Se puede apreciar que el 65% de los encuestados manifestaron que es
regular el nivel de ventas que ellos mantienen para competir contra las franquicias
farmacéuticas, debido a que ellos adquieren mercaderia en grandes volimenes y a bajo
costos, a diferencia de las farmacias populares que se adquiere una cantidad minima

de productos y aun costo que no representa un margen de ganancia significativo.
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10.- ¢El no contar con el respaldo de un laboratorio farmacéutico cree usted

afecta su negocio?

Cuadro 13. Respaldo de laboratorios

FRECUENCIA |FRECUENCIA
ALTERNATIVAS RELATIVA ABSOLUTA
MUY FRECUENTEMENTE 53 53%
FRECUENTEMENTE 43 43%
POCA FRECUENCIA 3 3%
NUNCA 1 1%
TOTAL 100 100%

Fuente: Informacion Obtenida en el proceso de encuesta
Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira

Figura 10.
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Fuente: Informacion Obtenida en el proceso de encuesta
Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira

Interpretacion: El 53% y el 43% de los encuestados manifestaron que el no contar con

un respaldo de un laboratorio farmacéutico afecta muy frecuentemente vy
frecuentemente el negocio debido a que no se puede ofrecer productos variados y a
bajo costos, lo ideal seria tener un convenio con los laboratorio y todas las farmacias

populares para asi estar a la par con las franquicias farmacéuticas del canton.
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11.- ¢Los representantes de los laboratorios con que regularidad visitan su

negocio?
Cuadro 14. Visita al negocio
FRECUENCIA|FRECUENCIA
ALTERNATIVAS
RELATIVA ABSOLUTA
MUY FRECUENTEMENTE 10 10%
FRECUENTEMENTE 14 14%
POCA FRECUENCIA 69 69%
NUNCA 7 7%
TOTAL 100 100%

Fuente: Informacion Obtenida en el proceso de encuesta
Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira

Figura 11.
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Fuente: Informacion Obtenida en el proceso de encuesta

Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira

Interpretacion: Los representantes de laboratorios visitan con poca frecuencia (69%)
las farmacias populares de canton, debido a que ellos no saben cuantas farmacias
operan. Lo ideal seria que se realice un convenio con todas las farmacias y

laboratorios para que ambos obtengan beneficios propios.
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12.-¢Los representantes de laboratorios imponen un margen de compras para

poder acceder a descuentos?

Cuadro 15. Margen de compra

FRECUENCIA | FRECUENCIA
ALTERNATIVAS RELATIVA ABSOLUTA
MUY FRECUENTEMENTE 76 76%
FRECUENTEMENTE 18 18%
POCA FRECUENCIA ) 5%
NUNCA 1 1%
TOTAL 100 100%

Fuente: Informacion Obtenida en el proceso de encuesta
Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira

Figura 12.
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Fuente: Informacion Obtenida en el proceso de encuesta
Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira

Interpretacion: El 76% de los encuestados opinaron que los representantes de
laboratorios muy frecuentemente imponen un margen de compra para darles
descuentos, pero como cada farmacia popular adquiere poca cantidad de productos no

reciben los descuentos mientras que las franquicias si.
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13.- ¢ El nivel de ventas de su farmacia es muy elevado?

Cuadro 16. Ventas elevadas

FRECUENCIA | FRECUENCIA
ALTERNATIVAS RELATIVA ABSOLUTA
MUY FRECUENTEMENTE 9 9%
FRECUENTEMENTE 35 35%
POCA FRECUENCIA 54 54%
NUNCA 2 2%
TOTAL 100 100%

Fuente: Informacion Obtenida en el proceso de encuesta
Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira

Figura 13.
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Fuente: Informacion Obtenida en el proceso de encuesta
Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira

Interpretacion: El nivel de ventas de las farmacias populares no es muy elevado
manifestaron los encuestados en un 54% y 35% poca frecuencia y frecuentemente,
porque las personas prefieren ir a las franquicias farmacéuticas que les sale mas

barato.
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14.-¢ Usted tiene un plan de negocios?

Cuadro 17. Plan de negocios

FRECUENCIA | FRECUENCIA
ALTERNATIVAS RELATIVA ABSOLUTA
MUY FRECUENTEMENTE 15 15%
FRECUENTEMENTE 18 18%
POCA FRECUENCIA o7 57%
NUNCA 10 10%
TOTAL 100 100%

Fuente: Informacion Obtenida en el proceso de encuesta
Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira

10% 15%

¥ MUY FRECUENTEMENTE
* FRECUENTEMENTE

® POCA FRECUENCIA

¥ NUNCA

Fuente: Informacion Obtenida en el proceso de encuesta
Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira

Interpretacion: ElI 57% de los encuestados manifestaron que con poca frecuencia ellos
tienen un plan de negocios, debido a que los ingresos que ellos mantienen no son muy

significantes para realizar una inversion.
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15.-¢Usted considera que si

farmacéutica mejoraria su negocio?

tuviera un convenio con wuna distribuidora

Cuadro 18. Convenio con distribuidoras

FRECUENCIA | FRECUENCIA
ALTERNATIVAS RELATIVA ABSOLUTA
MUY FRECUENTEMENTE 54 54%
FRECUENTEMENTE 36 36%
POCA FRECUENCIA 9 9%
NUNCA 1 1%
TOTAL 100 100%

Fuente: Informacion Obtenida en el proceso de encuesta
Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira

Figura 15.

Fuente: Informacion Obtenida en el proceso de encuesta
Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira

Interpretacion: El 54% y el 36% de los encuestados manifestaron que seria factible
tener un convenio con una distribuidora farmaceéutica, debido a que ofrecerian variedad
de mercaderia y a precios bajos y podrian competir contra las franquicias farmacéuticas

ofreciendo descuentos y lo mas importante que mejoraria el negocio y sus ingresos.
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16.-¢Cree usted que satisface todas las necesidades de sus clientes?

Cuadro 19. Satisfaccion del cliente

FRECUENCIA |[FRECUENCIA
ALTERNATIVAS RELATIVA ABSOLUTA
MUY FRECUENTEMENTE 11 11%
FRECUENTEMENTE 25 25%
POCA FRECUENCIA 62 62%
NUNCA 2 2%
TOTAL 100 100%

Fuente: Informacion Obtenida en el proceso de encuesta
Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira

Figura 16.
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Fuente: Informacion Obtenida en el proceso de encuesta
Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira

Interpretacion: El 62% de los encuestados manifestaron que con poca frecuencia
satisfacen las necesidades de sus clientes. Debido a que no cuentan con la cantidad y
variedad de productos que el cliente solicita y ademas el precio también influye en la

satisfaccion del cliente.
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4.2 RESULTADOS

Los encuestados manifestaron que los proveedores imponen una base de compras y
este es el motivo por lo que ellos no pueden tener un inventario de acuerdo a las

necesidades de las personas.

Las farmacias populares no otorgan descuentos o precios especiales debido a que ellos
adquieren los productos con un margen de ganancia minimo, y es una desventaja ante

las franquicias farmacéuticas que existen en el canton.

El no presentar descuentos o precios bajos, si afecta el volumen de ventas, debido a
que las franquicias tienen convenios con grandes laboratorios y les sale el producto a

bajo costo.

El nivel de ventas que mantienen las farmacias populares son bajas para competir
contra las franquicias farmacéuticas, debido a que ellos adquieren mercaderia en

grandes volumenes y a bajo costos.

El no contar con un respaldo de un laboratorio farmacéutico afecta de manera
considerable el negocio debido a que no se puede ofrecer productos variados y a bajo
costos, lo ideal seria tener un convenio con los laboratorios y todas las farmacias

populares para asi estar a la par con las franquicias farmacéuticas del canton.

Los representantes de laboratorios imponen un margen de compra para darles
descuentos, pero como cada farmacia popular adquiere poca cantidad de productos no
reciben los descuentos, mientras que las franquicias ofrecen bajos costos y

promociones.

No tienen un plan de negocios, debido a que los ingresos que ellos mantienen no son

muy significantes para realizar una inversion.

Seria factible manifestaron los encuestados tener un convenio con una distribuidora
farmacéutica, debido a que ofrecerian variedad de mercaderia y a precios bajos,
ademas podrian competir contra las franquicias farmacéuticas ofreciendo descuentos y

lo mas importante que mejoraria el negocio y sus ingresos.
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4.3 VERIFICACION DE HIPOTESIS

Cuadro 20. Verificacion de hipotesis

HIPOTESIS GENERAL

VERIFICACION

La carencia de estrategias que mejoren
el volumen de ventas incide en la
insatisfaccion de los propietarios para el
desarrollo de nuevas oportunidades de

mercadeo y crecimiento.

Esta hipdtesis se la comprobdé en la
pregunta #3 y #4 de la encuesta realizada,
debido a que las farmacias no cuentan con
stock de productos necesarios, precios

competitivos para ofrecer un buen servicio.

Hipotesis particular N.- 1 - La falta de
alternativas para negociar afecta en la

inconformidad de los propietarios.

En la pregunta #6 de la encuesta se puede
comprobar que el la falta de alternativas
para negociar si afecta de manera
considerable al negocio debido a que no
contra

pueden competir las franquicias

farmacéuticas.

Hipoétesis particular N.- 2 - La poca
de

laboratorios influye en el bajo stock y

visita por los representantes

diversidad de productos.

La poca visita de los representantes de
farmacias si afecta al no tener una variedad
de productos y esto se puede comprobar en

la pregunta #11.

Hipétesis particular N.- 3 - Los precios
no competitivos repercuten en el bajo

volumen de ventas.

Efectivamente al no existir precios
competitivos si repercuten en la obtencién
de ingresos bajos esto se puede comprobar

en las preguntas #5 y #13.

Hipoétesis particular N.- 4 - La demora
en la entrega del pedido perjudica en la

facturacion y despachos con retrasos.

En la pregunta #7 de la encuesta se verifica
la presente hipotesis debido a que el retraso
en la entrega de pedidos si afecta en la
facturacion y en los despachos de los

productos.

Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira
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CAPITULO 5

PROPUESTA
5.1 TEMA

Disefio organizacional del area de franquiciado de una distribuidora farmaceéutica.
5.2 JUSTIFICACION

Los Diferentes cambios en la economia del pais y como estos afectan directamente al
mercado local, obligan a las empresas a implementar diferentes estrategias para poder
beneficiarse de los mismos; es por esto que el estudio de las experiencias de estas
empresas en la aplicacién de estas estrategias empresariales es fundamental para los

nuevos empresarios que buscan obtener éxito en su negocios.

En el Ecuador la llegada de grandes monstruos empresariales han permitido el
incremento de la inversion y la generacion de muchas fuentes de trabajo para la
poblacién, asi como también impulsar a que muchas empresas incrementen sus
instalaciones para no perder espacio en el mercado y poder competir y no tener riesgo

empresarial.
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5.3 FUNDAMENTACION

El sector farmacéutico, al ser abastecedor de productos, es un eslabén de una cadena
de servicios y actividades, cuya finalidad es la de proteger, prevenir y curar la salud de

la poblacion en forma ética y responsable.

Pasos para franquiciar un negocio en Ecuador

Una de las consultas usuales de los interesados en el tema de franquicias en Ecuador
es: "Cudles son los pasos para convertir un negocio en franquicia”. Para responder esta
pregunta, primeramente debemos mencionar que los elementos béasicos necesarios

para que una empresa pueda acceder al sistema de franquicias son:

e La empresa debe ser exitosa.

e Es necesario un know how (cémo hacer) diferenciado.

e Concepto de negocio transmisible a terceros.

e Debe tener la propiedad o autorizacion del uso de la marca y los distintivos de la
empresa.

e Finalmente debe estar en condiciones de dar soporte técnico continuo a los

franquiciado.

A continuacion presentamos los pasos recomendados para convertir un negocio en
franquicia. Para dicho proceso es importante el asesoramiento externo de
profesionales que posean experiencia en el tema de Franquicias y que se integren al
comité de franquicias que debe ser formado.

1.- Andlisis de Viabilidad de Franquicia.

2.- Planificacion Estratégica.

3.- Definicién del Punto Piloto.

4.- Elaboracién de Manuales de Franquicia.

5.- Contrato de Franquicia.

6.- Definicion del Programa de Entrenamiento.

7.- Mercadeo de Franquicias.
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8.- Reclutamiento y Seleccién de los Franquiciados.
9.- Investigacion, Desarrollo y Asistencia Técnica Continua.

Empresas franquiciadoras en el Ecuador
En orden de concentracion de clientes las cadenas farmacias son *;

e Farmacias Fybeca.

¢ Farmacias Sana Sana.
e Farmacias Sumedica.

e [Farmacias Medicity.

e Farmacias Econdmicas.
e Farmacias Cruz Azul.

e Pharmacys.

La concentracion de clientes es relativa. EI Grupo Delta se encuentra realizando
estimaciones mas fiables que seran publicadas a lo largo del 2010. La logica detras de
la necesidad de una cadena de farmacias y su expansion (via creacion, asociaciéon o
fusion) es obtener mejores condiciones de negociacion frente al productor de
medicamentos. En especial Cruz Azul (Grupo Difare) emplea y justifica su origen y éxito

en esta premisa.
5.4 OBJETIVOS
5.4.1 Objetivo General de la propuesta

Elaborar y proponer un plan de negocio al sistema de franquicia, mediante el Disefio
organizacional del area de franquiciado de una distribuidora farmacéutica, para
satisfacer la demanda de sector de salud y de la calidad del servicio de las farmacias

del cantén Milagro.
5.4.2 Objetivos Especificos de la propuesta

e |dentificar las caracteristicas del entorno empresarial farmacéutico
e Evaluar la insercién de multinacionales en el mercado farmacéutico

e Disefar un sistema de procesos que se adapte a las farmacias.
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e Planificar la difusibn del sistema mediante cursos de capacitacion a los

propietarios de las farmacias.

5.5. UBICACION
La Asociacion de Farmacias de Milagro se va estar situada en la Republica del
Ecuador, provincia del Guayas, Canton Milagro, Av. Mariscal Sucre Pradera 2do grupo.

Figura 17.

5.6. FACTIBILIDAD ADMINISTRATIVA
El proyecto es factible debido a que se basa en la investigacion, elaboracion y
desarrollo del trabajo mediante la intervencion del talento humano, viable para

solucionar problemas, requerimientos o necesidades existentes.

Ademas el personal requerido debe estar capacitado para llevar a cabo el proyecto y
asi mismo, deben existir usuarios finales dispuestos a emplear los productos o servicios

generados por el proyecto o sistema desarrollado.
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FACTIBILIDAD FINANCIERA

La factibilidad financiera existente en el presente trabajo es muy importante debido a
que se utilizaran recursos propios como dinero en efectivo, aportaciones de los socios.
Asi mismo como recursos ajenos que se realizaran a los acreedores como préstamos,
créditos bancarios o privados necesarios para la ejecucion del trabajo de investigacion

indispensables para su buen funcionamiento y desarrollo.
FACTIBILIDAD LEGAL

Se refiere a que el desarrollo del proyecto o sistema no debe infringir alguna norma o

ley establecida a nivel local, municipal, publica.

Requisitos para abrir una farmacia en Ecuador

Para abrir una farmacia el propietario o administrador debe tener ttitulo y cédula
profesional de un farmacéutico, farmacobiologo o quimico, sacar una licencia sanitaria o
aviso de funcionamiento otorgado por el Ministerio de Salud Publica para la
comercializaciéon de los medicamentos. Ademas en el Servicio de Rentas Internas

(SRI), se debe obtener el RUC para el funcionamiento.

Requisitos para Obtener Patentes Municipales

El tramite inicia con la compra de la solicitud de patente, donde debera llenar los
siguientes datos: Nombres completos, la razén social si tuviese la empresa o negocio,
en caso de ser empresa el representante legal debe de presentar todos sus datos,
como numero de cedula. Ademas se requiere el lugar donde se va a ejercer la actividad
econOmica, numero de teléfono, y la actividad principal a la que se escribe la patente y

la clave castratal otorgada por el municipio local.

Ademas se debe adjuntar una copia de la cédula y papeleta de votacion de la persona
que va a realizar la actividad econdémica. Constitucion de la empresa o acuerdo
ministerial para personas juridicas que también deberan acompafiar una copia de

cédula, papeleta de votacion y nombramiento del representante legal.
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Luego se ingresaré el formulario para generar el nimero de la patente. La validacién
de la misma o generacion del titulo de crédito estara lista en 24 horas a fin de que el

contribuyente cancele el valor generado.

El pago se lo puede realizar en todos los puntos de recaudacion municipal localizados
en las mismas administraciones zonales, balcones de servicios e instituciones

bancarias con las cuales rigen convenios con la municipalidad.

Requisitos para Obtener el Permiso de Funcionamiento de Locales Comerciales

Otorgado por el Cuerpo de Bomberos

Presentar solicitud del permiso otorgado por el Municipio local, ademés copia de factura

de compra de extintores o de recarga a nombre del propietario.

El cuerpo de bomberos de canton debera realizar la inspeccion de las instalaciones y

de seguridades contra incendios que tendra el local que va estar en funcionamiento.

El propietario debe cumplir las condiciones dadas por el inspector para poder emitir el

permiso de funcionamiento.
5.7 DESCRIPCION DE LA PROPUESTA

La presente propuesta detalla los procesos que se van a realizar para alcanzar el
objetivo deseado, en primera instancia muestra datos informativos de la empresa a la
que se pretende presentar el proyecto, asi mismo consta el organigrama de la unidad
de franquicias que se va ser creada donde intervendra 3 personas que ayudaran a

resolver la problematica existente y contaran con sus respectivos manuales.

Ademas los procesos que se deben de realizar para franquiciar las farmacias, un
analisis financiero para ver el rendimiento que se espera en beneficio de la unidad de

franquiciados.

También forma parte de la propuesta el impacto que se obtendrd una vez ejecutado el

proyecto, asi como el tiempo que se utiliza para realizar la investigacion.
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Misién de ECUAQUIMICA

Trabajamos para la vida con responsabilidad social, basados en el conocimiento,
experiencia y el mejoramiento continuo; propiciando negocios exitosos con nuestros

socios comerciales.
Vision de ECUAQUIMICA

Ser la marca lider en el mercado ecuatoriano en los segmentos que participamos,
destacandonos por la calidad de nuestros productos y servicios, profesionalismo e

innovacion.

Objetivos estratégicos
e Cubrir nuestras expectativas de mercado estipuladas en nuestra mision y vision.
e Generar riqueza a traves del flujo de caja mediante los distintos mecanismos de
fuentes de ingresos.
e Generar valor de mercado.
e Penetracién de mercado.
e Alcanzar niveles de excelencia en la calidad y prontitud con que se atiende al
usuario.
VALORES

Compromiso: Cumplimiento de los acuerdos establecidos a nombre de la empresa y
para la empresa.

Calidad humana: Es la actitud de respeto, empatia y solidaridad que muestran las
personas hacia el préjimo

Honestidad: Transparencia, ser consistente entre lo que pienso, lo que digo y lo que
hago, ser coherente, expresarse con autenticidad.

Pro actividad: Tomar iniciativas positivas asumiendo la responsabilidad para que las
cosas sucedan, enmarcados en las politicas y procedimientos de la empresa.

Productividad: Hacer mas y mejor con menos recursos.
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Estructura organizacional

Figura 18. Estructura de propuesta de la Unidad de Franquiciado

GERENTE DE
FRANQUICIA

ASISTENTE DE

FRANQUICIA

ASESOR DE
FRANQUICIA

Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira
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Cuadro 21. Manual de funciones

Manual de Funciones.

Nombre del cargo Gerente de franquicia

Objetivo: Dirigir las actividades de la Farmacias populares de acuerdo con las
politicas generales de la Franquicia, para asegurar el cumplimiento de los objetivos

basicos.

Funciones:

» Revision de contrato.

= Crecimiento de compra y venta.

= Aplicacién de la marca.

= Control de emblema, patente y productos.

= Dar garantia y poner a disposicion del franquiciado lo necesario.

= Determinar politicas y estrategias de mercadeo.

= Control de la comercializacion del producto con las especificaciones impuestas
en el contrato.

= Control de uniformidad operativa

» Trabajar en equipo

Perfil del cargo: = Ser objetivo

= Actitud de lider

= Iniciativa propia

» Capacidad de toma de decisiones

» Edad: de 26 a 45 afios

Requisitos: = Sexo: Indistinto

= Estado Civil: Casado

» Estudios profesionales en Administracion o carreras afines.
= Experiencia en las actividades del puesto.
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Manual de Funciones.

Nombre del cargo Asesor de Franquicia

Objetivo: Llevar un orden de los archivos y documentos de la empresa. Es

directamente responsable ante el Gerente de la franquicia, por la correcta ejecucion

de los trabajos, por la excelente atencion a las personas que ingresan a la oficina y

las demas labores.

Funciones:

Mercadeo y negociacion.

Planificar, organizar, dirigir, coordinar y supervisar las actividades juridicas
Controlar y supervisar las funciones administrativas de la direccion.

Prestar asesoria a la direccion de las franquicias, asi como a las comisiones y
delegaciones que se integren, o participar en ellas, en relacion con los
planteamientos formulados por la empresa sea en negociacion o dialogos
directivos con tales organizaciones, en la via directa, administrativa o judicial.
Realizar otras tareas asignadas por la autoridad superior inherentes al puesto,
o tareas de caracter eventual que no entorpezcan el cumplimiento del
propésito principal del puesto y para las cuales la persona posea la
competencia y cumpla con los requisitos legales.

Evacuar con la colaboracién del personal de la direccion, las consultas que se

le planteen, relacionadas con el &mbito legal.

Perfil del cargo:

= Legislacién, derecho administrativo, derecho penal, y
otras leyes de Vigencia en el pais.

» Analisis e interpretacion de consultas juridicas.

= Conocimiento del procedimiento para presentar o realizar
tramites judiciales y Administrativos.

= Excelentes relaciones humanas.
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Requisitos:

Acreditar titulo de licenciatura en una carrera afin al
puesto. Seis meses de experiencia como asesor
profesional especializado y ser colegiado activo.

Tener conocimientos en mercadeo, contratos finanzas,
auditoria, franquicias.

Nombre del cargo

Asistente de franquicia

Objetivo: Llevar un orden de los archivos y documentos de la empresa. Es
directamente responsable ante el Gerente de franquicia y el asesor de franquicia, por
la correcta ejecucion de los trabajos.

Funciones:

Manejo de cifras en general.

Obedecer y realizar instrucciones que le sean asignadas por su jefe.

Hacer una evaluacion periddica de proveedores para verificar el cumplimiento
y servicios de estos.

Recibir e informar asuntos que tenga que ver con el departamento
correspondiente para que todo estemos informados y desarrollar bien el
trabajo asignado.

Atender y orientar al publico que solicite los servicios de una manera cortes y
amable para que la informacion sea mas fluida y clara.

Hacer y recibir llamadas telefénicas para tener informado a los jefes de los
compromisos y demas asuntos.

Mantenimiento de archivos de contratos suscritos por la empresa con terceros.
Atencion diaria de las agendas de la Gerencia

Recepcion de mensajes telefonicos de gerencia.
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= Excelente redaccion y ortografia.

= Facilidad de expresion verbal y escrita.

= Persona proactiva, y organizada

= Facilidad para interactuar en grupos.

Perfil del cargo: | = Dominio de Windows, Microsoft Office, Star Office, Linux e
Internet

= Aptitudes para la organizacion.

= Buenas relaciones interpersonales.

= Dinamica y entusiasta

= Secretaria Ejecutiva titulada.

= Estudiante de carreras administrativas o econémicas.

= Experiencia minima de 1 afio en cargos similares

= Edad 20 a 30 afios

= Tener conocimientos en mercadeo, finanzas, auditoria,
presupuestos, flujos de caja, proyeccion, normas de
control, manejo de personal.

Requisitos:

Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira

PROCESOS DE FRANQUICIADOS

A continuacién presentamos los pasos recomendados para convertir un negocio en

franquicia.
1.- Andlisis de Viabilidad de Franquicia.

Para conocer si la empresa esta en condiciones de iniciar un proceso de expansion
mediante el sistema de franquicia, es necesario realizar un Analisis de Viabilidad, el
cual permitird verificar el cumplimiento de los requisitos necesarios para franquiciar. De
este analisis se podra obtener informacién importante que permita direccionar las

estrategias de la empresa.
2.- Definicion del Punto Piloto.

El piloto de franquicia es utilizado como campo de prueba por el Franquiciante para
mejorar su concepto de franquicia y para investigar y desarrollar los productos y

estrategias de la red de manera que minimice el riego de sus futuros franquiciados.
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3.- Elaboracién de manuales de Franquicia.

Los diversos manuales de la franquicia sirven como herramienta para transmitir el
conocimiento a los franquiciados y estandarizar las operaciones y procesos del negocio.

Entre ellos tenemos. Manual de Control y Supervision.
Manual de Capacitacion.

Manual Econémico-Financiero.

Manual de Preapertura.

Manual de Imagen Corporativa.

Manual de Software.

Folletos para promocion de la franquicia.

Otros

4.- Contrato de Franquicia.

El contrato de franquicia constituye el pilar basico de toda franquicia, ya que regulara la
relacion entre las partes durante toda su vigencia. El contrato es un documento que

informa y protege el buen funcionamiento del sistema de franquicias.

No existe un modelo unico de contrato de franquicia puesto que las clausulas del mismo

variaran dependiendo del tipo de franquicia del que se trate.
5.- Definicion del Programa de Entrenamiento.
El programa de entrenamiento se debera realizar en varias etapas:

Una formacion teorica referente a los aspectos relativos al negocio y al sistema de
franquicia que por lo general se desarrollara en las instalaciones de la central

franquiciadora.

Una formacion practica para la aplicacion de los conocimientos adquiridos en la fase

inicial, bajo la supervision directa de personal especializado del franquiciante.
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6.- Mercadeo de Franquicias.

Se refiere al procedimiento que debe hacer el franquiciante para concretar la
comercializacion de las franquicias. Para ello se debe entender el mercado al que esta
dirigida la franquicia, y luego conseguir las personas interesadas en invertir. La

obtencion de candidatos puede hacerse a través de distintos medios.
7.- Reclutamiento y Seleccién de los Franquiciados.

El reclutamiento de los futuros franquiciados constituye una clave para el éxito de la red
franquiciada, una mala seleccion de un franquiciado llevara al fracaso de al menos un

punto de venta y al deterioro de la imagen de toda la cadena.

Una franquicia es un negocio que requiere que el franquiciado cumpla con un "perfil"
previamente definido. El franquiciante debe evaluar con cuidado a los posibles
franquiciados y solo otorgar franquicias a los prospectos que reunan los requisitos

necesarios.
8.- Apertura de la unidad franquiciada.

El seguimiento adecuando de este procedimiento permitira desarrollar una franquicia
exitosa, creada de una manera profesional y que sera sustentable en el tiempo. Es

asesoramiento especializado es fundamental.
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Figura 19. Proceso para franquiciado
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EVALUACION DE LAS FARMACIAS

Para el presente estudio se realiz6 una seleccion de todas las farmacias populares del
cantén Milagro donde se obtuvieron 35 las cuales brindan atencién a sus clientes con

poca eficiencia.
LISTADO DE FARMACIAS QUE SE FRANQUICIAN

El presente listado es de las farmacias que van a formar parte de la asociacién de

farmacias en el canton Milagro:

1. Farmacia Viviana 2 19.F. Alvar

2. F. divino nifio 20.F. Bolivar

3. F Jousthine 21.F. Tannyita

4. Distribuidora Divino nifio 22.F. Divino nifio Jesus
5. F. Santa Clara 1 23.F. Virgen del Cisne
6. F. Santa Clara 2 24.F. Cruz Verde

7. Farmacia M.K 25.F. El Rey

8. F. Piedad 26.F. Daniela

9. F. Marcia 27.F. Colon

10.F. Guayaquil 28.F. Elizabeth

11.F. Karen 29.Centro Medico Encalada
12.F. Liliana 30.F. Michael

13.F. Zun Jurk 31.F. Lizet

14.F. Cabinas 32.F. Santa Inés
15.Centro Medico Divino Nifio 33.F. Santa Martha

16. Consultorios Populares 34.F. Ruth

17.F. Adrianita 35.F. Las Pifas

18.F. Carmita
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CONTRATO DE FRANQUICIA

Entre los suscritos, de una parte......................... , mayor de edad y vecino de esta
ciudad, identificado con la cédula de ciudadania N°........ expedida en........ , quien obra
en nombre y representacion de........... , que en adelante se denominara EL
FRANQUICIANTE, y por la otra, ........cccccviinenns , también mayor y vecino
de....coooeeinnni. , identificado con la cédula de ciudadania N°....... , expedida en......... ,
quien obra en nombre y representacion de........... y quien en adelante se denominara

EL FRANQUICIADO, hemos convenido celebrar el presente  CONTRATO DE
FRANQUICIA, conforme a las siguientes clausulas:

PRIMERA: Objeto. EL FRANQUICIANTE, propietario de la marca........... , registrada
en la Divisién de Propiedad Industrial de la Superintendencia de Industria y Comercio,
bajo el N°......... , concede el uso de dicha marca y todo lo que esta involucra (nombre
comercial, emblema, modelos, disefios y know how) para ser explotada por el
FRANQUICIADO. El punto de venta estara ubicado en.......... de laciudad de..............

SEGUNDA: Derechos de entrada, uso de marca y producto. EL FRANQUICIANTE
concede el uso de su marca y producto por lasumade ..................... (% ).
Para la utilizacion de otras franquicias se firmaran nuevos contratos por los precios que

llegaren a ser objeto de negociacion.

TERCERA: Regalias. La utilizacién de la franquicia no generara cobro de regalias. En

el evento de celebracion de otro contrato de franquicia, no se cubriran regalias.

CUARTA: Obligaciones del FRANQUICIANTE. 1. Incorporar nuevos productos y
mejorar la calidad de los existentes. 2. Permitir el uso por parte del FRANQUICIADO de
los derechos de propiedad intelectual e industrial, tales como la marca, el emblema,
patente y productos. 3. Colocar a disposicion del FRANQUICIADO las mercancias o
inventarios que componen su surtido, o, garantizar la puesta a disposicién del mismo
FRANQUICIADO de las mercancias cuando no sean fabricadas por EL
FRANQUICIADOR. 4. Determinar las politicas y estrategias de mercadeo en cuanto a
posicionamiento, variables del producto (marca, empaque, precio), variables de

comunicacién (publicidad, promociones), investigacion de mercados y fondo de
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promociones y publicidad. 5. Otorgar formacién, adiestramiento y asistencia técnica al
FRANQUICIADO en los campos técnicos, comercial, financiero, contable, fiscal y de
gestion en la iniciacién de la franquicia y durante la explotacion de las unidades de
venta por EL FRANQUICIADO.

QUINTA: Obligaciones del FRANQUICIADO. 1. Comercializar los productos con las
especificaciones impuestas por EL FRANQUICIANTE. 2. Comercializar los articulos
producidos o designados por EL FRANQUICIANTE. 3. No explotar directa o
indirectamente la franquicia por medio de establecimientos similares al de la franquicia.
4. Utilizar durante la vigencia del contrato el Know How y Licencia de Marca concedida
por EL FRANQUICIANTE sélo para la explotacion de las franquicias. 5. No Revelar el
contenido del Know How suministrado por EL FRANQUICIANTE. 6 Contribuir mediante
el cumplimiento de las directrices pactadas por EL FRANQUICIANTE, a la buena
reputacién y éxito de la cadena. 7. Asistir a cursos de preparaciéon o actualizacion
suministrados por EL FRANQUICIANTE. 8. Desplegar las actividades administrativas y
operativas necesarias para el desarrollo y la explotacion adecuada de cada una de las
franquicias. 9 Informar al FRANQUICIANTE, sobre las mejoras en los procedimientos
técnicos y comerciales empleados en la explotacion de la franquicia. 10. Disponer de un
inventario suficiente, en calidad y variedad para satisfacer las necesidades de la
clientela. 11. Aplicar los precios de venta definidos por EL FRANQUICIANTE. 12.
Utilizar los signos distintivos del FRANQUICIANTE, mantener una politica publicitaria y
promocionar adecuadamente y de acuerdo con las necesidades de la franquicia. 13.
Respetar las normas de explotacion y gestion pactadas, llevando adecuadamente la
contabilidad y aceptando los controles del FRANQUICIANTE establecidos en el
contrato. 14. Registrar cada uno de los establecimientos o puntos de venta en la
Camara de Comercio con la razén social. 15. El uso de la marca correra por cuenta y
riesgo del FRANQUICIADO, quien respondera por las infracciones civiles, policiales y
administrativas en general e incluso con las multas derivadas de los mismos durante el
término del presente contrato y hasta que cese el uso de la marca. El pago de
impuestos, tasas, gravamenes, creados o a punto de crearse, derivados de uso de la

marca en el local respectivo correran a cargo del FRANQUICIADO.
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SEXTA: Terminacion y prorroga. La duracion del presente contrato serd
de........... (especificar el periodo), contado desde el.......... de.......... de....... El contrato
podra ser prorrogado previo acuerdo de las partes que se hara constar por escrito. En
caso de terminacion EL FRANQUICIADO renuncia a cualquier indemnizacién por

clientela en el territorio pactado.

SEPTIMA: Cesién de derechos. EL FRANQUICIADO no podra ceder el contrato sino
con autorizacion escrita del FRANQUICIANTE.

OCTAVA: Causales de terminacién anticipada. EL FRANQUICIANTE podra en
cualquier tiempo dar por terminado el contrato de manera unilateral, informando con
una antelacién igual a la alli pactada, en cualquiera de los siguientes eventos: a)
Insolvencia del FRANQUICIADO; b) Ineficiencia en la prestacion de servicios de

postventa, y ¢) Violacion a cualquiera de las clausulas del presente contrato.

NOVENA: Clausula penal. Si cualquiera de las partes incumpliere una cualquiera de
las obligaciones a su cargo, debera pagar a la otra la suma de....... doélares ($....) a

titulo de pena derivada de dicho incumplimiento.

DECIMA: Clausula compromisoria. Las partes convienen que en el evento en que
surja alguna diferencia entre las mismas, por razon o con ocasion del presente contrato,
sera resuelta por un Tribunal de Arbitramento, cuyo domicilio sera............. (lugar de
ejecucion del contrato), integrado por.....(...) arbitros designados conforme a la ley. Los
arbitramentos que ocurrieren se regiran por lo dispuesto en el Decreto 2279 de 1991,
en la Ley 23 de 1991 y en las deméas normas que modifiquen o adicionen la materia.
Las partes contratantes acuerdan someterse a decision de arbitros o amigables

componedores sobre las divergencias que surjan como producto del presente contrato.

En constancia de lo anterior, se firma en la ciudad de , alos
dias del mes de del afno
(Nombre-Cédula) (Nombre-Cédula)
FRANQUICIANTE FRANQUICIADO

7



5.7.2 Recursos, Analisis Financiero

Cuadro 22. Inversion de activos fijos

ACTIVOS FIJOS
CANTIDAD DESCRIPCION C.UNITARIO  C.TOTAL
MUEBLES Y ENSERES
2 ESCRITORIOS 150.00 300.00
3 SILLAS EJECUTIVAS 60.00 180.00
2 SILLAS DE ESPERA 40.00 80.00
2 ARCHIVADORES 75.00 150.00
TOTAL MUEBLES Y ENSERES 710.00
EQUIPOS DE OFICINA
3 CALCULADORAS/SUMADORAS 50.00 150.00
1 MESA EJECUTIVA 250.00 250.00
1 TELEFAX 150.00 150.00
3 TELEFONOS 40.00 120.00
TOTAL EQUIPOS DE OFICINA 2,090.00
EQUIPO DE COMPUTACION
2 COMPUTADORAS 650.00 1,300.00
1 IMPRESORA MULTIFUNCIONAL 300.00 300.00
TOTAL DE EQUIPO DE COMPUTACION 1,600.00
OTA RSIO A O O
$  4,400.00

Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira
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Cuadro 23. Inversion del proyecto

INVERSION DEL PROYECTO

MUEBLES Y ENSERES 710.00
EQUIPO DE COMPUTACION 1,600.00
EQUIPO DE OFICINA 2,090.00
CAJA - BANCO 1,000.00

TOTAL DE LA INVERSION 5,400.00

Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira

Cuadro 24. Financiamiento

FINANCIACION DEL PROYECTO

INVERSION TOTAL 5,400.00
Financiado 63% 3,400.00
Aporte Propio 37% 2,000.00
TASA ANUAL INTERES PRESTAMO 11.83% 0.1183

0.1183

PRESTAMO BANCARIO

Prestamo Bancario 3,400.00 402.22

Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira
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Cuadro 25. Detalle de gastos

DETALLE DE GASTOS
GASTOS ADMINISTRATIVOS ENERO FEBRERO MARZO ABRL  MAYO  JUNIO  JULIO  AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE ~ ANO1
1)GERENTE DE FRANQUICIA 700.00) 70000/ 700.00{ 700.00{ 700.00| 700.00| 700.00] 700.00 700.00]  700.00 70000) 700.00{ 840000) 882000 9261.00) 972405 10210.25
1]ASISTENTE DE FRANQUICIA 450.00)  450.00| 45000 45000 45000 450.00| 450.00|  450.00 450.00|  450.00 45000) 45000 540000] 567000 595350) 625018| 6563.73
1]ASESOR DE FRANQUICIA 600.00] 600.00| 600.00{ 600.00{ 600.00{ 600.00] 600.00] 600.00 600.00]  600.00 600.00]  600.00f 720000) 7560.00( 793800) 833490| 875165
APORTE PATRONAL 20738 20738 20738 20738 207.38| 207.38] 20738  207.38 20738  207.38 0738 207.38) 248850 261293 274357 2880.75( 302479
DECIMO CUARTO 954.00 95400] 100L70 105L79] 110437|  1159.59
DECIMO TERCERO 175000] 175000 183750 1929.38| 202584| 2127.14
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 195738 1957.38| 1957.38| 291138| 1957.38| 1957.38| 1,957.38| 1957.38) 195738 1957.38| 1957.38| 3707.38| 2619250 2750213 28877.23] 30,3209 31837.15
GASTOS DE GENERALES FEBRERO AGOSTO OCTUBRE NOVIEMBRE
AGUA 10000 10000 10000| 10000 10000 100.00{ 100.00] 10000 10000  100.00 10000 10000| 120000 126000) 132300 1,389.15| 145861
ENERGIA ELECTRICA 500.00] 500.00f 500.00{ 500.00 500.00{ 500.00] 500.00]  500.00 500.00]  500.00 50000 50000/ 6,00000] 630000 661500) 6,945.75| 729304
TELEFONO 20000 20000 200.00{ 200.00{ 20000 200.00] 200.00] 200.00 200.00] 200.00 20000 20000 240000] 252000 2646.00) 277830 2917.22
SERVICIOS DE INTERNET 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 72000 756.00 79380 83349 875.16
UTILES DE OFICINA 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 600.00 630.00 661.50 694.58 72930
DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES 59 59 59 59 59 59 59 592 592 592 59 592 7100 7100 7100 7100 7100
DEPRECIACION DE EQUIPO DE COMPUTACION 44.00 44.00 44.00 44.00 44.00 44.00 44.00 44.00 44.00 44.00 44.00 4400 528.00 528.00 528.00
DEPRECIACION DE EQUIPO DE OFICINA 1742 1742 1742 1742 1742 1742 1742 1742 1742 1742 1742 1742 209.00 209.00 209.00 209.00 209.00
TOTAL GASTOS GENERALES 97733 91133 93| 93| 93| 97133 97733 97133 9771.33]  911.33 977.33) 97733 1L72800) 1227400| 12847.30) 12921.27| 1355333
GASTO DE VENTAS FEBRERO AGOSTO OCTUBRE NOVIEMBRE
PUBLICIDAD 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00
TOTAL GASTOS DE VENTAS 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00

TOTAL DE COSTOS INDIRECTOS

2,984.11

2,984.11

2,984.11

3,938.71

2,984.71

2,984.71

2,984.71

2,984.71

2,984.11

2,984.71

2,984.11

473471

38,520.50

40376.13

4232453

43,842.36

45,990.48

Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira
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Cuadro 26. Detalle de ingresos

PRESUPUESTO DE INGRESOS

INGRESOS POR VENTA PRECIO  CANTIDAD  ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO  SEPTIEMBRE ~ OCTUBRE ~ NOVIEMBRE  DICIEMBRE AN 1
Farmacia Viviana 2 3000000 1 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 39,001.00 42,901.10 47,191.21 51,910.33 57,101.36
F. divino nifio 2000000 1 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 26,001.00 28,601.10 31,461.21 34,607.33 38,068.06
F Jousthine 180000f 1 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 23,401.00 25,741.10 28,315.21 31,146.73 34,261.40
Distribuidora Divino nifio 2000000 1 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 26,001.00 28,601.10 31,461.21 34,607.33 38,068.06
F. Santa Clara 1 3500000 1 3,500.00 3,500.00 3,500.00 3,500.00 3,500.00 3,500.00 3,500.00 3,500.00 3,500.00 3,500.00 3,500.00 3,500.00 45,501.00 50,051.10 55,056.21 60,561.83 66,618.01
F. Santa Clara 2 300000 1 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 3,901.00 4,291.10 472021 5192.23 571145
Farmacia MK 2500000 1 2,500.00 2,500.00 2,500.00 2,500.00 2,500.00 2,500.00 2,500.00 2,500.00 2,500.00 2,500.00 2,500.00 2,500.00 32,501.00 35,751.10 39,326.21 43,258.83 47,584.71
F. Piedad 2000000 1 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 26,001.00 28,601.10 31,461.21 34,607.33 38,068.06
F. Marcia 3200000 1 3,200.00 3,200.00 3,200.00 3,200.00 3,200.00 3,200.00 3,200.00 3,200.00 3,200.00 3,200.00 3,200.00 3,200.00 41,601.00 45,761.10 50,337.21 55,370.93 60,908.02
F. Guayaquil 5000000 1 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 65,001.00 71,501.10 78,651.21 86,516.33 95,167.96
F.Karen 1500000 1 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 19,501.00 21,451.10 23,59.21 25,955.83 28,551.41
F. Liliana 2000000 1 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 26,001.00 28,601.10 31,461.21 34,607.33 38,068.06
F. Zun Jurk 2000000 1 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 26,001.00 28,601.10 3146121 34,607.33 38,068.06
F. Cabinas 1500000 1 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 19,501.00 21,451.10 23,596.21 25,955.83 28,551.41
Centro Medico Divino Nifio 1500000 1 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 19,501.00 21,451.10 23,596.21 25,955.83 28,551.41
Consultorios Populares 1500.000 1 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 19,501.00 21,451.10 23,59.21 25,955.83 28,551.41
F. Adrianita 1500000 1 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 19,501.00 21,451.10 23,596.21 25,955.83 28,551.41
F. Carmita 2000000 1 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 26,001.00 28,601.10 31,461.21 34,607.33 38,068.06
F. Avar 180000f 1 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 23,401.00 25,741.10 2831521 31,146.73 34,6140
F. Bolivar 1500000 1 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 19,501.00 21,451.10 23,596.21 25,955.83 28,551.41
F. Tannyita 180000p 1 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 23,401.00 25,741.10 28,315.21 31,146.73 34,261.40
F. Divino nifio Jes(is 2000000 1 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 26,001.00 28,601.10 3146121 34,607.33 38,068.06
F. Virgen del Cisne 2300000 1 2,300.00 2,300.00 2,300.00 2,300.00 2,300.00 2,300.00 2,300.00 2,300.00 2,300.00 2,300.00 2,300.00 2,300.00 29,901.00 32,891.10 36,180.21 39,798.23 43,778.05
F.Cruz Verde 3200000 1 3,200.00 3,200.00 3,200.00 3,200.00 3,200.00 3,200.00 3,200.00 3,200.00 3,200.00 3,200.00 3,200.00 3,200.00 41,601.00 45,761.10 50,337.21 55,370.93 60,908.02
F.EIRey 400000 1 4,000.00 4,000.00 4,000.00 4,000.00 4,000.00 4,000.00 4,000.00 4,000.00 4,000.00 4,000.00 4,000.00 4,000.00 52,001.00 57,2010 62,921.21 69,213.33 76,134.66
F. Daniela 1500000 1 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 19,501.00 21,451.10 23,596.21 25,955.83 28,551.41
F. Colon 2700000 1 2,700.00 2,700.00 2,700.00 2,700.00 2,700.00 2,700.00 2,700.00 2,700.00 2,700.00 2,700.00 2,700.00 2,700.00 35,101.00 38,611.10 4021 46,719.43 51,391.37
F. Elizabeth 2000000 1 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 26,001.00 28,601.10 3146121 34,607.33 38,068.06
Centro Medico Encalada 2600000 1 2,600.00 2,600.00 2,600.00 2,600.00 2,600.00 2,600.00 2,600.00 2,600.00 2,600.00 2,600.00 2,600.00 2,600.00 33,801.00 37,181.10 40,899.21 44,989.13 49,488.04
F. Michael 1300000 1 1,300.00 1,300.00 1,300.00 1,300.00 1,300.00 1,300.00 1,300.00 1,300.00 1,300.00 1,300.00 1,300.00 1,300.00 16,901.00 18,591.10 20,450.21 22,495.23 24,744.75
F. Lizet 1700000 1 1,700.00 1,700.00 1,700.00 1,700.00 1,700.00 1,700.00 1,700.00 1,700.00 1,700.00 1,700.00 1,700.00 1,700.00 22,101.00 2431110 26,742.21 29,416.43 32,358.07
F. Santa Inés 4000.000 1 4,000.00 4,000.00 4,000.00 4,000.00 4,000.00 4,000.00 4,000.00 4,000.00 4,000.00 4,000.00 4,000.00 4,000.00 52,001.00 57,201.10 62,921.21 69,213.33 76,134.66
F. Santa Martha 3000000 1 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 39,001.00 42,901.10 4719121 51,910.33 57,101.36
F. Ruth 1,400.00 1 1,400.00 1,400.00 1,400.00 1,400.00 1,400.00 1,400.00 1,400.00 1,400.00 1,400.00 1,400.00 1,400.00 1,400.00 18,201.00 20,021.10 22,03.21 24,225.53 26,648.08
F. Las Piflas 2,300.00 1 2,300.00 2,300.00 2,300.00 2,300.00 2,300.00 2,300.00 2,300.00 2,300.00 2,300.00 2,300.00 2,300.00 2,300.00 29,901.00 32,891.10 36,180.21 39,798.23 43,778.05

Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira
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Cuadro 27. Estados de pérdidas y ganancias

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO

ANO 1 ANO 2 \ek! ANO 4 ANO 5
VENTAS 126,000.00 138,600.00 152,460.00 167,706.00 184,476.60  769,242.60

-) COSTO DE VENTAS 84,000.00 88,200.00 92,610.00 97,240.50  102,102.53  464,153.03
UTILIDAD BRUTA 42,000.00 50,400.00 59,850.00 70,465.50  82,374.08  305,089.58

COSTOS INDIRECTOS 38,520.50 40,376.13 42,324.53 43,842.36 4599048  211,053.99
UTILIDAD OPERACIONAL 3,479.50 10,023.88 17,525.47 26,623.14  36,383.60 94,035.59

-) GASTOS FINANCIEROS 402.22 321.78 241.33 160.89 80.44 1,206.66

UTILIDAD ANTES PART. IMP 3,077.28 9,702.10 17,284.14 26,462.25  36,303.16 92,828.93

PARTICIPACION EMPLEADOS 461.59 1,455.31 2,992.62 3,969.34 544547 13,924.34
UTILIDAD ANTES DE IMPTO 2,615.69 8,246.78 14,691.52 22,492.92  30,857.68 78,904.59

IMPUESTO RENTA 575.45 1,814.29 3,232.13 4,948.44 6,788.69 17,359.01
UTILIDAD NETA 2,040.24 6,432.49 11,459.38 1754447 2406899  75469.92

Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira
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Cuadro 28. Flujo de caja

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

ANO 2

INGRESOS OPERATIVOS

VENTAS
TOTAL INGRESOS OPERATIVOS
EGRESOS OPERATIVOS

126,000.00
126,000.00

138,600.00
138,600.00

152,460.00
152,460.00

167,706.00
167,706.00

184,476.60
184,476.60

769,242.60
769,242.60

INVERSION INICIAL 5,400.00 - - - - - -

GASTO DE ADMINISTRATIVOS - 26,192.50 27,502.13 28,877.23 30,321.09 31,837.15 144,730.10
GASTO DE VENTAS - 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 3,000.00
GASTOS GENERALES - 10,920.00 11,466.00 12,039.30 12,641.27 13,273.33 60,339.89
GASTO DE COMBUSTIBLE - 84,000.00 88,200.00 92,610.00 97,240.50 102,102.53 464,153.03
PAGO PARTICIP. EMPLEADOS - - 461.59 1,455.31 2,592.62 3,969.34 5,445.47
PAGO DEL IMPUESTO A LA RENTA - - 575.45 1,814.29 3,232.13 4,948.44 6,788.69

TOTAL ING. NO OPERATIVOS
EGRESOS NO OPERATIVOS

3,400.00

TOTAL DE EGRESOS OPERATIVOS 5,400.00 121,712.50 128,805.17 137,396.14 146,627.61 156,730.78 684,457.18
FLUJO OPERATIVO -5,400.00 4,287.50 9,794.83 15,063.86 21,078.39 27,745.82 77,970.40
INGRESOS NO OPERATIVOS - - - - - -
PRESTAMO BANCARIO 3,400.00 - - - - - -

INVERSIONES

PAGO DE CAPITAL

680.00

680.00

680.00

680.00

680.00

3,400.00

PAGO DE INTERESES
TOTAL EGRESOS NO OPERATIVOS

FLUJO NETO NO OPERATIVO

FLUJO NETO
SALDO INICIAL

3,400.00

-2,000.00

1,082.22
-1,082.22

3,205.28
1,000.00

1,001.78
-1,001.78

8,793.06
4,205.28

14,142.53
12,998.34

20,237.50
27,140.87

760.44
-760.44

26,985.38
47,378.37

1,206.66
4,606.66

-4,606.66

73,363.74

FLUJO ACUMULADO

4,205.28

12,998.34

27,140.87

47,378.37

74,363.74

Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira
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CUENTAS

Cuadro 29. Balance general

ANO 1

BALANCE GENERAL

ANO 2

ACTIVO CORRIENTE

CAJA -BANCOS 5,000.00 4,205.28 12,998.34 27,140.87 47,378.37 74,363.74
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 5,000.00 4,205.28 12,998.34 27,140.87 47,378.37 74,363.74
ACTIVOS FIJOS 4,400.00 4,400.00 4,400.00 4,400.00 4,400.00 4,400.00
DEPRECIAC. ACUMULADA 808.00 1,616.00 2,424.00 2,704.00 2,984.00
TOTAL DE ACTIVO FIJO 4,400.00 3,592.00 2,784.00 1,976.00 1,696.00 1,416.00
TOTAL DE ACTIVOS 9,400.00 7,797.28 15,782.34 29,116.87 49,074.37 75,779.74
PASIVO

CORRIENTE

PRESTAMO 3,400.00 2,720.00 2,040.00 1,360.00 680.00 -
PARTICIPACION EMPL. POR PAGAR - 461.59 1,455.31 2,592.62 3,969.34 5,445.47
IMPUESTO A LA RENTA POR PAGAR - 575.45 1,814.29 3,232.13 4,948.44 6,788.69
TOTAL PASIVO 3,400.00 3,757.04 5,309.61 7,184.75 9,597.78 12,234.16
PATRIMONIO

APORTE CAPITAL 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00
UTILIDAD DEL EJERCICIO - 2,040.24 6,432.49 11,459.38 17,544.47 24,068.99
UTILIDAD ANOS ANTERIORES - - 2,040.24 8,472.73 19,932.11 37,476.59
TOTAL PATRIMONIO 2,000.00 4,040.24 10,472.73 21,932.11 39,476.59 63,545.58
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 5,400.00 7,797.28 15,782.34 29,116.87 49,074.37 75,779.74

Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira
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5.7.3 Impacto

La ejecucion de esta propuesta traera muchos beneficios para la las farmacias
populares como para los laboratorios farmacéuticos, ya que mediante la
implementacion se lograra que las farmacias populares estén a la par con la franquicias
farmacéuticas que tienen un posicionamiento respetable en el mercado, brindando de

esta manera un servicio de calidad.

Ademas se incrementara los niveles de rentabilidad de las farmacias, puesto que se
realizara un convenio con laboratorios para optimizar los recursos, minimizar tiempo y
contribuir al desarrollo del sector de salud del cantén mediante una eficiente

utilizacion de los recursos.

El tema ambiental es fundamental para la empresa debido a que actualmente existen
mayores regulaciones ambientales, las mismas que exigen que los productos o

servicios que se ofrecen cumplan con los parametros establecidos.

5.7.4 Cronograma
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Figura 20. Cronograma

MARZO | ABRIL MAYO JUNIO JULIO | AGOSTO | SEPTIEM
1(2(3(4|1|2|3|4|1|2|3|4]1(2(3|4]|1|2]|3 1(213(4]1]|2|3|4
Seminario
Revision de ante
proyecto
Recoleccion de

Informacién primaria y

Organizacion de la
informaciéon recopilada

Tabulacion de
Resultados

Informacion Preliminar

Elaboracion de los
Marcos tedrico,
conceptual y referencial

Revisiony correccion de
Tesis en borrador

Revisiony correccion
final de tesis

Entrega de la tesis

Elaborado por: Tannya Astudillo y Maria Moreira
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5.7.5 Lineamientos para evaluar la propuesta

Los siguientes temas de la presente tesis, ayudan a evaluar que la propuesta

realizada es la mejor opcion para solucionar el problema.

e Problematizacion: muestra como se encuentra la empresa actualmente.

e Objetivo general: es el propdsito que se quiere alcanzar

e Objetivos especificos: pasos para alcanzar el objetivo general

e Fundamentacion cientifica: se basa en la investigacion realizada

e Hipoétesis general y especificas: figuraciones utilizadas para determinar la
existencia del problema.

e Verificacidbn de hipodtesis: mediante la encuesta se ratifica la exactitud de la
misma.

e Descripcion de la propuesta: se detalla como se va a resolver la problematica.

e Conclusiones: son los resultados de los diversos andlisis realizados en la
presente investigacion.

e Recomendaciones: son alternativas para llegar a la solucion del problema.
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CONCLUSIONES

Después de haber realizado nuestro trabajo de investigacion basada en la situacion de

las franquicias farmaceéuticas contra las farmacias populares, se establece las

siguientes conclusiones:

Existe un niamero de farmacias consideradas tradicionales o con renombre que
todavia desarrollan su actividad comercial a pesar de la llegada de grandes

cadenas farmacéuticas.

La aparicion de franquicias en el mercado farmacéutico ha disminuido el margen
de mercado de las farmacias locales ya que cuentan con gran cantidad de

puntos de venta en la ciudad.

Las farmacias populares no otorgan descuentos o precios especiales debido a
que ellos adquieren los productos con un margen de ganancia minimo, y es una

desventaja ante las franquicias farmacéuticas que existen en el cantén.

La capacidad financiera de las franquicias farmacéuticas les permite tener gran
cantidad de productos diversificando asi su oferta lo que atrae a los

demandantes.

El no contar con un respaldo de un laboratorio farmacéutico afecta de manera
considerable el negocio debido a que no se puede ofrecer productos variados y

a bajo costos.
La incidencia que se da, en el mercado farmacéutico es que las empresas

pequeias tienen que esforzarse financieramente para poder competir con las

grandes franquicias para no quedar relegadas en el mercado.
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RECOMENDACIONES

De acuerdo a las conclusiones que pudimos determinar en nuestra investigacion

podemos determinar las siguientes recomendaciones:

e Buscar alternativas de crecimiento para poder competir con las franquicias

farmacéuticas que tienen gran renombre en nuestro medio.

e Para que la empresa mejore sus ventas debe capacitar a los empleados en
forma permanente en el manejo de inventarios y estrategias de ventas asi

mejorara la atencion brindada en la farmacia.

e Lo ideal seria tener un convenio con los laboratorios y todas las farmacias

populares para competir agresivamente con las grandes cadenas farmacéuticas.
e Motivar a los consumidores a que compren sus productos en las farmacias

locales y con ello poder subsistir en este mercado tan competitivo en la

actualidad.
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ANEXOS 1.

Objetivos Hipdtesis variables
item Problema Causas Formulacién del probl
general Independiente Dependiente Preguntas
Insatisfaccién de los |Carencias de ¢Cémo incide la carencia de |Determinar la incidencia |La carencia de estrategias que | No tener establecido un La insatisfaccion de los 1 .-¢ Usted tiene un pan de negocios?
propietarios de estrategias que estrategias que mejoren el que genera la carencia de|mejoren el volumen de ventas plande negocios.  propietarios de farmacias enel 2.-¢,Cémo considera el hecho de tener un plan de
farmacias mejoren el volumen de |volumen de ventas en la estrategias enla incide en la insatisfaccion de los cantén Milagro. negocios establecido en su farmacia?
o |minoritariasenel |ventas enlas insatisfaccion de los insatisfaccion de los propietarios . 3.-¢Cual cree ud que es el grado de insatisfaccion que
cantén Milagro. farmacias. propietarios .? propietarios. existe en los propietarios?
Sub - Problemas [Causas Sistematizacién del Problem| Especificos Independiente Dependiente
Inconformidad de  |Falta de alternativas  |¢ Cémo incide la falta de Determinar la incidencia |La falta de alternativas para Inconformidad por falta Crear estrategias. 1.-¢El nivel de ventas de su farmacia es el esperado
los propietarios . para negociar. alternativas para negociar en |que genera la falta de negociar incide en la de buena negociacion. para competir en el mercado?
la inconformidad de los alternativas para negociar |inconformidad de los 2.-¢Cuial es el grado de inconformidad que usted tiene al
1 propietarios? enlainconformidad de  |propietarios. carecer de buena negociacion? 3-
los propietarios. ¢ Cudl cree usted que es el porcentaje que tendria al
crear estrategias para mejorar su grado de
inconformidad en las negociaciones?
Bajo stock y Poca visita por los ¢ Coémo incide la poca visita |Determinar la incidencia |La poca visita por los La escasa disposicién |Bajo stock y diversidad de 1-¢ Cree usted que el proveedor al imponer un margen de
diversidad de representantes de por los representantes de que genera la poca visita |representantes de laboratorio  |de atender a las producto. compras incide en no tener stock suficiente y poca
productos. laboratorios. laboratorios en el bajo stock y |de los representantes de |incide en el bajo stock y farmacias minoritarias. diversidad de productos?
2 diversidad de producto? laboratorios en el bajo diversidad deproducto. 2.-¢, Elno contar con el respaldo de un laboratorio
stock y diversidad de farmacéutico cree usted afecta su negocio? 3
producto. ¢Los representantes de farmacias con que regularidad
visitan su negocio?
Bajo volumen de ven{ Precios no ¢Como incide los precios no |Determinar la incidencia |Los precios no competitivos Disminucién en ventas. [Precios no competitivos. 1.-¢ Usted cuenta con algin tipo de precio especial o
competitivos. competitivos en el bajo que genera los precios no |incide en el bajo volumen de descuentos al consumidor final?
volumen de ventas? competitivos enel bajo  |ventas. 2.-¢,Al no presentar descuento bajo PVP incide enel
3 volumen de ventas. volumen de venta?
3.-¢,Cree usted que su farmacia cuenta con precios
competitivos VS su mercado actual?
Facturaciony Demora en la entrega d ¢ Cémo incide la demora en la [ Determinar la incidencia |La demora en la entrega del Despachos de Convenios. 1.-; Usted tiene retrasos en la facturacion y entrega de
despachos con entrega de los productos en la |que genera la demora en |producto incide en la facturacion |medicina. sus pedidos?
retrasos. facturaciony despachos con |la entrega de productos |y despachos con retrasos. 2.- (Enlos despachos de medicina tiene problemas en
retrasos? enla facturaciony los precios con adulteraciones (enviar méas de lo que
despachos con retrasos. pidi6)? 3.-
4 ¢Los representantes de laboratorios imponen un margen
de compras para poder acceder a descuentos?
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ANEXOS 2.

UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO

UNIDAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y COMERCIALES

ENCUESTA DIRIGIDA A: FARMACEUTICOS DEL CANTON MILAGRO

OBJETIVO: Analizar como incide la falta de alternativas para negociar en las pequefas

farmacias de Milagro, y en el desarrollo socioeconémico.

INSTRUCCIONES

En las siauientes preauntas marca con una “X” en el cuadro la respuesta aue usted escoia

SEXO: MASCULINO (] FEMENINO ()

INSTRUCCION DE ESTUDIO:

PRIMARIA (] SECUNDARIA (] NIVEL SUPERIOR [ JPOSTGRADO

OTROS ()

EDAD : 18 -28 (] 29-39 (] 40enadelante [ )

1.- Usted es:

Nativo y Residente de la Ciudad de Milagro

No Nativo y Residente

No Nativo No Residente pero realiza actividad laboral y/o comercial en Milagro

()

N
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2.- ¢Qué tiempo tiene en funcionamiento el negocio?

la 5 C] 5a10C] 10amésC]

4.- ¢, Su cargo en la Farmacia es?
ADMINISTRADOR C] DUERNO C]

FAMILIAR C] TRABAJADOR C]

5-¢Cree usted que el proveedor al imponer un margen de compras incide en no

tener stock suficiente y poca diversidad de productos?

Muy frecuente mente

Frecuente mente

Poca frecuencia

Nunca

6.-¢ Usted cuenta con algun tipo de precio especial o descuentos al consumidor

final?

Muy frecuente mente

Frecuente mente

Poca frecuencia

Nunca

7.-¢,Al no presentar descuento bajo PVP incide en el volumen de venta?

Muy frecuente mente

94



Frecuente mente

Poca frecuencia

Nunca

8.-¢,Cree usted que su farmacia cuenta con precios competitivos VS cadenas de

farmacias ?

Muy frecuente mente
Frecuente mente
Poca frecuencia

Nunca

9.-¢Usted tiene retrasos en la facturacién y entrega de sus pedidos?

Muy frecuente mente
Frecuente mente
Poca frecuencia

Nunca

10.- ¢En los despachos de medicina tiene problemas en los precios con

adulteraciones (enviar mas de lo que pidio)?

Muy frecuente mente
Frecuente mente
Poca frecuencia

Nunca
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11.-¢El nivel de ventas de su farmacia es el esperado para competir en el

mercado?
Muy bueno
Bueno
Regular

Insuficiente

12.-¢ El no contar con el respaldo de un laboratorio farmacéutico cree usted

afecta su negocio?

Muy frecuente mente

Frecuente mente

Poca frecuencia

Nunca

13.-¢Los representantes de farmacias con que regularidad visitan su negocio?

Muy frecuente mente

Frecuente mente

Poca frecuencia

Nunca

14.-¢Los representantes de laboratorios imponen un margen de compras para

poder acceder a descuentos?

Muy frecuente mente

Frecuente mente

Poca frecuencia
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Nunca

15.-¢El nivel de ventas de su farmacia es muy elevado?

Muy frecuente mente

Frecuente mente

Poca frecuencia

Nunca

16.-¢ Usted tiene un plan de negocios?

Muy frecuente mente

Frecuente mente

Poca frecuencia

Nunca

17.-¢Usted considera que si tuviera un convenio con una distribuidora

farmacéutica mejoraria su negocio?

Muy frecuente mente
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Frecuente mente

Poca frecuencia

Nunca

18.-¢Cree usted que satisface todas las necesidades de sus clientes?

Muy frecuente mente

Frecuente mente

Poca frecuencia

Nunca
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ANEXOS 3.

Porcentaje de posicionamiento en el mercado farmacéutico en Milagro

PEQUENAS
FARMACIAS
6%

ANEXOS 4.
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