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Resumen

En los ultimos afios hemos visto un gran aumento en la cantidad de farmacias que se
han instalado en nuestro pais, asi como el ingreso de varias cadenas farmacéuticas que
han ingresado al mercado. El presente caso muestra el analisis de la situacién de una
farmacia comunitaria de zona rural, que estd 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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|. Definicién del problema

Farmacia La Amistad S.A. tiene una trayectoria de cinco afios en el mercado rural
especificamente en la zona de Upala cantén de Alajuela, la que constituyd una
excelente alternativa para todos los habitantes del cantdon y sus alrededores, ya que era
la unica en el centro de la poblacién a 50 metros de la terminal de buses. Sumada a la
excelente atencién, 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 duefios de la farmacia deciden ampliar sus operaciones
comprando una farmacia existente en el cantén de Cafias, Guanacaste, a solo 80

kilbmetros de su sede principal, la cual estaba atravesando serios problemas de ventas
debido a la poca variedad de productos y altas obligaciones pendientes con los

proveedores que no podia solventar.

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

Esta negociacion se realizé hace tres afios, comprandole a sus antiguos propietarios,
que son los duefios del local en el centro del cantén a 125 metros este del Banco
Nacional de Costa Rica. Para esta negociaciéon 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 garantia a sus proveedores, aparte que le
significaria 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 crecié aceleradamente, ya que era un negocio
con mas de 20 anos de trayectoria en el mercado, por lo que esta logro cumplir con sus
obligaciones y logro posicionarse mucho méas en el cantén ya que las compras se
hacian en mayores volumenes por tener dos puntos de ventas, obteniendo todos los
beneficios en cuando a ofertas, descuentos y el incremento en las utilidades.

La problematica que actualmente enfrenta la Farmacia Canas La Amistad S.A. es que
fue notificada por escrito que al vencimiento del contrato los antiguos propietarios no le
alquilaran mas 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 tendran
que pensar en posibles alternativas con respecto al futuro de esta.

1.2 Segmento en el que opera:

Desde sus inicios y por el tipo de negocio, este se ha caracterizado por ofrecer
medicamentos de marca y también genéricos asi como todos los complementos como
bisuteria, cosméticos, productos naturales, golosinas, cuidado personal y servicios
médicos como lectura de exdmenes, toma de presion e inyectables, que estan dirigidos
a toda la poblacion del cantdon, dentro de sus principales competidores se encuentra la



Farmacia Siglo XXI, Farmacia Achio y Farmacia Super Ahorro que esta es la mas
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 afilos de funcionamiento, tiempo
en el cual ha demostrado tener una participacion importante en el mercado, con un
buen nivel de ventas y muy buen posicionada, con la nueva administraciéon que ha
tenido en los ultimos anos la han identificado como la farmacia que tiene los mejores
precios de la zona, con una politica 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
cercania, ademas por su politica de puertas abiertas y de ayuda a la comunidad vende

volumenes importantes a las empresas establecidas en la zona y los comercios
vecinos.

Il Analisis del entorno
A continuacion se detallara el entorno donde opera la farmacia.
2.1 Entorno econémico

En los ultimos afos el pais 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 mas
econémico.

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
tipo de cambio varia dia con dia 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 campafnas publicitarias,
hacer mayor inversion en inventarios al comprar por volumen y la disminucion 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,
ademas como se trata de un pueblo pequefno las cosas trascienden con mucha



rapidez. Esto los obliga a ser muy eficientes y a diversificar la oferta de servicios
prestados a la sociedad.

Otra caracteristica importante es que el costarricense no esta acostumbrado a invertir
en salud, se visita la farmacia o el hospital cuando hay alguna molestia importante no se
acostumbra a prevenir molestias y si visitan una farmacia quieren comprar
medicamentos a muy bajo costo, en realidad prefieren pagar mucho dinero por articulos
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 corre diariamente se mantienen multiples ocupaciones y malos habitos de

alimentacion lo que ocasiona deterioros importantes en la salud de las personas.
2.4 Entorno tecnolégico

Como lo vemos diariamente estamos en un mundo lleno de cambios constantes en
nuestros entornos, razén por la que el uso de la tecnologia 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 informacién asi
como los lectores é6pticos ha venido a agilizar los procesos diarios de facturacién y
control de inventarios asi como la creacion 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 politico legal

En cuanto a términos politicos y legales estamos ante una serie de negociaciones de
tratados de libre comercio con otros paises, lo que ha ocasionado el ingreso de
cadenas farmacéuticas bastante fuertes que se estan expandiendo con facilidad en
nuestro pais y que a muy corto plazo se estaran 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 estrictas, obligando a realizar mayores inversiones en equipos e
infraestructura para que las farmacias puedan operar.

111 Analisis 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 Unico que se cambia son los servicios ofrecidos,
variedad de productos, ofertas ofrecidas, asi como las politicas 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 lineas de
crédito ya que tienen muchas regulaciones al respecto. En el caso de Farmacia La
Amistad S.A. al tener lineas 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 estan produciendo genéricos como el caso de Novartis' 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 lideres de este mercado.

Otro aspecto importante a nombrar a lo interno es que distribuidores importantes en el
pais estan adquiriendo cadenas Farmacéuticas como el caso de CEFA que tiene la

cadena de Farmacias de Paso que Fischel® las administrara, recordemos que hace
algun tiempo Cefa adquirié la distribuidora EOS que es el principal proveedor de
Fischel.

3.2. Competidores

Para tener una mejor visién de los competidores de Farmacia Cafas La Amistad S.A.
en la actualidad, en un perimetro de 200 metros, hay tres farmacias y una nueva que
abrira 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 mas fuertes, con cinco afos de
haber iniciado labores tiene una participacion importante en la zona, la cual es
distinguida por la buena atencidn, variedad de servicios pero con una politica de
precios muy altos y cero descuentos, lo que la hacen no atractiva para muchas

personas.

1 Sin autor (2005, 28 de febrero). Novartis seria lider de genéricos. E/ 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 administrara las farmacias Cefa. El Financiero, p. 14, Negocios.



Farmacia Achio: Se ubica al costado sureste del parque, diagonal a la Iglesia Catdlica.
Se considera como una de las farmacias mas antiguas de la zona, razén 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 econdémicas lo que ha
obligado a tener poca variedad de productos a precios altos, no representando en este

momento una amenaza importante.

Farmacia Suaper Ahorro: Se ubica diagonal al Hotel Canas, es la farmacia mas 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 atencién, razén por la que
no se puede comparar con los dos competidores nombrados anteriormente. A lo
anterior se le suman algunos aspectos como: solamente es atendida por su regente
propietario, sus precios poco competitivos, poca variedad de productos y un
pequefio local.

Cadena Farmatodo: En este momento es una cadena con alrrededor de 25 farmacias
en el pais. 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 operacion, suministran el inventario inicial y la reposicion del mismo,

administran el desempefio del negocio cobrando por ello una cuota fija mensual mas 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
estan obligadas a vender volumenes importantes para poder solventar sus gastos fijos y
se pierde una buena fuente de ingresos al no poder hacer compras por volumen y por

los descuentos que se pueden obtener por el pronto pago de las facturas a los
proveedores.

3.3 Analisis de los clientes

Como lo mencionamos al inicio el negocio esta orientado al servicio de todo el pueblo,
contribuyendo en buena forma a mejorar los indices de salud de la comunidad en
general, contando con profesionales competentes en el area de la salud, asi 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 atencién al publico y los buenos precios,

aspectos en los que la farmacia se esmera por brindarle a todos los clientes.

I V Analisis de alternativas

Por todo lo expuesto anteriormente las alternativas de interés para los duefios 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 informacién adicional se detallara el nivel de ventas que ha tenido la farmacia
desde su compra hasta el mes de Diciembre del 2005

DETALLE DE VENTAS MENSUALES
FARMACIA CANAS LA AMISTAD S.A.
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Como se puede observar en este grafico la farmacia a tenido un buen nivel de ventas y
con un crecimiento importante, lo que la hacen un negocio atractivo.



4 Opciéon nimero uno: Venta de la farmacia

Ante la situacion 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 tiene como una alternativa viable la venta a sus antiguos duefos. El
problema radica en que ellos en este momento no tienen capacidad de compra ya que

no tienen acceso a créditos hipotecarios y no poseen garantias reales, pudiendo
solamente realizar la negociacién 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.

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

- Inventario de mercaderia: 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 seria el precio que cualquier persona interesada en comprar el negocio tendria que
pagar a sus propietarios, pero ante tal problematica ninguna persona estara en
disposicion de pagar dicha suma siendo la Uunica 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 tiene pasivos muy por debajo del valor de sus activos e
inventarios lo que hace que se tenga que realizar un fuerte pago a sus propietarios
para que el negocio avance. Ademas 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 alternativa provocaria que sus actuales propietarios tuvieran una pérdida
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 liquidacion 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 evaluacion de ésta, observemos el flujo de
efectivo para la venta de la farmacia:



DETALLE DE OFPCION NUMERO UNO

VENTA DE. LA FARMACIA

SALDOINICIAL CAJA 1580.000,00
INGRES QS
APORTE DE CAPITAL 0,00

INGRES0S5 POR VYENTAS FARMACIA

18.000.000,00

INGRESOS POR DEPOSITO LOCAL

200.000,00

INGRESO0S PORWENTA INYENTARIC EXESO

139.500.000 .00

TOTAL DE INGRESOS

37.850.000 00

EFECTNG DISFONIELE

37 .850.000,00

EGRESOS

ELECTRICIDAD 25.000,00
AGUA 5.000,00
ALQUILER LOGAL 0,00
SALARIOS 0,00
MWAMTENIMIENTO EQUIPO 0,00
MAMNTENIMIENTO LOCAL 0,00
CARGAS SOCIALES 0,00
IMPREYISTOS 0,00
LIGUIDACION AL PERSONAL 3.8/5.000,00
PAGOS A PROVEEDORES 17.500.000 00
IMPREYISTOS 150.000,00
DEBOLUCION INWENTARIOS A PROVEEDORES 8.500.000,00

TOTAL DE EGRESOS

30.055.000 00

SALDO EFECTIVO J ANO

J./95.000,00

SALDO FINAL £ CAJA

¢ .¢35.000,00

Analizando este flujo correspondiente a la venta de la farmacia, lo Unico que obtendrian
los propietarios por la venta de la farmacia seria la suma de 7.795.000 colones, por lo

que ésta se considera como una alternativa viable.



5.1 Opcién numero 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 continuaciéon de observara de una manera

grafica los principales cuadrantes del centro de la cuidad de Cafias, en donde se
podran observar las ubicaciones actuales de las farmacias y los posibles locales

comerciales.
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5.2.1 Local 1: Este local cuenta con una area de 250 metros cuadrados y esta
ubicado a tan solo 50 metros del local actual sobre la misma avenida y constituye una
buena opcién donde poder trasladar la farmacia, otro detalle importante es que durante
cuatro anos la Farmacia Siglo XXI estuvo operando en éste lo que nos indica que de
alguna manera puede servir para el fin que se busca, un dato importante es que si
decide por este local sobre la misma avenida estarian ubicadas tres farmacias a menos
de 100 metros una de otra, lo que provocaria una gran concentracion de este tipo de
comercio en esta area. En la actualidad este local se encuentra totalmente vacio por lo
que se tendria que realizar una remodelaciéon importante y que su propietario no esta
dispuesto a realizar, dicha adecuacién se estima que puede costar 2.000.000,00 de
colones, paralelo a esto se tienen incrementos anuales por concepto de alquiler
bastante considerables que son determinantes en las utilidades de operacion del

negocio.

ll'..
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5.2.2 Local 2: Este local cuenta con una area de 220 metros cuadrados con una
buena ubicacién a la par de la Municipalidad del Cantén, a 75 mts de la entrada
principal del Banco Nacional de Costa Rica, al igual que el anterior este se encuentra
vacio y lo que existia anteriormente en este punto era una casa de habitacién 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 Unico problema que presenta este local es que esta
a la par de la Comisiéon Nacional de Emergencias y cuando se tiene una situacion de
emergencia en el cantdn esta calle es cerrada en su totalidad no permitiendo el acceso
a vehiculos y por ende la posible repercusion en el negocio. Al igual que la anterior
alternativa los costos por adecuacidon seran muy semejantes, este local esta disponible
para la compra, solo que la estructura es de madera de una antigua construccion.




5.2.3 Local 3: Este local cuenta con un area de 120 metros cuadrados, pero con
muchas posibilidades de ampliacion a 210 metros cuadrados, con una buena ubicacion
rodeada de comercios visitados por muchas personas como libreria, ferreteria,
floristeria, tiendas, carniceria, relojeria, soda y sastreria, lo que ocasiona mucho
movimiento de personas y vehiculos, ademas se encuentra en una de las entradas
principales al canton. Al igual que los anteriores locales para poder adaptarlo a una
farmacia se tiene que realizar una remodelacién 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 joyeria y en la parte alta una habitacién las que
devengan de ingresos por concepto de alquiler en forma mensual.

5.2.4 Evaluacion de locales: Analizando las opciones disponibles, el area
respectiva y la ubicacién de los mismos, los locales que le convienen a la farmacia son
los locales uno y tres, que cuentan con una area adecuada para la instalacion del
negocio, tienen una buena ubicacion y pueden que no afecten al nivel de ventas
actuales, el criterio que marcara la adecuada seleccién sera el monto a pagar por el
alquiler, la cantidad de afios que estén dispuestos a alquilarlos y la cantidad de
inversién que haya que realizar para la remodelacion de los mismos. El local numero
dos queda descartado por el problema del cierre de vias de acceso, por su vieja
estructura que hace que tenga que realizarse mayores inversiones y se tiene un mayor
riesgo contra incendios por su construccién en madera.



5.3 Traslado de la farmacia a un local alquilado.

Para esta alternativa analizaremos el siguiente flujo de efectivo:

DETALLE DE FLUJO OPCION NUMERQ DOS

ALQUILER DE LOCAL

SALDO INCIAL CAIA 150 0000|  3.264.98¢ 5B 14568 105 (6| 17 @23 765971] 20733 108,58 23881 729.03] 27 4E5.832 18] 31 &0 BRI
INGRESCS
APCHTE DE CAPTAL 0 OOk [ i ] 10 i 0l
INGRESOS POR VENTAS | 147 406 476 00| 169.517 447 A0] 194 045 054 51| 224 1685 824, 19| 257 614 B47 51| 295,487 (174, 30| 340 %60 136 23| 382 102 16 57
TOTAL DE INGRESOS | 147.656.475,30] 177 782.432,06| 200,513 150,0 | 242.016.610,10] 275 547 0%, 39| 320,375,804 [12] 368 445, 968 42| £23 715,062 T&
EFECTIVO DISPONIELE | 147 556 476 00| 177 762 432,06 | 208,513 168 54| 247 016 10 10| 275 547 566 38| 320,375,604 02| 358 445 968 42| 473 715 06275
EGRESOS
REMCOELACION 2500 000 0
GASTOS POR TRASLADD | 52500000
ELECTRICIDAD on0mm| 10%0000] 119025000| 16876 50| 1574 0653 1810.22147| 20817545 2340179
AGUA woomp| awoomo| 2wos000] assra|  JiEii3|  #204428] bm0%d|  waes
ALQUILER LOCAL 120000000 483000000] 555450000 6367500 7345665 B.A4T 70018 87148522] 111710635
SALARIOS 10,608.00000{ 12 196.200,00] 14.029.080,00| 16.133.44200] 18553 458,30] 21.336.477 05| 24 53948 £0] 28.217 40
MANTENMENTO EQuP0 | eooompo| ecomoogd| reasonfo| 9u5600 104940375 12068143 | 1976%46 158019
MANTEMIMIENTO LOCAL QJ}DJJJJD 193500000 1.190.250 00 1&?3?;3} 1.5?’“[5}53 18021 A7 2081 754 69 ?.Iﬁiﬂﬂﬁi
CARGAS SOCIALES 190000 219696000 2555MM| 290547960 3341 0154 38429677 4416871 28] 50817019
IMPREVISTOS soompo| 1Bl 1150 m| 1 BeIe B 15740563 1890221 47| 2.08175460| 2394 017 69
COSTODE LAVENTAS | 116.058.091 3] 178986 155,96 152 570,998 5| 190 55¢ 228 92| 219,328 (99,52 252 266 774 £2| 290 114,936 76| 133633 907 53

VAN 88.136.513,00

TIR 328




Esta es una alternativa viable, sin embargo para el analisis de esta alternativa se
considerd 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 tendra un Regente
Comprador por un menor salario.

Ante este escenario el hecho de que las ventas se reduzcan en un 20 % provoca que

la utilidad baje, razén por la cual esta baja no provoca un impacto importante en el
margen de utilidad, claro esta 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
volumenes 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 duefios y para las farmacias debido a

que ambos negocios se complementan mutuamente y representan otra fuente de
ingresos adicionales para sus propietarios.

6 Opciéon nuamero tres: compra de un nuevo local.

Analizando los locales anteriores disponibles se observa claramente que la mejor
opcion en cuanto a compra se obtiene con el local numero tres, ya que posee un buen
numero de comercios importantes en sus alrededores, tiene dos fuentes de ingresos
adicionales ( el alquiler de la planta alta como habitacién y el local de la joyeria) y queda
bastante cerca del punto actual. Para tener una visién mas clara observaremos un
diagrama en que se detalla la distribucién actual del local, asi como los arreglos
necesarios que debemos de hacerle para poder adaptarlo a los requerimientos de una
farmacia, esta remodelacion se estima que puede durar un tiempo maximo de dos

meses.
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Ante esta posibilidad vamos a realizar la evaluacién para determinar la posibilidad de
compra del mismo:

- Valor del local 40.000.000,00

- Valor de la remodelacioén 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 obtencién de este saldo se analizara el tramite 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 afos para lo cual se tendran que pagar 560.000,00 colones mensuales

El monto mensual a pagar se obtendra de la siguiente manera:
- 100.000,00 alquiler de planta alta
- 75.000,00 alquiler de local a joyeria

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 mejor forma la evaluacién de ésta, observaremos a
continuacién el flujo de efectivo para esta alternativa.
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Esta alternativa al igual que las anteriores es viable, para el analisis 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 tendra un Regente
Comprador por un menor salario.

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

baja en el nivel de ventas, se obtiene una rentabilidad bastante aceptable muy similar a
la operacion normal de la farmacia en su antiguo local, razén por la cual se observa que
esta alternativa es viable para la farmacia, sin tomar en consideracion 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:

TABLA COMPARATIVA

VARIABLES PESO OFCION 1 OPCION 2 OPCION 3
VAN 000% | 779500000 | BBIBSIAM | 911492570
TIR 20,00% 000 329 304
ESTRATEGIA 1000% 000 100,00 100,00
VENTAJA COMPETITIVA | 15,00% 000 100,00 100,00
CRECIMENTO 20,00% 0.0 100,00 100,00
PLUS YALIA NEGOCIO 15 0% 000 00 100,00
TOTAL 0000% | 155900000 | 17627826 | 1022991201

Financieramente hablando se determina que la opcion numero tres en la mas viable y

factible, al ser sus valores actuales mayores aunque sus retornos son mas bajos, la
alternativa niumero uno es la menos recomendable, por lo cual se descarta. Ante esta

situacion se debe pensar en el pronto traslado de la farmacia a su nuevo punto, sera
decisidon de sus actuales propietarios si compran el local o lo alquilan.

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

Como informacién adicional se detalla el plan de accidn para el traslado de la farmacia
asi como el cronograma de actividades para el desarrollo de la opcion escogida:



7 — Cronograma de

actividades

Por todos los tramites 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 continuacion:
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8 - Plan de Accion

A continuacion se detalla el plan de accién propuesto a seguir durante los proximos seis
meses ante en traslado de la farmacia a su nuevo local.

- Poner rétulos indicando el cambio de local de manera inmediata en el local
actual, asi 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 dia
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 compafias farmacéuticas para obtener descuentos especiales
para trasmitirselos al cliente y de esa manera elaborar una politica permanente
de descuentos.

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

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

- Establecer la metodologia para que nunca falten los productos para el publico.

- Capacitacion al personal sobre atencién al publico.
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