
Resumen

En los últimos años hemos visto un gran aumento en la cantidad de farmacias que se 
han instalado en nuestro país, así como el ingreso de varias cadenas farmacéuticas que 
han ingresado al mercado.  El presente caso muestra el análisis de la situación de  una 
farmacia comunitaria de zona rural, que está muy posicionada y tiene una amenaza 
ante la pérdida del local donde se encuentra actualmente.
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Abstract

In the last years, we have see a large increase in the number of drugstores installed in 
our country, and also the appearance of several pharmaceutical chains  that are new in 
the market . The present study shows  an analysis of a rural, well positioned drugstore,
that has a serious treat due to the possibility of loosing its actual building.
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I. Definición del problema

Farmacia La Amistad S.A. t iene una trayectoria de cinco años en el mercado rural 
especí f icamente en la zona de Upala cantón de Ala juela,  la  que const i tuyó una 
excelente alternativa para todos los habitantes del cantón y sus alrededores, ya que era 
la única  en el centro de la población a 50 metros de la terminal de buses. Sumada a la 
excelente atención, variedad de productos, servicios  y precios, la hicieron uno de los 
principales establecimientos comerciales de la zona. 
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Con la finalidad de seguir creciendo, el conocimiento de negocio y las oportunidades 

existentes en el momento los dueños de la farmacia deciden ampliar sus operaciones 
comprando una farmacia existente en el  cantón de Cañas, Guanacaste, a solo 80 
kilómetros de su sede principal, la cual estaba atravesando serios problemas de ventas 
debido a la poca var iedad de productos y al tas obl igaciones pendientes con los 
proveedores que no podía solventar.

Con el objetivo de seguir conservando la imagen y como estaba en el mismo local a 
esta nueva se le  llamo Farmacia Cañas La Amistad S.A. y ambas se mantenían bajo la 
misma razón social.

Esta negociación se realizó hace tres años, comprándole a sus antiguos propietarios, 
que son los dueños del local en el centro del cantón a 125 metros este del Banco 

Nacional de Costa Rica. Para esta negociación no se realizaron fuertes desembolsos de 
dinero. Lo que se hizo fue asumir las deudas con los proveedores de sus antiguos 
propietarios, ya que por la trayectoria de la farmacia La Amistad en cuanto a su nivel de 
compras  y  pagos era  una toda una garant ía  a  sus  proveedores ,  apar te  que le  
signif icaría un aumento en el volumen de sus ventas por el nuevo punto de venta, 
oportunidad para los nuevos propietarios de enfocarse solo en aumentar el nivel y 
variedad de inventario para aumentar el volumen actual de ventas y de esa forma poder 
solventar sus obligaciones adquiridas por la compra.

A muy corto plazo en volumen de ventas creció aceleradamente, ya que era un negocio 
con mas de 20 años de trayectoria en el mercado, por lo que esta logro cumplir con sus 
obligaciones y logro posicionarse mucho más en el cantón ya que las compras se 
hacían en mayores volúmenes por tener dos puntos de ventas, obteniendo todos los 
beneficios en cuando a ofertas, descuentos y el incremento en las utilidades.

La problemática que actualmente enfrenta la Farmacia Cañas La Amistad S.A. es que
fue notificada por escrito que al vencimiento del contrato los antiguos propietarios no le 
alquilaran más el local, ya que ellos piensan abrir de nuevo una farmacia en ese punto 

por lo que la farmacia esta ante dos importantes amenazas:

- Pérdida de su local actual 
- Aumento de la competencia

Debido a las razones expuestas anteriormente los propietarios de la farmacia tendrán 
que pensar en posibles alternativas con respecto al futuro de esta.

1.2 Segmento en el que opera:

Desde sus in ic ios y por  e l  t ipo de negocio,  este se ha caracter izado por  of recer
medicamentos de marca y  también genéricos así como todos los complementos como 
bisutería, cosméticos, productos naturales, golosinas, cuidado personal y servicios 
médicos como lectura de exámenes, toma de presión e inyectables, que están dirigidos 
a toda la población del cantón, dentro de sus principales competidores se encuentra la 



Farmacia Siglo XXI, Farmacia Achio y  Farmacia Súper Ahorro que esta es la más 

nueva en la zona y no se considera como un competidor fuerte.

1.3 Aspectos importantes a rescatar de la farmacia

Como lo mencionamos al inicio, esta farmacia tiene 20 años de funcionamiento, tiempo 

en el cual ha demostrado tener una participación importante en el mercado, con un 
buen nivel de ventas y  muy buen posicionada, con la nueva administración que ha 
tenido en los últimos años la han identificado como la farmacia que tiene los mejores 
precios de la zona, con una política de descuentos por volumen que la hacen mantener 
un nivel de ventas muy estable y el de sobresalir de los otros competidores porque son 
dos farmacias bajo esquemas similares que se complementan mutuamente por su 
cercanía, además por su política de puertas abiertas y de ayuda a la comunidad vende 
volúmenes importantes a las empresas establec idas en la zona y los comercios
vecinos.

II  Análisis del entorno

A continuación se detallará el entorno donde opera la farmacia.

2.1 Entorno económico

En los últimos años el país ha estado en una crisis considerable en todos los campos,
el poder adquisitivo de todas las personas  ha disminuido por las alzas constantes en 
todos los productos, sumado a tasas de desempleo considerables y para el caso de la 
farmacia que opera en una zona rural en donde las fuentes de empleo son escasas 
hacen que las personas se restrinjan a comprar lo estrictamente necesario y lo más 
económico.

Otro aspecto importante a considerar es la sensibilidad en los precios de los productos 
ya que todos los proveedores tienen sus sistemas de inventarios dolarizados y como el 
t ipo de cambio varía día con día producto de las mini devaluaciones, hacen que los 
mismos productos estén cambiando de precio constantemente lo que obliga a mantener 
ofertas permanentes de los productos importantes, mantener campañas publicitarias,
hacer mayor inversión en inventarios al comprar por volumen y la disminución en el 
margen de utilidad para poder conservar precios similares en los productos para  ser 

competitivos.

2.3 Entorno socio cultural

El ciudadano de zonas rurales se caracteriza por ser una persona humilde y sencilla,
muy fieles a los negocios tradicionales del pueblo, sin embargo como todo ser humano 
les gusta estar informado de todo lo que pasa a su alrrededor y si hay alguna novedad 
les gusta conocerla e incluso compararla con lo existente para  formar su propio criterio,
además  como se t rata de un pueblo pequeño las cosas t rascienden con mucha 



rapidez.  Esto los obliga a ser muy eficientes y a diversif icar la oferta de servicios 

prestados a la sociedad.

Otra característica importante es que el costarricense no está acostumbrado a invertir 
en salud, se visita la farmacia o el hospital cuando hay alguna molestia importante no se 
acos tumbra  a  p reven i r  mo les t i as  y  s i  v i s i t an  una  f a rmac ia  qu ie ren  compra r  
medicamentos a muy bajo costo, en realidad prefieren pagar mucho dinero por artículos 

personales y para el hogar que para su propia salud. Este efecto lo ha contrarrestado 
en alguna medida  que actualmente vivimos en una sociedad muy estresada, en la que 
se  cor re  d ia r iamente  se  mant ienen múl t ip les  ocupac iones  y  ma los  háb i tos  de 
alimentación lo que ocasiona deterioros importantes en la salud de las personas.

2.4 Entorno tecnológico

Como lo vemos diariamente estamos en un mundo l leno de cambios constantes en 
nuestros entornos, razón por la que el uso de la tecnología ha venido a facilitar muchos 
de nuestros procesos cotidianos para tener un mayor control de las situaciones en 
tiempos menores. En el caso de la farmacia  el uso de los sistemas de información así 
como los lectores ópticos ha venido a agil izar los procesos diarios de facturación y 

control de inventarios así como la creación de la base de datos de los clientes que a 
diario visitan el negocio. En este aspecto la farmacia cuenta con una fortaleza  que le da 
ventajas ante sus competidores.

2.5 Entorno político legal

En cuanto a términos políticos y legales estamos ante una serie de negociaciones de 
tratados de l ibre comercio con otros países, lo que ha ocasionado el  ingreso de 
cadenas farmacéuticas bastante fuertes que se están expandiendo con facil idad en 
nuestro país y que a muy corto plazo se estarán desplazando a las zonas rurales, un 
ejemplo de ellos son las cadenas Farmatodo, De Paso, Rx, Doctor Ahorro, Similares y 
otras. Sumado a esto las regulaciones actuales ante los Ministerios del Estado son cada 
vez mayores y  estr ictas, obl igando a real izar mayores inversiones en equipos e 
infraestructura para que las farmacias puedan operar.

III Análisis del entorno interno

3.1 Proveedores

En cuanto a esto no existe una diferencia importante ya que estos son los mismos para 
todas las farmacias de la zona, lo único que se cambia  son los servicios ofrecidos, 
variedad de productos, ofertas ofrecidas, así como las políticas de pagos y descuentos, 
lo que hace que se tenga que clasificar los mismos a conveniencia del cliente, en caso 
de negocios nuevos las dificultades que se tienen es a la hora de abrir sus líneas de 
crédito  ya  que  tienen muchas  regulaciones  al respecto. En el caso  de  Farmacia   La 
Amistad S.A. al tener líneas de crédito ilimitadas lo que tiene que hacer es conservarlas 
y aprovechar esta oportunidad.



Como lo mencionamos  al inicio, en la actualidad hay varios laboratorios farmacéuticos 

que están produciendo  genéricos  como  el   caso  de  Novart is1  que compro  la  
alemana Hexal ya que se tiene proyectado un aumento del 16 % en el consumo de 
medicamentos genéricos2  y  lo mismo ha pasado con otros líderes de este mercado.

Otro aspecto importante a nombrar a lo interno es que distribuidores importantes en el 
país están adquiriendo cadenas Farmacéuticas como el caso de CEFA que t iene la 

cadena de Farmacias de Paso que Fischel3 las administrará, recordemos que hace 
algún t iempo Cefa adquir ió la distr ibuidora EOS que es el pr incipal proveedor de 
Fischel.

3.2. Competidores

Para tener una mejor visión de los competidores de Farmacia Cañas La Amistad S.A. 
en la actualidad,  en un perímetro de 200 metros, hay tres farmacias y una nueva que 
abrirá en el local donde actualmente se encuentra  la farmacia, estos son:

Farmacia Siglo XXI: Ubicada al costado Noroeste del parque, en un nuevo y elegante 

local, es considerada como uno de los competidores más fuertes, con cinco años de 
haber in ic iado labores t iene una part ic ipación importante en la zona,  la cual  es 
distinguida por la  buena atención, variedad de servicios pero con una polí t ica de 
precios muy al tos y cero descuentos,  lo  que la hacen no atract iva para muchas 
personas.

______________________
1 Sin autor (2005, 28 de febrero). Novartis sería líder de genéricos. El Financiero p. 34. Internacional.
2 Whalen J.(2006, 8 de mayo). Novartis apuesta por su rival natural: los genéricos. El Financiero, p. 3, 
The Wall Street Journal Americas.
3 Morales S.(2006,9 enero). Fischel administrará las farmacias Cefa. El Financiero, p. 14, Negocios.



Farmacia Achio: Se ubica al costado sureste del parque, diagonal a la Iglesia Católica. 

Se  considera como una de las farmacias más antiguas de la zona, razón por la cual se 
identifica por ser  conservadora y por la trayectoria de las personas que la han tenido a
cargo nunca ha sobresalido y siempre se  ha encontrado en crisis económicas lo que ha 
obligado a tener poca variedad de productos a precios altos, no representando en este 
momento una amenaza importante.

Farmacia Súper Ahorro: Se ubica diagonal al Hotel Cañas, es la farmacia más nueva 

que se tiene en este momento con seis meses de haber iniciado labores ingreso con 
muy poca variedad de productos y con un menor horario de atención, razón por la que 
no se puede comparar  con los  dos compet idores nombrados anteriormente. A lo 
anterior se le suman algunos aspectos como: solamente es atendida por su regente 
propietar io,  sus  precios  poco  compet i t ivos,   poca var iedad  de productos y un 
pequeño local.

Cadena Farmatodo:   En este momento es una cadena con alrrededor de 25 farmacias 

en el país. Sus accionistas principales son los de la distribuidora Tecnofarma, que opera 
bajo el modelo de franquicia en el cual ellos proporcionan y financian el mobiliario y 

equipo  para  la  operación,   suministran  el  inventario inicial y la reposición  del mismo, 
administran el desempeño del negocio cobrando por ello una cuota fija mensual más el 
costo del inventario vendido. El inconveniente que se tiene bajo este esquema es que el 
nivel de inventario  suministrado  por  ellos  es  bajo  lo  que  ocasiona  no  tener  mucha
variedad, los  precios son normales y en algunos productos son altos, no tienen muchas 
ofertas y se tiene que ajustar solo a lo que ellos suministren, no teniendo la libertad para 



tener variedad y productos novedosos. Las farmacias que operan bajo esta modalidad 

están obligadas a vender volúmenes importantes para poder solventar sus gastos fijos y 
se pierde una buena fuente de ingresos al no poder hacer  compras por volúmen y por 
los descuentos que se pueden obtener  por  e l  p ronto  pago de las  fac turas  a  los  
proveedores.

3.3 Análisis de los clientes

Como lo mencionamos al inicio el negocio está orientado al servicio de todo el pueblo, 
contribuyendo en buena forma a mejorar los índices de salud de la comunidad en 
general, contando con profesionales competentes en el área de la salud, así como 
colaboradores tanto internos como externos con amplia experiencia lo que la hacen un 
negocio confiable.

En alguna medida hay lealtad de parte de los clientes. Sin embargo, en los tiempos 
actuales lo que marca la diferencia es la buena atención al público y los buenos precios, 
aspectos en los que la farmacia se esmera por brindarle a todos los clientes.

I V Análisis de alternativas

Por todo lo expuesto anteriormente las alternativas de interés  para los dueños de la
farmacia son las siguientes:

- Alternativa uno: Venta de la Farmacia.
- Alternativa dos: Traslado de la Farmacia a un local alquilado.

- Alternativa tres: Traslado de la Farmacia a un local propio (compra de local).

Como información adicional se detallara el nivel de ventas que ha tenido la farmacia 
desde su compra hasta el mes de Diciembre del 2005
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Como se puede observar en este gráfico la farmacia a tenido un buen nivel de ventas y 
con un crecimiento importante, lo que la hacen un negocio atractivo.



4  Opción número uno: Venta de la farmacia

    Ante la situación expuesta anteriormente, principalmente por no tener posibilidades 
de seguir operando en su local y por la gran trayectoria que ha tenido la Farmacia en 
ese punto se t iene como una alternativa viable la venta a sus antiguos dueños. El 
problema radica en que ellos en este momento no tienen capacidad de compra ya que 

no t ienen acceso a crédi tos hipotecar ios y no poseen garantías reales, pudiendo 
solamente  realizar la negociación a través de un tercero que le brinde la posibilidad de 
suplir todo lo necesario para seguir operando, por lo que solo a través Farmatodo lo 
pueden lograr.

Según sus propietarios el valor actual de este negocio se estima de la siguiente forma:

- Inventario de mercadería:  35.450.220,00
- Inventario de activos:           6.450.000,00
- Ganancia esperada            14.000.000,00
- Obligaciones pendientes    18.000.000,00
             Precio de venta  36.900.220,00

Ese sería el precio que cualquier persona interesada en comprar el negocio tendría que 
pagar a sus propietar ios,  pero ante ta l  problemát ica ninguna persona estará en 
disposición de pagar dicha suma siendo la única alternativa la venta a sus antiguos 
propietarios mediante Farmatodo.

Por conversaciones con Farmatodo, el monto del precio fijado no es atractivo debido a 
que ellos cuando compran una farmacia lo hacen cuando esta tiene serios problemas 
financieros, asumiendo deudas con sus acreedores mediante las cuales no tiene que 
desembolsar grandes cantidades de dinero ni pagar intereses por la misma, en este 
caso como la farmacia t iene pasivos muy por  debajo del  va lor  de sus act ivos e 
inventarios lo que hace que  se tenga que realizar un fuerte pago a sus propietarios 
para que el negocio avance. Además las farmacias que ellos operan no tienen un nivel 
de inventario tan alto y lo que ofrecieron por la compra de esta fue:

-   3.000.000,00  por los activos.

- 15.000.000,00  de inventario seleccionado por ellos.

Esta a l ternat iva provocar ía que sus actuales propie tar ios tuv ieran una pérd ida 
importante con respecto al valor de sus activos, el de dejarse gran parte del inventario 
para venderlo en la otra farmacia o devolverlo a sus proveedores, el de tener que pagar 
la liquidación de todos sus empleados a la hora de la venta y pagar las deudas que se 
tienen con los proveedores, razones por las que hacen que esta alternativa no sea 
factible para los propietarios actuales de la farmacia.

Para comprender de una mejor forma la evaluación de ésta, observemos el  flujo de 
efectivo para la venta de la farmacia:



Analizando este flujo correspondiente a la venta de la farmacia, lo único que obtendrían 
los propietarios por la venta de la farmacia sería la suma de 7.795.000 colones, por lo 

que ésta se considera como una alternativa viable.



5.1 Opción número dos: Traslado de la farmacia

Realizando un sondeo en los alrededores de la zona, se tienen tres posibles locales 
donde la farmacia puede trasladarse, a continuación de observara de una manera 
gráf ica los principales cuadrantes del centro de la cuidad de Cañas, en donde se 
podrán observar las ubicaciones actuales de las farmacias y los posibles locales 

comerciales.



     5.2.1 Local 1: Este local  cuenta con una área de 250 metros cuadrados y está 

ubicado a tan solo 50 metros del local actual sobre la misma avenida y constituye una 
buena opción donde poder trasladar la farmacia, otro detalle importante es que durante 
cuatro años la Farmacia Siglo XXI  estuvo operando en éste lo que nos indica que de 
alguna manera puede servir para el f in que se busca, un dato importante es que si
decide por este local sobre la misma avenida  estarían ubicadas tres farmacias a menos 
de 100 metros una de otra, lo que provocaría una gran concentración  de este tipo de 

comercio en esta área. En la actualidad este local se encuentra totalmente vacío por lo 
que se tendría que realizar una remodelación importante y que su propietario no esta 
dispuesto a realizar, dicha adecuación se estima que puede costar 2.000.000,00 de 
colones, paralelo a esto se t ienen incrementos anuales por concepto de alqui ler 
bastante considerables que son determinantes en las ut i l idades de operación del 
negocio.

5.2.2 Local 2: Este local cuenta con una área de 220 metros cuadrados con una 
buena ubicación  a la par de la Municipal idad del Cantón, a 75 mts de la entrada
principal del Banco Nacional de Costa Rica, al igual que el anterior este se encuentra 
vacío y lo que existía anteriormente en este punto era una casa de habitación por lo que 
este no ha sido un punto comercial en la zona. Este se encuentra a 100 metros oeste y 

50 metros  norte del local actual. El único problema que presenta este local es que está 
a  la par de la Comisión Nacional de Emergencias y cuando se tiene una situación de 
emergencia en el cantón esta calle es cerrada en su totalidad no permitiendo el acceso 
a vehículos y por ende la posible repercusión en el negocio.  Al igual que la anterior 
alternativa los costos por adecuación serán muy semejantes, este local está disponible 
para la compra, solo que la estructura es de madera de una antigua construcción.



5.2.3 Local 3: Este local  cuenta  con un  área de 120  metros cuadrados, pero  con 
muchas posibilidades de ampliación a 210 metros cuadrados, con una buena ubicación 
rodeada de comerc ios v is i tados por  muchas personas como l ibrer ía,  ferreter ía,  
f lor istería, t iendas, carnicería, relojería, soda y sastrería, lo que ocasiona mucho 
movimiento de personas y vehículos, además se encuentra en una de las entradas 
principales al cantón. Al igual que los anteriores locales para poder adaptarlo a una 

farmacia se tiene que realizar una remodelación en la que se invierte tiempo y dinero.
Este local esta disponible para la compra a un buen precio y sumado a ello posee un 
local comercial en el que opera una joyería y en la parte alta una habitación las que 
devengan de ingresos por  concepto de alquiler en forma mensual.

    5 .2 .4  Evaluación de locales:  A n a l i z a n d o  l a s  o p c i o n e s  d i sponibles, el área 

respectiva y la ubicación de los mismos, los locales que le convienen a la farmacia son 
los locales uno y tres, que cuentan con una área adecuada para la instalación del 
negocio, t ienen una buena ubicación y pueden que no afecten al  nivel de ventas 
actuales, el criterio que marcará la adecuada selección será el monto a pagar por el 
a lqui ler ,  la cant idad de años que estén dispuestos a alqui lar los y la cant idad de 
inversión que haya que realizar para la remodelación de los mismos. El local número
dos queda descartado por el  problema del c ierre de vías de acceso, por su vieja 

estructura que hace que tenga que realizarse mayores inversiones y se tiene un mayor 
riesgo contra incendios por su construcción en madera.



5.3 Traslado de la farmacia a un local alquilado.

Para esta alternativa analizaremos el siguiente flujo de efectivo:



Esta es una alternativa viable, sin embargo para el análisis de esta alternativa  se 
consideró que las ventas en el nuevo punto van a disminuir en 20 % y que los gastos 
operativos también se disminuyen ya que al trasladarse de local se tendrá un Regente 
Comprador por un menor salario. 

Ante este escenario el hecho de que las ventas se reduzcan en un 20 %  provoca que 
la uti l idad baje, razón por la cual esta baja no provoca un impacto importante en el 
margen de utilidad, claro está  se tienen que realizar grandes esfuerzos para tratar que 
no baje el nivel de ventas, sin embargo para cualquiera de estos locales se deben de 
realizar inversiones en la infraestructura de los mismos para poderlos adaptar a los 
requerimientos de una farmacia  para que cumplan con la normativa que actualmente 
exige el Ministerio de Salud en este aspecto.  Analizando esta alternativa se observa 
que es perfectamente viable y factible ya que aunque el nivel de ventas baje sigue 
siendo un negocio con una buena rentabilidad, sumado a esto el efecto de comprar 
volúmenes importantes para dos puntos de venta genera una mejor rentabilidad global, 

que no la estamos analizando en este caso.

Si comparamos esta alternativa con la anterior ( venta de la farmacia) observamos que 
ésta es mucho mejor para los intereses de los dueños y  para las farmacias debido a 
que ambos negocios se complementan mutuamente y representan otra fuente de 
ingresos adicionales para sus propietarios. 

6  Opción número tres: compra de un nuevo local.

     Analizando los locales anteriores disponibles se observa claramente que la mejor 
opción en cuanto a compra se obtiene con el local número tres, ya que posee un buen 
número de comercios importantes en sus alrededores, tiene dos fuentes de ingresos 
adicionales ( el alquiler de la planta alta como habitación y el local de la joyería) y queda 

bastante cerca del punto actual.  Para tener una visión más clara observaremos un
diagrama en que  se detal la la distr ibución actual del local, así como los arreglos 
necesarios que debemos de hacerle para poder adaptarlo a los requerimientos de una 
farmacia, esta remodelación se estima que puede durar un t iempo máximo de dos 
meses.





Ante esta posibilidad vamos a realizar  la evaluación para determinar la posibilidad de

compra del mismo:

- Valor del local                      40.000.000,00

- Valor de la remodelación       2.500.000,00

- Gastos por traslado                   525.000,00

- Imprevistos                                175.000,00

                               Valor total          43.200.000,00

Aporte de los socios: 16.200.000,00

Saldo al descubierto:  27.000.000,00

Para la obtención de este saldo se analizará el trámite de un crédito para vivienda en el 
Banco Popular y Desarrollo Comunal por ese monto a una tasa del 18.75 % a un plazo 
de 8 años para lo cual se tendrán que pagar  560.000,00 colones mensuales

El monto mensual a pagar se obtendrá de la siguiente manera:

- 100.000,00 alquiler de planta alta

-   75.000,00 alquiler de local a joyería

- 350.000,00 alquiler a farmacia

-   35.000,00 aporte de los socios

Bajo este esquema se puede obtener el  monto mensual a pagar aprovechando la 
capacidad instalada del local y no recargando toda la mensualidad al negocio y con la 

ventaja de no tener aumentos por concepto de alquiler del local anual, lo que ayuda a 
mantener un buen control de los gastos mensuales, aspecto de vital importancia para la 
farmacia.

Para comprender de  una  me jo r  f o rma  l a  eva luac ión  de  és ta ,  obse rva remos  a  
continuación el  flujo de efectivo para esta alternativa.





Esta alternativa al igual que las anteriores es viable,  para el análisis de esta alternativa
se considera que las ventas en el nuevo punto van a disminuir en 20 % y que los gastos 
operativos también se disminuyen ya que al trasladarse de local se tendrá un Regente 
Comprador por un menor salario.

Analizando  estos resultados al realizar una disminución en los gastos a pesar de la 

baja en el nivel de ventas, se obtiene una  rentabilidad bastante aceptable muy similar a 
la operación normal de la farmacia en su antiguo local, razón por la cual se observa que 
esta alternativa  es viable para la farmacia, sin tomar en consideración que el valor de 
las propiedades aumenta con el paso del tiempo.

Para analizar las tres alternativas de una mejor forma observemos la siguiente matriz en 
la que se analizaron variables financieras y no financieras en las que se ponderaron los 
pesos se acuerdo al interés de los propietarios:

Financieramente hablando se determina que la opción número tres en la más viable y 
factible, al ser sus valores actuales mayores aunque sus retornos son más bajos, la 
alternativa número uno es la menos recomendable, por lo cual se descarta. Ante esta 
situación se debe pensar en el pronto traslado de la farmacia a su nuevo punto, será 
decisión de sus actuales propietarios si compran el local o lo alquilan.

Por consulta a sus propietarios coinciden en que la alternativa número tres es la que
realizaran.

Como  información adicional se detalla el plan de acción para el traslado de la farmacia 
así como el cronograma de actividades para el desarrollo de la opción escogida:



7 – Cronograma de actividades

Por todos los trámites que se necesitan para el desarrollo del proyecto de compra de 

local y traslado de la farmacia se detalla el cronograma de actividades para llevar a 
cabo todas las actividades que se detallan a continuación:



8 - Plan de Acción 

A continuación se detalla el plan de acción propuesto a seguir durante los próximos seis 

meses ante en traslado de la farmacia a su nuevo local.

- Poner rótulos indicando el cambio de local de manera inmediata en el local 
actual, así mismo como en el nuevo local.

- Comunicar a todos los clientes el traslado de la farmacia a su nuevo local.

- Pasar la farmacia al nuevo punto de venta tres meses antes del vencimiento de 
contrato.

- Dejar una persona en el antiguo punto durante todo ese tiempo y  todo el día 
para que este enviando a todas las personas que llegan al antiguo local.

- Confeccionar volantes publicitarios sobre el traslado de la farmacia y distribuirlos 
a toda la comunidad.

- Negociar con las compañías farmacéuticas para obtener descuentos especiales 
para trasmitírselos al cliente y de esa manera elaborar una política permanente 
de descuentos.

- Aumentar las horas de atención del Regente Farmacéutico en el nuevo punto.

- Realizar rifas semanales por las compras de productos para todos los clientes.

- Establecer la metodología para que nunca falten los productos para el público.

- Capacitación al personal sobre atención al público.
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