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RESUMEN

La realizacion de este estudio, tuvo como objetivo determinar la mejor opcion en la
entrega de los productos a los clientes de una distribuidora farmacéutica, en el
distrito metropolitano de la ciudad capital. En el presente trabajo se estima y
plantea una nueva estructura del personal en un departamento de distribucion, con
base en la facturacion diaria y la incidencia de la nueva capacidad instalada en el

presupuesto de la empresa.

El mejoramiento en la calidad del servicio, se exige hoy en dia en todos los niveles
de una institucién privada para sus clientes, entendiéndose esto si realmente se
encuentra la entidad empresarial en el nivel competitivo deseado, para encargarse
de la distribucién de los productos que los proveedores quieren hacer llegar al

consumidor final.

El inicio del estudio fue la recopilacion de datos por medio de boletas a través de
la emisién de facturas por dia, seguido de una investigacion de los conceptos y
definiciones que llevan a determinar de una mejor forma la distribucion de

productos.

El analisis estadistico, los parametros determinados con las aplicaciones de la
estadistica descriptiva, los costos que se incurren para llevar a cabo la entrega de
los productos e indice financiero, para generar la propuesta final que cumpla con

los objetivos y metas propuestos en el sector farmacéutico.

Este proyecto permite tener una mejor percepcion de las caracteristicas, fortalezas
y necesidades que se requieren para lograr con un alto porcentaje de eficiencia y
eficacia la distribucion de productos farmacéuticos, limitado en las vias de acceso

y tiempo de entrega.



Para determinar la mejor opcién se plantean tres escenarios posibles con la
compra de unidades de transporte por medio de préstamo bancario o
arrendamiento de vehiculos y por otro lado subcontratar el servicio de entrega de
los productos, estos con la misma estructura de costos de distribucion y gastos de

administracion, utilizando la misma utilidad del promedio de facturas entregadas.

Se estableci6 el Valor Presente Neto (VAN) de los tres diferentes escenarios que
se enuncian: la distribucion propia del producto Q 13,208,724.09, distribucion
propia con arrendamiento de unidades automotrices y compra de motos Q
14,063,416.80 y la distribucién subcontratada Q 14,039,049.58, comparando el
ingreso del nuevo proyecto, el del arrendamiento de unidades y de la distribucién

subcontratada, se determina que la distribucion propia genera la mayor utilidad.

Toda la ampliacién y reestructuracion sobre la distribucién genera una cantidad de
empleos para la sociedad, puede ser punto de partida para la expansion o alianza
estratégica con otros sectores en la prestacion del servicio, como una buena

oportunidad de crecimiento a nivel nacional.

Un pais en el siglo XXI, debe ofrecer al mundo globalizado empresas competitivas
que cumplan con los requisitos que el mercado mundial exige para ser parte de
sus puertos de entrada. Esto implica que la empresa se sostiene en la calidad de
servicio que brinda a los clientes que requieren de sus medios para hacer llegar

los productos que venden o suministran.



INTRODUCCION

El objetivo del estudio de la comercializacion de una empresa distribuidora de
productos es presentar una reestructura del departamento de distribucion acorde
a las necesidades y caracteristicas de las exigencias que conlleva la logistica en
metropolis del siglo XXI. Esta investigacion tiene como fin establecer una
alternativa rentable para una distribucion eficiente y eficaz, creando oportunidades

dentro de la misma entidad, para la expansion.

El sector farmacéutico en la regibn centroamericana, no contempla la
comercializaciéon del producto por sus propios canales de distribucién, utiliza a las
empresas comercializadoras (droguerias) para realizar esta labor, otorgando un
margen para poder operar. Guatemala representa alrededor del 25% del mercado
regional en valor como también en unidades es superior a los otros paises que

forman el istmo.

Este trabajo, expone la problemética que se presenta en la region metropolitana
del pais, para realizar la labor de entrega de productos, tales como: el tiempo de
entrega, la separacion geogréfica, las vias de acceso, disponibilidad de personal;
esto provoca problemas para mantener la distribucion de los productos

farmacéuticos en éptimas condiciones.

El siguiente estudio trata de establecer si el departamento de logistica propio
desde el punto de vista financiero comparativo es mejor por beneficios
econdémicos y de servicio que la opcion de subcontratar una empresa, para la

distribucion y comercializacion de los productos farmacéuticos.

La rentabilidad econdmica, es lo que persigue una institucion desde su creacion,
por lo que es importante determinar la informacion financiera necesaria para

alcanzar los objetivos de la organizacién y brindar los resultados deseados.



El objetivo general se planteé el establecer y demostrar por medio del estudio
financiero comparativo la mejor alternativa entre la distribucion propia o
subcontratada para lograr mayor cobertura de entrega de los productos

farmacéuticos en el mercado en el mercado guatemalteco.

Como objetivos especificos se plantean la identificacién de los integrantes de la
comercializacion vertical que utiliza el sector farmacéutico para la distribucion de
los productos, la interpretacion de los analisis estadisticos y de resultados que se
obtuvieron de la recopilacibn de datos sobre la cantidad de facturas emitidas
durante un afio en el departamento de distribucion, explicar y analizar el impacto
gque se tiene econdmicamente para el sector farmacéutico conservar un
departamento de distribucién propio, comparar los diferentes resultados de los
flujos de efectivo aplicando el indice financiero Valor Actual Neto (VAN) del nuevo
proyecto del departamento con la subcontratacion y reconocer la mejor opcién que

tiene el sector farmacéutico para la distribucién de su productos.

El trabajo se inicia con determinar la comercializacion vertical que utiliza el sector
farmacéutico con sus proveedores y clientes, dividido en dos canales que son los
de distribuciéon y comercializacién. Este capitulo muestra la forma de conocer el
mercado que debe ser cubierto por las instituciones privadas dedicadas a este giro

comercial.

En la investigacion de campo, la recoleccidén de datos sobre la emision de facturas
diarias durante un afo; esta recopilacion permite determinar mediante el analisis
estadistico parametros de la poblacion, donde se observa la cantidad de facturas
emitidas diaria, semanal y mensual, asi como el comportamiento ciclico de los
requerimientos; partiendo de esto se establece una aproximacion de la cantidad
de producto a entregar con el personal que se tiene actualmente en el
departamento de distribucion. Este estudio ayud6 a conocer que existen mayores

demandas en épocas del afio, que se marcan ostensiblemente.



Conforme al estudio econémico de la distribucion propia, esta estructura tiene los
siguientes elementos: sueldos de los integrantes, consumo de combustible,
mantenimiento de vehiculos, gastos de administracion; no se cumple con el cien
por ciento de la entrega, dejando un porcentaje alto que se aproxima al veinticinco
por ciento, generando retraso y/o un mal servicio segun la percepcién del cliente,
esto debido a la falta de unidades para la entrega o por diversas circunstancias
externas, distancia, horario del cliente, zonas rojas, alta criminalidad o

siniestralidad.

Al presentar una inversibn como proyecto nuevo de la distribucién propia, que
consiste en una mayor cantidad de unidades y de personal para cumplir con los
requerimientos diarios de la facturacion, con un porcentaje del 5% sin entregar del
total de facturas emitidas diariamente, manteniendo la misma estructura en los
costos, el beneficio social que genera a la comunidad, la implementacién de
nuevos empleos, como también la inversion comercial, aportan los capitulos

informacion necesaria para la realizacion del estudio.

En el capitulo del arrendamiento de vehiculos y préstamo para motos, se tiene la
misma cantidad de personal, vehiculos y motos, cambia la estructura de costos, se
mantienen los sueldos, costo de combustible, gastos de administracion y se

agregan los costos por arrendamiento.

La distribucién subcontratada su estructura presupuestaria esta constituida por
dos elementos: gastos de administracion y costo de subcontratacion, este servicio

la entrega es un dia después de emitida la factura.

Se logra tener un escenario con el andlisis financiero de tres opciones posibles de
beneficio para la empresa, proveedores y clientes, pero llegando a la conclusién el
gue se aplica a las exigencias o necesidades comerciales es la distribucion propia
con arrendamiento de vehiculos; generando un beneficio sin demeritar el nivel de

servicio para los clientes, se obtiene un Valor Actual Neto de Q14,063,416.80 del



Vi

flujo de efectivo durante un afio, por lo que se determina que es un proyecto

financieramente rentable.



1. ANTECEDENTES

La comercializacion farmacéutica tiene sus inicios en la década de los afios 50 del
siglo XX, la logistica de distribucion de esa época se hacia por medio de bicicletas,
la ciudad de Guatemala en ese entonces no era la metrépoli que hoy en dia es,
colindante y absorbente con los municipios vecinos, donde el perimetro que se
queria cubrir no pasaba de los dos kildbmetros. Ahora las distancias deben ser
cubiertas por medio de automotores que incluyen: motos, paneles, camiones; se
debe tener en cuenta que en la actualidad para realizar esta labor, se deben
realizar ciertos procesos que forman parte de la logistica, en conjunto estas
actividades lograran la satisfaccion del cliente y la reduccién de costos para la

empresa.

El grado de confiabilidad para el cliente es parte de la logistica, esa
responsabilidad es lo que representa la empresa para el manejo de los productos,
si existe una cadena de eslabones donde se mantiene una relaciébn y no se
segmentan las responsabilidades, el cliente puede manifestar cudl es el criterio de
confiabilidad y este llegaria al proveedor y asi entender al cliente como quiere que
sea atendido. Esto implica la mejora de las variables logisticas las cuales son:

almacenes, transportes, inventarios, comunicaciones y acarreo.

El reto de la globalizacién es para el sector: el incremento de la competitividad y
mejorar la rentabilidad, optimizar la gestién logistica comercial, coordinacién de
todos los factores que influyen en la decisibn de compra: calidad, confiabilidad,

precio, distribucion, proteccién y servicio.

1.1  Distribucion Propia o Subcontratada

El sector farmacéutico en la region, no contempla la comercializaciéon del producto
por sus propios canales de distribucién, utiliza a las empresas comercializadoras
(droguerias) para realizar esta labor, otorgando un margen para poder operar en el

sector. Estas empresas extranjeras o locales no delimitan de ninguna manera la



exclusividad de la comercializacion de sus productos, pero exigen requisitos que
deben cumplir las distribuidoras para mantener la competitividad y desarrollo en el

mercado farmacéutico.

Utilizando los canales especificos para llegar al consumidor final, las
comercializadoras se obligan como opcidbn a poseer un departamento de
distribucion que contemple el recurso humano, las unidades de transporte y los

elementos necesarios para cumplir con los menesteres determinados.

La otra opcion y alternativa es contratar a una empresa que brinde el servicio de
entrega de producto y logistica comercial, que asegure la reduccion de costos,
competitividad, tiempo de entrega; para mantener el nivel de servicio requerido por

los proveedores de los productos farmacéuticos.

1.2 Comercializacion Farmacéutica en Guatemala

El crecimiento de la industria farmacéutica mundial se fortalece con los paises en
vias de desarrollo, las empresas logran tener una expectativa en los grandes
mercados emergentes, estos se localizan en paises en vias de desarrollo, es por
eso gque Latinoamérica es de atraccion para la inversion industrial. Focalizando la
ubicacién geografica tenemos a Centroamérica como un mercado atractivo,
debido a su potencial de crecimiento, desde el punto de vista integral y con
diferentes oportunidades en los nichos de mercado de acuerdo a cada uno de los

paises que conforman el Istmo Centroamericano.

Guatemala representa alrededor del 25% del mercado regional, medido en valor,
por lo cual tiene una incidencia mayor sobre los indicadores para la region en su

conjunto y considerando el mercado en unidades, también es el superior.*

! Condiciones de competencia en el sector de medicamentos de Centroamérica. Estudio Regional de las Condiciones de Competencia en
la Cadena de Distribucién Mayorista y Minorista de Medicamentos en Centroamérica y Panama. Informe Final. Grupo Centroamericano
de Politica de Competencia y Banco Interamericano de Desarrollo. Diego Petrecolla — GPR Economia S.A. Enero de 2011.



Lo anterior se basa en el continuo crecimiento de la poblacion con mayor poder
adquisitivo, esta nuevo panorama demografico genera una atractiva region para
las empresas que actualmente compiten y se encuentran radicadas en el sector
farmacéutico. Existen multiples Tratados de Libre Comercio con varios paises,
que generan muy buenas facilidades de ingreso, como también varios Tratados
que se encuentran en vias de lograr la firma respectiva y entre los puntos algidos

de los acuerdos comerciales se encuentran los medicamentos.

La distribucion farmacéutica se encuentra moderadamente concentrada en tres o
cuatro grandes droguerias o distribuidoras por pais y estas se encuentran
vinculadas con pequefios laboratorios y grandes cadenas de farmacias. En la
region operan cerca de 630 laboratorios, los primeros 20 acumulan alrededor del
57% de las ventas, los lideres son los grandes laboratorios internacionales y los
nacionales tienen participacion en extremo marginal. La mayor parte de los

medicamentos se importan ya acondicionados para su venta al detalle.?

2 Condiciones de competencia en el sector de medicamentos de Centroamérica. Estudio Regional de las Condiciones de Competencia en
la Cadena de Distribucién Mayorista y Minorista de Medicamentos en Centroamérica y Panama. Informe Final. Grupo Centroamericano
de Politica de Competencia y Banco Interamericano de Desarrollo. Diego Petrecolla — GPR Economia S.A. Enero de 2011.



2. MARCO TEORICO

Para resolver el problema de este estudio se tuvo que investigar fuentes,
documentos de informacién que sirvieran de base para la discusion de resultados.
Al establecer la estructura de la investigacion se determiné que la inversion,
presupuesto, costo, el andlisis estadistico, el transporte, el estudio financiero
comparativo, son conceptos que deben ser discutidos para obtener los resultados

deseados.

2.1 Inversion

“Es un activo poseido por la empresa con la finalidad de incrementar su riqueza
por medio de los réditos producidos (tales como intereses, derechos de patente,
dividendos y alquileres), para conseguir su revalorizacion o para la obtencion de
otros beneficios para la empresa inversora, tales como los que se derivan de las
relaciones comerciales. La inversion puede ser en sentido econémico o en sentido
financiero; es en sentido econdmico cuando se adquieren bienes de capital; y es
en sentido financiero cuando se adquieren documentos de valor o se colocan los

recursos en instituciones financieras para obtener intereses o dividendos.” 3

Esto se traducen en: el aumento de la riqueza futura y asi mismo crear una

posibilidad alta en realizar un crecimiento segun donde se realice la misma.

En principio, la riqueza total de un Estado no aumenta cuando lo hace la cantidad
de activos financieros que poseen los ciudadanos del mismo pais, porque estos
representan pasivos de otros ciudadanos. La compra y venta de estos valores
financieros refleja un cambio de propiedad de los activos existentes (o del
producto que generan). Por lo mismo, la compra de bienes de capital de segunda
mano tampoco constituye una nueva inversion en la economia nacional. Esto es

asi porque su compraventa no implica una creacion neta de ingresos, puesto que

® Ruiz Orellana, Alfredo Enrique (2009). Diccionario de Términos Contables, Ediciones ALENRO.



también implican sélo un cambio de propiedad de activos existentes, cuya
produccion ya habia sido contabilizada el afio que se fabricaron.

Dicho de otra manera, consiste en renunciar a un consumo actual y cierto a

cambio de obtener unos beneficios futuros y distribuidos en el tiempo.*

2.1.1 Clasificacion de las inversiones®

Segun el objeto de la inversién
Equipo industrial.
Materias primas.
Equipo de transporte.

Empresas completas o participacién accionarial.

e Por su funcién dentro de una empresa

De renovacion, son las destinadas a sustituir el equipo utilizado, que por

factores fisicos, técnicos u obsolescencia, ha quedado en desuso.

De expansion, la inversion de expansion va destinada a incrementar el
mercado potencial de la empresa, mediante la creacion de nuevos

productos o la captacion de nuevos mercados geograficos.

De mejora 0 modernizacion, van destinadas a mejorar la situacion de
una empresa en el mercado, a través de la reduccién de costes de

fabricacion o del incremento de la calidad del producto.

Estratégicas, tienen por objeto la reduccion de los riesgos derivados del

avance tecnoldgico y del comportamiento de la competencia.

4 Massé, Pierre (1963). La eleccién de las inversiones, Sagitario

® E. Bueno Campos- . Cruz Roche- J.J. Duran Herrera, Economia de la Empresa. Andlisis de las decisiones empresariales.
Piramide (ed.). Piramide


http://es.wikipedia.org/wiki/Obsolescencia

e Segun el sujeto que la realiza
Privada

Pulblicas.
2.1.2 Ciriterios de seleccion de inversiones
e Meétodo del periodo de recuperacion (pay-back), nimero de afios que se

necesita para recuperar la inversion inicial con los flujos de caja después de

Impuestos obtenidos cada afio.

e Meétodo del rendimiento porcentual.

« Valor capital que consiste en calcular el valor actual de todos los flujos de

caja positivos y negativos esperados de la inversion.

e Tasa interna de retorno (TIR), es la tasa que iguala a cero el valor actual

neto de la inversion.

« Indice de rentabilidad calculado por medio de flujos de caja descontados.

2.1.3 Tres variables para la inversion

Pueden determinarse segun los factores que inciden en los valores que se quieren

invertir y son:
e Rendimiento esperado.
e Riesgo aceptado.

e Periodo de la inversion.

2.2 Presupuesto

“Es la estimacion formal de los ingresos que se percibiran y de los pagos que se

efectuaran durante un periodo.


http://es.wikipedia.org/wiki/Valor_actual_neto
http://es.wikipedia.org/wiki/Tasa_interna_de_retorno

Plan cuantificado monetariamente, que expresa los planes de accion a corto plazo
de una empresa. Es un plan detallado y anticipado que cubre todas las actividades
y areas de la organizacion empresarial a fin de controlar sus operaciones para el
logro de objetivos prefijados; cada una de las areas, actividades y conceptos de

gasto quedara representadas por sendas partidas presupuestarias.”®

Para poder determinar que el presupuesto es una estimacion en el ambito familiar,
privado y publico es en el equilibrio de ingresos versus gastos. Puede utilizarse
para la toma de decisiones de una empresa, institucion y sobre todo como
herramienta en la gestion, el crecimiento, estabilidad 6 déficit, segun sea el caso.
El presupuesto publico perteneciente al Estado (gobierno), posee complicaciones
por las politicas sociales, econdémicas y militares de la administracion, consiste en

una prevision de ingresos.

Existe para las empresas no fabricantes, una forma en lugar de convertir la
materia prima en articulos terminados, para venderse después, las empresas
comerciales mayoristas y detallistas emplean mercancias para revenderlas
esencialmente en su misma forma o condicién, de igual venden servicios
relacionados con los articulos que venden. En este caso no se elaboraria un
presupuesto de produccién, desarrollaria lo que se conoce como “presupuesto

comercial”’, el cual comprende ventas, inventario y compras ya planificadas.

2.3 Presupuesto de gastos

Usualmente los términos costo y gasto se utilizan indistintamente para indicar una
erogacion que se hace necesaria para el desarrollo del negocio. Para definir y
diferenciar en forma técnica, el costo es un desembolso que se registra como un

activo y se convierte en un gasto cuando rinde sus beneficios en el futuro y el

®Ruiz Orellana, Alfredo Enrique (2009). Diccionario de Términos Contables, Ediciones ALENRO.
"Welsh Glenn, Milton Ronald, Gordon Paul, Presupuestos Planificacion y control de utilidades. Editorial

Pearson Educacion, Quinta edicion, México 2000



gasto es un desembolso que se consume corrientemente; es decir, que ha rendido
sus beneficios.

El comportamiento de las erogaciones define tres tipos en relacion a los niveles o
volumenes de actividad productiva. Esto es en funcion del aumento o disminucion
en la produccion o actividad comercial de una organizacion.

Las categorias para describir estos comportamientos son las siguientes®:

Gasto fijo: Es aquel gasto que no sufre cambio a pesar del incremento o

disminucion de la actividad productiva de la compafiia.

Gasto variable: Es aquel que cambia en proporcién directa al incremento o

disminucién de la actividad productiva de la compaiiia.

Gasto semivariable: Es aquel que cambia en la misma direccion al incremento o
disminucién de la actividad productiva de la compafia, pero no de manera

proporcional directa. Por lo que tiene caracteristicas de ambos tipos anteriores.

2.4 Costos

La contabilidad patrimonial tiene dos objetivos fundamentales: informar acerca de
la situacion del ente (Balance General) y evaluar los cambios que se producen en
el capital como resultado de las actividades (Estado de Resultados). Los informes
relativos al costo afectan a ambos, ya que el costo de los productos no vendidos
se refleja en el primero y el de los vendidos en el segundo. Por tanto el sistema de
contabilidad de costos no es independiente de las cuentas patrimoniales.

El sistema de contabilidad de costos se ocupa directamente del control de los

inventarios, activos de planta y fondos gastados en actividades funcionales.

8welsh Glenn, Milton Ronald, Gordon Paul, Presupuestos Planificacién y control de utilidades. Editorial

Pearson Educacion, Quinta edicion, México 2000
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La contabilidad de se ocupa de la clasificacién, acumulacién, control y asignacion
de costos. Estos pueden acumularse por cuentas, trabajos, procesos, productos u

otros segmentos del negocio.

Los costos sirven en general, para tres propositos:
1. Proporcionar informes relativos a costos para medir la utilidad y evaluar
el inventario (estado de resultados y balance general).
2. Ofrecer informacion para el control administrativo de las operaciones y
actividades de la empresa (informes de control).
3. Proporcionar informacion a la administracion para fundamentar la

planeacién y la toma de decisiones (andlisis y estudios especiales).

2.4.1 Concepto general de costos

El costo es un recurso que se sacrifica o al que se renuncia para alcanzar un
objetivo especifico.

El costo de produccion es el valor del conjunto de bienes y esfuerzos en que se ha
incurrido 0 se va a incurrir, que deben consumir los centros fabriles para obtener

un producto terminado, en condiciones de ser entregado al sector comercial.

2.4.2 Objetivos de la determinacion de costos

Entre los objetivos y funciones de la determinacion de costos, se encuentran los
siguientes:
e Servir de base para fijar precios de venta y para establecer politicas de
comercializacion.
e Facilitar la toma de decisiones.
e Permitir la valuacidon de inventarios.
e Controlar la eficiencia de las operaciones.

e Contribuir a planeamiento, control y gestién de la empresa.
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2.5 Estado de flujo de efectivo

“Es un estado financiero que tiene dos propositos principales, el primero:
proporcionar informacién acerca de los ingresos y egresos de efectivo que ha
tenido una empresa durante un ejercicio. El segundo: proporcionar informacion
acerca de los cambios ocurridos en la situacion financiera de una empresa. Estos
cambios se establecen al comparar el balance general del ejercicio anterior con el
balance general del presente.”

Es la utilizacion de los valores de efectivo, que se clasifican por las actividades e
indicando los cambios que han tenido en los movimientos de determinado periodo.
Puede determinarse de dos métodos que son los siguientes:

Método directo

Método indirecto

2.6  Valor Actual Neto (VAN)
Es actualizar a valor presente los flujos de caja futuros que genera un proyecto,
empresa, negocio, descontados a un cierto tipo de interés conocido como “tasa de

descuento” y compararlos con el desembolso inicial de la inversion.

Formula 1
n
VAN = 2% Vit _lo
t=1 (1+Kk)

Vt = representa los flujos de caja en cada periodo t
lo =es el valor del desembolso inicial de la inversién

n= es el nimero de periodos considerado.

® Ruiz Orellana, Alfredo Enrique (2009). Diccionario de Términos Contables, Ediciones ALENRO.
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2.7 Estado de resultados

“Es un estado financiero que muestra los resultados econdmicos obtenidos por
una empresa durante un ejercicio determinado que puede ser de un afio 0 menos,
dentro de su cuerpo se incluyen los ingresos y gastos normales del giro de la
entidad, los ingresos y gastos financieros, aquellos ingresos y gastos no
recurrentes y extraordinarios. Sindnimos: Estado de Pérdidas y Ganancias, Estado

de Gastos y Productos.”*°

2.8 Tipo de cambio

“La tasa de cambio, es el precio de la moneda de un pais expresado en términos
de la moneda de otro pais™* Esto quiere decir, la tarifa por la cual una moneda
puede cambiarse por otra. Se tiene la tasa de cambio entre el délar americano y el
quetzal es 1 dolar = 8.00 quetzales, entonces la proporcion por la cual se puede
cambiar 1 doélar por quetzales es 1:8 (por cada délar que se da se recibe 8
quetzales). La tasa de cambio es importante porque facilita el comercio
internacional de bienes y servicios como la transferencia de fondos entre paises.
Es un factor importante que influye en la competitividad de los productos

farmacéuticos y la rentabilidad de la distribucion de estos.

2.9 Arrendamiento

Tipo de contrato por el qgue una de las partes se obliga a dar a la otra el goce de
una cosa por tiempo determinado y precio cierto (arrendamiento de cosas) 0 a
ejecutar una obra o a prestar un servicio por precio establecido (arrendamiento de

obras o servicios).

10 Ruiz Orellana, Alfredo Enrique (2009). Diccionario de Términos Contables, Ediciones ALENRO.
! Este documento, EDIS FE572, es uno de una serie de publicaciones del Departamento de Food and Resource Economics, Servicio de

Extension Cooperativa de la Florida, Instituto de Alimentos y Ciencias Agricolas, Universidad de la Florida (UF/IUFAS), Gainesville, FL
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El arrendamiento de cosas, segun el tipo de bien que se arriende, puede ser de
bienes corporales o de cosas incorporales o derechos de entre los primeros, de
bienes muebles (los mas habituales son los de automdviles, algunos
electrodomeésticos y maquinas o dispositivos de alta tecnologia) y de bienes
inmuebles. El arrendamiento de inmuebles, que puede ser de fincas o propiedades
rurales o urbanas, representa el de mayor trascendencia econémica porque facilita
el goce y disfrute de las mismas a quien las necesita, sin tener que desembolsar
su valor total adquiriendo la propiedad. El de fincas rurales o terrenos consiste en
la cesion temporal de una o varias fincas para su aprovechamiento agropecuario o
forestal a cambio de precio o renta, siendo una forma de tenencia de la tierra para
el labrador sin necesidad de comprarla. La relacién entre finca y agricultor requiere
cierta estabilidad, al tratarse de una profesion u oficio que exige conocimientos y
habilidades, y al lograr ese fin suele orientarse la legislacion especial de

arrendamientos rurales en aquellos paises donde existe.

2.10 Andlisis estadistico

Se puede entender como analisis estadistico el inicio de un estudio de
observacion numérica parcial y terminar en la totalidad del mismo para la
interpretacion final. La trascendencia de la utilizacion del andlisis estadistico es
bastante util en la formulacion de proyecciones en el ambito empresarial o
institucional. Lo cotidiano es actuar segun ciertos elementos caracteristicos que
determinan nuestras decisiones; basado en las probabilidades de ocurrencia o
resultados conocidos, (“a priori” o “a posteriori” respectivamente). “Cuando se
quiere estudiar un fendmeno en una determinada colectividad, hay que examinar

el mayor numero de casos...” (Ros Jimeno).

El inicio del andlisis estadistico es con la definicién del problema o fenémeno a
estudiar, seguidamente se elaboran las boletas o cuestionarios que segregue el

problema. Al obtener la informacion se debe realizar un analisis de depuracion,
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sirve para la interpretacion acertada de los resultados. Esta depuracion consiste
en estudiar, observar y revisar si se ajustan al objetivo trazado con la obtencién de

estos datos.

Después de la depuracion se procede a ordenar, clasificar y tabular. La
ordenacion y clasificacion se realiza de acuerdo con las necesidades; la tabulacién
es el recuento de resultados y la presentacion en tablas o cuadros de estos. Lo
gue sigue es el procesamiento de datos (sistematizacion) y el calculo estadistico,
esto es encontrar los valores o las medidas representativas del conjunto de datos
del problema o fenébmeno a resolver.

Lo que concluye es con la interpretacion de los resultados del comportamiento que
se tiene del fenbmeno o problema en observacion; esta se puede complementar

con graficas que ayudan y generan una vision clara y objetiva de lo obtenido.

2.11 Distribucién de poisson

“La distribucion de Poisson tiene muchas aplicaciones importantes que no tienen
relacion directa con la distribucién binomial. En estos casos, np se sustituye por el

parametro A (lambda mintscula)’*2.

Para el estudio de variables aleatorias, se utilizan diferentes distribuciones de
probabilidad, estas probabilidades pueden tener diversos valores posibles.
Teniendo una frecuencia media conocida y completamente independiente al
tiempo que sucedio el Ultimo evento, con la Distribucién de Poisson se conoce el
valor de la probabilidad que determinados eventos sucedan en un periodo de

tiempo.

2 Freund, John E., Williams, Frank J., Perles Benjamin M., Estadistica para la Administracién Con Enfoque
Moderno. Quinta Edicién Prentice Hall Hispanoamericana, S.A. 1990.
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2.12 Distribucion normal

“La curva normal ilustra el hecho de que cuando nos desviamos mas alla de la
media, esperamos encontrar menos casos. Para muchas variables, existe un
promedio alrededor del cual cae la mayoria de las puntuaciones, y cuando nos

alejamos de este promedio, las frecuencias del caso disminuyen”*?.

Esta es la mas importante entre las distribuciones continuas que se utilizan en
estadistica, el inicio del estudio surge de investigaciones hace aproximadamente
tres siglos. “Se observd que las discrepancias existentes entre mediciones
repetidas de la misma cantidad fisica mostraban un sorprendente grado de
regularidad; sus patrones, como se descubrid, se podian aproximar muy
cercanamente por medio de cierto tipo de curva de distribucidon continua. Una
caracteristica de la distribucion normal es que su ecuacién matematica es tal que
podemos determinar el &rea situada debajo de la curva entre dos puntos
cualquiera sobre la escala horizontal si conocemos su media y su desviacion

estandar™*

2.13 Medicion

La medicion consiste en la recopilacion de datos y procesar informacién referente
a lo que se quiere investigar, a través de la cual obtendremos datos numéricos,
referente a un conjunto de individuos, observaciones, resultados, etc., que nos
permiten sacar conclusiones a partir de comparaciones y otros andlisis para tomar

decisiones logicas basadas en dichos analisis.

3 Ritchey, Ferris J.Estadistica para las Ciencias Sociales. El potencial de la imaginacion estadistica.
MacGraw-Hill. 2002.

¥ Freund, John E., Williams, Frank J., Perles Benjamin M., Estadistica para la Administracién Con Enfoque
Moderno. Quinta Edicién Prentice Hall Hispanoamericana, S.A. 1990.
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2.13.1 Requisitos generales de la medicion

. Validez: La medicion es valida cuando se puede demostrar de alguna
manera lo que se mide. Hay diferentes métodos de validacion,
podemos citar algunos de ellos como: validez pragmatica, validez
predictiva, validez concurrente.

. Confiabilidad: Una medicion es confiable siempre que se aplique
muchas veces al mismo individuo o grupo, o al mismo tiempo por
distintos investigadores, arroje resultados equivalentes o similares.
Existen dos procedimientos para determinar si la medicién es fiable y
son: Andlisis de la estabilidad de los resultados mediante la
aplicacion de medidas repetidas y la equivalencia de los resultados
cuando los instrumentos son administrados por diferentes personas.

o Precision: Es precisa en funcién de lo que quiere averiguar, investigar
o determinar, encuentra la posicion del fendbmeno estudiado con

exactitud.

2.13.2 Niveles de medicion

o Escala nominal o de clasificacion: se clasifican objetos reales segun
ciertas caracteristicas, tipologias o nombres, dandoles un nombre o
simbolo; estos se clasifican con relacion a una igualdad o
equivalencia de un aspecto o caracteristica.

. Escala ordinal o jerarquica: se establecen posiciones relativas de
objetos o individuos con relacién a una caracteristica, sin que reflejen
distancias entre ellos.

. Escala de intervalos o de distancias iguales: representan un nivel de
medicién mas preciso que los anteriores, establece un orden en las

posiciones como también mide la distancia entre los intervalos.
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2.14 Transporte

Medio de traslado de personas o bienes desde un lugar hasta otro. El transporte
comercial moderno esté al servicio del interés publico e incluye todos los medios e
infraestructuras implicadas en el movimiento de las personas o bienes, asi como
los servicios de recepcion, entrega y manipulacion de tales bienes. El transporte
comercial de personas se clasifica como servicio de pasajeros y el de bienes como

servicio de mercancias.

2.14.1 Transporte por carretera

El transporte terrestre se desarroll6 mas despacio. Durante siglos, los medios
tradicionales de transporte, restringidos a montar sobre animales, carros y trineos
tirados por animales (Carruaje; Diligencia), raramente excedian de un promedio de
16 Km/h. El transporte terrestre mejoré poco hasta 1820, afio en el que el
ingeniero britanico George Stephenson adapté un motor de vapor a una
locomotora e inicid, entre Stockton y Darlington, en Inglaterra, el primer ferrocarril

de vapor.

En las trece colonias americanas originales, que se extendieron hacia el oeste
hasta el rio Mississippi, el principal modo de transporte terrestre era por reata de
animales de carga y por caballos sobre los senderos de los nativos americanos.
Hacia 1800 se hicieron carreteras de tierra quitando la maleza y los arboles de
estos senderos. Muchas de esas carreteras, sin embargo, se hacian casi
intransitables durante los periodos de mal tiempo. En 1820, la mejora de las
carreteras denominadas turnpikes (autopistas), en las que las empresas privadas
cobraban un peaje por haberlas construido, conecto6 todas las ciudades principales

superando al resto de carreteras.

Desde tiempos del Imperio romano, la peninsula Ibérica contdo con una red de

calzadas romanas que han tenido una enorme importancia en la posterior
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configuracion del mapa geografico y administrativo de Portugal y Espafa.
Después de la caida del Imperio romano, las calzadas romanas quedaron
abandonadas y apenas se realizaron reparaciones ni obras de conservacion,
quedando como el unico sistema viario y de comunicacion peninsular durante diez
siglos. No fue hasta la llegada de los Borbones y la planificacion de una red vial
radial adaptada a la estructura centralizada a su administracion, cuando las vias

romanas quedaron relegadas al desuso.

En América Latina, ya en el periodo precolombino, los incas poseian un
rudimentario pero eficiente sistema de caminos interconectados a lo largo y ancho
de su Imperio, por el que transportaban distintos tipos de mercaderias. A pie 0 a
lomo de llamas, sus mercaderias lograban llegar a su destino, a veces
atravesando puentes de cuerdas entre las montafias. El caballo, la mula y el
transporte sobre ruedas fueron introducidos por espafioles y portugueses, que a
Su vez aprovecharon las rutas construidas por los indigenas.

Ya en el siglo XVIII existian carreteras que unian las actuales ciudades argentinas
de Tucuman y Buenos Aires, la ciudad de México con sus vecinas Guadalajara y
Jalapa, asi como las andinas Lima (Pert) y Paita. También en Brasil se

construyeron carreteras costeras.

El sistema de carreteras comenzé a mejorar notablemente en toda Latinoamérica
a partir de 1930. Sin embargo, las carreteras sudamericanas de las zonas tropical
y subtropical sufren de forma muy acusada las inclemencias climaticas, lo que
hace muy costoso su mantenimiento y muchas veces inutil e intransitable su
asfaltado durante algunas épocas del afio debido a las lluvias torrenciales. A esto,
en algunos casos, hay que anadir cierta desidia planificadora.

A pesar de ello, en la actualidad muchos paises latinoamericanos cuentan con
sistemas de carreteras mas o0 menos aceptables, siendo Argentina, Brasil y

México los paises con mayor cantidad de kilometros de carreteras mejoradas
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como asfaltadas. En 1928, se acordd entre los paises del sector construir una
carretera Panamericana que uniera todo el continente, desde Alaska a Tierra del
Fuego. Ya en 1940 el 62% del tramo correspondiente a América Central estaba

asfaltado y el 87% del de América del Sur.

2.15 Distribucion

La distribucion trata de como hacer llegar fisicamente el producto (bien o servicio)
al consumidor; la distribuciébn comercial es responsable de que aumente el valor

tiempo.

La separacion geografica entre compradores y vendedores y la imposibilidad de
situar la fabrica o empresa distribuidora frente al consumidor hacen necesaria la
distribucién (transporte y comercializacion) de bienes y servicios desde su lugar de

produccién o almacenamiento hasta su lugar de utilizaciébn o consumo.

Con frecuencia existe una cadena de intermediarios, en la que cada uno pasa el
producto al siguiente eslabén, hasta que finalmente alcanza al consumidor o
usuario final. Este proceso se conoce como canal de distribucion o cadena. Cada
uno de los elementos del canal tiene sus propias necesidades, que el productor

debe considerar junto con las del usuario final.

Los canales de distribucion no se pueden restringir a los productos fisicos, pueden
ser importantes para promover un servicio desde el productor al consumidor en
ciertos sectores, ya que ambos canales, directos e indirectos, pueden ser
utilizados. Ademas, ha habido un aumento significativo en los distribuidores al por

menor para el sector de servicios.
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2.16 Miembros de los canales

Los canales de distribucion pueden tener distintos niveles. Kotler definié lo

siguiente: “el nivel mas simple, el del contacto directo sin intermediarios

implicados, como el canal nivel cero”.

Seguido: “canal nivel uno, caracterizado por un intermediario; en bienes de
consumo un minorista, para las mercancias industriales un distribuidor’. En
mercados pequefios (y paises pequefios) es practico llegar a todo el mercado

usando apenas los niveles cero y uno.

En mercados grandes (y en paises mas grandes) un segundo nivel, distribuidor
por ejemplo, se utiliza primero para ampliar la distribucion a un gran niumero de

minoristas de cada vecindad.

Existen los canales de distribucion desde el punto de vista de la calidad, se

detallan de la siguiente forma:

e Distribucion intensiva, donde la mayoria de revendedores almacena y
compite con el precio del producto, (con productos de conveniencia, por
ejemplo, y particular con marcas lideres en mercados de bienes de

consumo).

e Distribucion selectiva, éste es el patron normal entre consumidor y
mercados industriales, donde algunos revendedores especializados

almacenan el producto.

e Distribucidon exclusiva, en que solo se permite a unos revendedores
seleccionados de forma especial (uno por area geografica) vender el

producto.
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3. METODOLOGIA

3.1 Problema

Para mantener el departamento de distribucion y que le genere una rentabilidad,
¢Por qué necesita el sector farmacéutico poseer la logistica propia y cuanto
repercute en el presupuesto general?, asumiendo factores en el ambito actual
como: la incidencia de los mercados bursatiles (inflacién, precio del barril de
petréleo, devaluacion de moneda.) que producen cambios bruscos, el periodo
anual que se estudia comprende el funcionamiento del departamento de
distribucién, la cobertura que se tiene es el area metropolitana (incluye los
municipios de: Guatemala, Mixco, Villa Nueva, Villa Canales, Amatitlan, Fraijanes,
San José Pinula, San Juan Sacatepéquez, San Raymundo y también el municipio

de Sacatepéquez: San Lucas Sacatepéquez).

El andlisis se basa en el promedio de facturacioén diario, semanal y mensual, el
presupuesto para el departamento de distribucion, las inversiones para renovacion
de la flotila de automotores, los costos que se incurren para mantener el
funcionamiento la logistica propia. Se debe agregar el tiempo de entrega, la
separacion geogréfica, las via de acceso; las ofertas de subcontratacién de
empresas en el area de distribucion; deben lograr un nivel de servicio que exige el
sector farmacéutico en funcidbn de un tiempo maximo de entrega para
determinados clientes, esto debe ser planteado al proveedor, si puede cumplir con
esta politica del sector como también la seguridad humana como tecnoldgica en

las unidades de transporte.

3.2 Hipétesis

En esta Investigacion se trata de establecer si el departamento de logistica propio,
desde el punto de vista financiero comparativo es mejor por beneficios
econdémicos y de servicio que la opcion de subcontratar una empresa, para la

distribucion y comercializacion de los productos farmacéuticos.
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Objetivos

Objetivo General

Establecer y demostrar por medio del estudio financiero comparativo la
mejor alternativa entre la distribucion propia o subcontratada para lograr
mayor cobertura de entrega de los productos farmacéuticos en el mercado

guatemalteco.

Objetivos Especificos

Identificar los integrantes de la comercializacion vertical, que utiliza el sector

farmacéutico para la distribucién de los productos.

Interpretar los analisis estadisticos y de resultados que se obtuvieron de la
recopilacion de datos sobre la cantidad de facturas emitidas durante un afio

en el departamento de distribucién.

Explicar y analizar el impacto que se tiene econémicamente, para el sector

farmacéutico conservar un departamento de distribucion propio.

Comparar los diferentes resultados de los flujos de efectivo aplicando el
indice financiero Valor Actual Neto (VAN); del nuevo proyecto para el

mejoramiento de la distribucién propia con la subcontratacion.

Reconocer y determinar la mejor opcion que tiene el sector farmacéutico
para la distribucion de sus productos, sin deterioro con la politica del

servicio al cliente.

Justificacion de la Investigacion

Al analizar el entorno donde esta el sector farmacéutico, se tiene la necesidad de

realizar el estudio de los procesos que generan mayor concentracién de costos,

este es el caso especifico de la distribucion propia, no existe un estudio que revele
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o indique el beneficio o la pérdida por mantener en funcionamiento este
departamento, cabe mencionar que es de los que tiene el mayor grupo de

personas, aproximadamente 50 lo conforman.

Por lo anterior, los sueldos, pasivos laborales, mantenimiento de las unidades de
transporte (motos, paneles, camiones.), constituyen una fuerte derogacion de
fondos para cubrir todos los costos que requiere para funcionar; la finalidad de
esta investigacion es determinar si la logistica propia es de beneficio o

subcontratar una empresa.

3.5 Métodos y técnicas

Para lograr los objetivos de este estudio se obtuvieron por medio de boletas de
reporte diario de facturas, siendo estas las fuentes de recopilacion de datos que se
llevan en el area de distribucién en mencion. Se clasificaron por dia, semana, mes
y afio, después se genero con los valores depurados el promedio diario como
mensual. Con los datos obtenidos se realiz6 un desglose para determinar la

demanda a modo semanal, sabatino.

Utilizando la funcion de densidad de la distribucion de Poisson se logra determinar
la probabilidad que cierta cantidad de facturas pertenezcan a un cliente en la
clasificacion de canales de distribucién. Se ha hallado, experimentalmente, que
esta funcion y las distribuciones geométricas reflejan bien la llegada aleatoria de
pedidos y la llegada de pedidos agrupados, respectivamente. La teoria de colas se

basa en procesos estocasticos.

En el andlisis estadistico se aplicaron las medidas de tendencia central, por la
recopilacion de los datos, estos valores son parametros representativos de la
poblacion. Seguidamente se realizo el analisis de la capacidad instalada que tiene
el departamento de distribucion objeto del estudio, se obtuvo los datos del

personal que actualmente labora y las unidades de transporte que utilizan para la
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entrega de los productos farmacéuticos. Lo anterior se tabula en cuadros que
detallan los sueldos de los trabajadores, la emision de facturas mensuales, el valor
promedio y el porcentaje de utilidad; el consumo de combustible, el recorrido de
kilbmetros segun las distancias recorridas y el costo de los servicios del

mantenimiento de las unidades de transporte.

Con base en los datos anteriores y establecer el objetivo principal se realizaron los
analisis financieros con los costos obtenidos, el estado de resultados actual, flujos
de efectivo proyectados, a los cuales se les aplico el indice financiero VAN, que
dio a conocer el proyecto de mayor beneficio para distribucién de productos

farmacéuticos.

Se aplicaron algunas caracteristicas de los métodos para disefiar las redes de
transporte y de los cuales mencionamos los siguientes: Método de cuatro etapas,
en este método se calcula separadamente la "generacién de viajes"”, o niumero de
personas o cantidad de carga que produce un area; la "distribucion” de viajes, que
permite estimar el nimero de estos o cantidad de carga entre cada zona de origen
y destino; la "particion modal”, es decir, el calculo del nUmero de viajes o cantidad
de carga que usaran los diferentes modos de transporte y su conversion en
namero de vehiculos; y, finalmente, la "asignacion”, o la definicibn de qué
segmentos de la red o rutas utilizaran los vehiculos. Este proceso se realiza
utilizando la densidad y la localizacién de poblacion o de carga actual para
verificar que los volimenes previstos por el método estén de acuerdo con la

realidad.

Método de teoria de colas, utiliza la estadistica y ciertas asunciones sobre el
proceso de servicio. Permite estimar, a partir de las tasas de llegada de los
clientes (ya sean vehiculos, personas o pedidos) y de la velocidad de atencién de
cada canal de servicio, la longitud de cola y el tiempo promedio de atencion.

Método deductivo en el analisis de estados financieros.
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4. COMERCIALIZACION VERTICAL

Este desarrollo relativamente reciente en el sector farmacéutico para la
distribucion, integra el canal con el abastecedor original, tanto el productor como
intermediarios y minoristas trabajan en un sistema unificado; un fabricante que
posea sus propios distribuidores al por menor, seria integracion delantera. Si un

minorista posee sus propios fabricantes, ésta seria integracion posterior.

Cuadro 1

Canales en Distribucion y Comercializacion

Canales de Distribucion Canales de Comercializacion
Droguerias Farmacias
Laboratorios Farmacéuticos Cadenas de Farmacias
Distribuidoras Farmacéuticas Hospitales
Representantes Exclusivos Clinicas
Maquiladoras de Productos Supermercados

Depdsitos de Consumo

Entidades Estatales

Patronatos

ONG'S

Fuente: Disefio sugerido
La comercializacién vertical su intencidon es controlar desde el fabricante en un
extremo y con el minorista en el otro, la cadena de distribucién. Esto elimina una

diversidad de situaciones de la comercializacion.

4.1 Comercializacion en una distribuidora

Esto lleva al establecimiento de un tiempo de entrega del distribuidor, solicitado
por el cliente, previsto para el consumidor final, en funcién de la comercializacién
de los productos se debe determinar un tiempo de anticipacion por pedido

requerido, esto se convierte en la facturacion final. A lo anterior el nivel de
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inventario, la rapidez de respuesta y calidad de distribuir el producto deben

generar una satisfaccion del cliente.

COMERCIALIZACION VERTICAL

Grafica l

Distribuidoras Farmacéuticas
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de
farmacias

Hospitales

Clinicas
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P
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N

Consumidor Final

Fuente: Disefio sugerido

Esta distribucion del suministro, bien o producto genera una responsabilidad

mayor para el que distribuye y menor para el que comercializa, esto con base en

la existencia de otros competidores en el mercado que pueden suplir en caso no

se tenga en disponibilidad para poder entregar lo solicitado donde se requiera o

solicite.

La forma de generar una buena relacibn comercial es llegar al

consumidor final sin ningun problema, llenar sus expectativas en lo que respecta al

precio, calidad, servicio y tiempo.
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Este proceso de lograr cumplir las expectativas de los consumidores es importante
en la cadena de comercializacion, porque el cliente no quiere hacer perder tiempo
al consumidor final en conseguir o que necesita, segundo el servicio en tener el
producto cuando lo requiera y desde luego un bajo precio con la mejor calidad que
se puede ofrecer en el mercado, esto Ultimo porque existen diversos productos
genéricos que estan supliendo aquellos que tienen un respaldo de marca
posicionado por muchos afios en la industria respectiva. Aunado a todo lo
anterior, se debe tomar en cuenta la cantidad de pedidos y por consecuencia el
volumen de facturacion por dia, mes y afio; para determinar los recursos tanto
humanos como materiales, elementos de soporte que se necesitan para llevar los
productos a los consumidores finales, utilizando los canales de comercializacion

debidos segun los productos que se distribuyan.

Se presentan por meses y dias, la cantidad de facturas que se emitieron durante
un afo, para poder determinar los recursos en que debe incurrir la empresa para
poder prestar un servicio de calidad en beneficio de los proveedores, clientes y

consumidores finales.
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5. ANALISIS ESTADISTICO E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Este analisis contiene cada una de las cantidades mensuales en base a un estudio
de toda la poblacion de facturas emitidas durante un afio calendario, sin tener una
diferenciacion de valor econdémico, lugar de entrega o cliente en especifico. La
contribucion de todos estos valores genera un parametro que determina la
estacionalidad de las ventas, donde se genera mayor demanda y disminucion de
los requerimientos a una distribuidora farmacéutica.

Existi6 después de obtenida la informacion, un andlisis de depuraciéon para poder
interpretar de mejor forma los resultados, estos determinardn en un gran
porcentaje de aproximacion la exactitud de las conclusiones con las formulas

aplicadas a los mismos.

5.1 Recopilacién de datos

La recopilacion de la cantidad de facturas emitidas durante el dia, se realiza por
medio de una boleta, que los trabajadores del area de distribucién utilizan para
apuntar cada una de ellas que es revisada y trasladada al lugar de
almacenamiento temporal, en la ruta que le corresponde para luego ser
transportada y entregada al cliente. Se archivan al final del dia y al terminar el
mes se utiliza el registro total, que puede ser individual (conteo por persona) o

general del area de verificacion.

En este registro no se realiza ninguna clasificacion de los clientes, Gnicamente es
la cantidad de facturas que diariamente se emiten, teniendo en consideracion el
volumen facturas y asi poder revisar una cantidad aceptable en los horarios de
trabajo y colocarlas empacadas donde les corresponde, segun la caracteristica y/o
condiciones de la factura, para ser asignada en la clasificacion respectiva de ruta.

En el cuadro 2 se representa una boleta para registrar las facturas

correspondientes.
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Cuadro 2
Reporte diario de facturas

& minutos
< 0 5 10 15 20 25 30 35 40 45 50 55

7:00

8:00

9:00
10:00
11:00
12:00
13:00
14:00
15:00
16:00
17:00
18:00

Total:: Fecha:
Nombre:

Fuente:Disefio sugerido

5.2 Andlisis de datos

Teniendo registro de la emision de facturas se realizo el analisis partiendo del total
que se obtuvo al final del mes, considerando tres escenarios posibles para el
estudio respectivo. El primero es el promedio diario generado durante el periodo,
esto es con los datos de todos los dias de la semana que se labora de lunes a

sdbado; el segundo de lunes a viernes y el tercero solamente el dia sabado.

Esto debido a que existe una variabilidad alta en este caso especifico con lo que
respecta a la desviacion estandar de la distribucion mensual (lunes a sdbado),
comparada con la de lunes a viernes, generando cierta incertidumbre a la hora del
manejo del registro especifico en funcién del personal que se requiere, para poder

distribuir las facturas emitidas durante cierto tiempo estipulado.

Al realizar este desglose en funcién de los dias de la semana y no como un todo,
lo que se logra es una mayor certeza a la hora de programar el personal que
puede ingresar en diferentes horarios y también los periodos estacidnales que

generan mayor cantidad de facturas por parte de los clientes.
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La funcion de densidad de la distribucion de Poisson es:

Férmula 2

e A\

f(k; A) = o

Donde A (lambda letra griega) es un parametro positivo que representa la

frecuencia esperada del fendmeno modelado por la distribucion.

Si el 5% de las facturas emitidas en la distribuidora pertenecen a cierto canal,
obtener la probabilidad de que 20 emitidas en un rango de tiempo de 442 facturas
pertenecen al canal determinado; puede calcularse usando la distribucién de
Poisson. En este caso concreto, k es 20 y A, el valor esperado de facturas es el
5% de 442, es decir, 22. Estos valores fueron tomados del dia 22 de enero. Por lo

tanto, la probabilidad deseada es:

f(20:22) = @@ 22?0
20!
f(20;22) = 2.789 x10™'° (7.0542x10%°)
2.4329 x 10'®
f(20;22) = 1.9677x10"
2.4329 x 10*®
f(20;22) = 0.0808

El resultado indica que se tiene el 0.08 de probabilidad que pertenezca a este
canal, esto serviria en determinado tiempo para programar la frecuencia de
distribucion de estas facturas. Tomando en consideracién estos valores y la
distribucion de medias por dia o mes, se puede lograr una mayor eficiencia de
entrega a los clientes y considerando la distancia, tiempo de espera para entregar,

transito.
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5.2.1 Andlisis mensual y diario de emision de facturas

Los valores al ser obtenidos de una poblacion, que se estudian y analizan, para
predecir un parametro (valor caracteristico de la poblacion), ayuda a determinar
por medio de las medidas de tendencia central, probabilidades, inferencia
estadistica, ciertas tendencias que el mercado, los clientes o la época (en este
caso puede ser: semana santa, mitad de afo, fiestas navidefias) exigen o se

manifiestan en sus gustos, necesidades o promociones.

Al sistematizar y calcular estadisticamente, se encuentran los valores o medidas
representativas del conjunto de datos (poblacion), en este caso de la facturacion

por dia, semana, mes.

Escenarios que se pueden encontrar segun las variables en los valores del
conjunto de datos, en este caso en particular se analizaran tres escenarios
posibles: de lunes a sabado (cuadro 3), sdbados (cuadro 4) y lunes a viernes
(cuadro 5) estos en funciéon del total de la facturacion por dia, sin incluir la

segmentacion del mercado o canales de comercializacion.

5.2.1.1 Andlisis estadistico

El analisis estadistico se basa en las medidas de tendencia central, el
comportamiento de los valores (anexo 5), sobre la facturacién diaria, genera un
promedio mensual estable y caracteristico (temporada). Aunado a lo anterior, se
genera una mejor disposicion en lo que concierne a la interpretacion de los
resultados, generando una mayor disponibilidad del conocimiento de lo analizado

y determinado.

Se puede trabajar con una de las herramientas de la incidencia estadistica el error
estandar de medias, asi los valores que se obtienen en la cantidad de emision de

facturas segun el periodo que se estudie, genera valores concretos para proyectar
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los recursos que se necesitan para cumplir con los requerimientos de recurso
humano, automotores, costos fijos y gastos de distribucion.

El resumen de los datos que se presentan en los cuadros 3, 3A, 4 y 4A son los
datos obtenidos en las boletas durante un afio calendario de todo los dias de la

facturacion, de lunes a sabado.

Cuadro 3
Datos estadisticos de la facturacién mensual
Medidas estadisticas Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
Media 299,14 303,88 330,58 297,55 294,17 270,12
Error tipico 24,95 23,57 20,13 22,59 19,96 23,84
Mediana 328,00 339,50 350,00 318,00 327,50 312,50
Moda 310,00 0,00 377,00 296,00 347,00 349,00
Desviaciéon estandar 114,35 115,45 102,63 105,95 97,80 121,56
Varianza de la muestra 13.076,83 13.327,77 10.533,45 11.225,59 9.564,49| 14.777,23
Rango 387,00 395,00 414,00 379,00 391,00 415,00
Minimo 55,00 32,00 59,00 49,00 60,00 29,00
Maximo 442,00 427,00 473,00 428,00 451,00 444,00
Fuente: Estimaciones propias
Cantidades expresadas en unidades
Cuadro 3A
Datos estadisticos de la facturacion mensual
Medidas estadisticas Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Media 329,65 281,08 286,84 282,40 295,00 242,42
Error tipico 23,46 21,21 22,72 22,35 21,40 19,23
Mediana 364,00 310,00 329,00 328,00 327,00 263,00
Moda 0,00 0,00 0,00 335,00 0,00 239,00
Desviacion estandar 119,63 108,15 113,60 111,77 106,99 98,07
Varianza de la muestra 14.311,44 11.697,03 12.903,89 12.492,00 11.447,25 9.618,17
Rango 481,00 375,00 397,00 350,00 408,00 384,00
Minimo 70,00 41,00 32,00 43,00 19,00 51,00
Méaximo 551,00 416,00 429,00 393,00 427,00 435,00

Fuente: Estimaciones propias

Cantidades expresadas en unidades

En los cuadros (3 y 3 A) se detallan algunas casillas que no tienen valor; tal es el
caso de la Moda (Medida de Tendencia Central.), porque no existi6 dato que se
repitiera durante los dias de facturacion. Por la raz6n anterior no se puede
eliminar completamente esta medida porque en otros meses si existe algun dato
que si se pudo repetir. Se presentan las gréaficas de la numero dos (2) a la trece

(13) por mes de la facturacion anual.
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Fuente: Boletas de Facturacion
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En los cuadros 4, 4A no aparecen los datos de la Moda, porque en los dias

sébados no existié ningun valor que se repitiera en la facturacion, para evitar tener

todas las casillas con valor cero, se omitié. Esto se debe a que la demanda de

producto es por debajo de la media de los dias de lunes a viernes, no llega al 30%

de la cantidad de facturas que se emiten. También se utiliza el 25% del personal

gue labora normalmente entre semana, y el horario de trabajo es de 08:00 a 13:00

hrs. Teniendo Unicamente dos personas del area de distribucién que ingresan a

las 12:00 para repartir el dia sdbado hasta las 17:00 hrs.

Cuadro 4
Datos estadisticos de la facturaciéon los dias sabados
Medidas Estadisticas Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
Media 83,25 65,50 74,67 60,50 86,00 61,00
Error tipico 9,74 12,18 11,46 11,50 13,20 11,56
Mediana 90,00 72,50 68,00 60,50 95,00 77,00
Desviacién estandar 19,48 24,37 19,86 16,26 22,87 25,86
Varianza de la muestra 379,58 593,67 394,33 264,50 523,00 668,50
Rango 43,00 53,00 38,00 23,00 43,00 55,00
Minimo 55,00 32,00 59,00 49,00 60,00 29,00
Maximo 98,00 85,00 97,00 72,00 103,00 84,00
Fuente: Estimaciones propias
Cantidades expresadas en unidades
Cuadro 4A
Datos estadisticos de la facturacion los dias sabados
Medidas Estadisticas Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Media 81,75 59,75 73,75 70,60 71,50 89,00
Error tipico 8,59 10,31 15,29 7,71 17,79 25,79
Mediana 75,00 54,50 79,00 75,00 84,50 70,00
Desviacion estandar 17,17 20,61 30,59 17,24 35,58 57,68
Varianza de la muestra 294,92 424,92 935,58 297,30 1265,67 3326,50
Rango 37,00 48,00 73,00 42,00 79,00 140,00
Minimo 70,00 41,00 32,00 43,00 19,00 51,00
Maximo 107,00 89,00 105,00 85,00 98,00 191,00

Fuente: Estimaciones propias

Cantidades expresadas en unidades
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En los cuadros 5y 5 A se detallan algunas casillas que no tienen valor; es el caso
de la Moda, porque no existié dato que se repitiera durante los dias de facturacion.
Por la razén anterior no se puede eliminar completamente esta medida porque en

otros meses si existe el dato de la tendencia central del valor o dato que se repita

7

mas.
Cuadro 5
Datos estadisticos de la facturacidén de lunes a viernes
Medidas estadisticas Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
Media 349,94 351,55 363,96 321,25 323,90 319,90
Error tipico 10,52 9,18 8,94 17,16 12,94 15,12
Mediana 348,00 355,50 352,00 321,00 332,00 340,00
Moda 310,00 0,00 377,00 296,00 347,00 349,00
Desviacion estandar 43,37 41,04 42,88 76,73 59,32 69,30
Varianza de la muestra 1.880,68 1.684,68 1.838,68 5.887,04 3.518,29 4.802,59
Rango 157,00 149,00 188,00 324,00 288,00 253,00
Minimo 285,00 278,00 285,00 104,00 163,00 191,00
Maximo 442,00 427,00 473,00 428,00 451,00 444,00
Fuente: Estimaciones propias
Cantidades expresadas en unidades
Cuadro 5A
Datos estadisticos de la facturacion de lunes a viernes
Medidas estadisticas Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Media 374,73 321,32 327,43 335,35 337,57 278,95
Error tipico 11,99 11,36 14,69 6,93 8,87 13,92
Mediana 371,00 327,50 334,00 335,00 340,00 273,00
Moda 0,00 0,00 329,00 335,00 0,00 239,00
Desviacién estandar 56,22 53,27 67,33 30,99 40,66 63,81
Varianza de la muestra 3.160,97 2.837,27 4.533,06 960,45 1.653,46 4.071,65
Rango 258,00 192,00 293,00 116,00 164,00 267,00
Minimo 293,00 224,00 136,00 277,00 263,00 168,00
Maximo 551,00 416,00 429,00 393,00 427,00 435,00

Fuente: Estimaciones propias

Cantidades expresadas en unidades
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Considerando los valores de la poblacién durante un afio genera y se determina el

cuadro estadistico siguiente:

Cuadro 6
Valores de Tendencia Central
Medida Valor Medida Valor
Media 292,52 Rango 532,00
Error tipico 6,42 Minimo 19,00
Mediana 327,00 Maximo 551,00
Moda 334,00 Suma 86.587,00
Desviacion estandar 110,39 Cuenta 296,00
Varianza de la muestra 12.185,89  [Nivel de confianza (95.0%) 12,63

Fuente: Estimaciones propias
Cantidades expresadas en unidades

Teniendo como base los datos anteriores (parametros) se pueden utilizar en la
aplicacion de la estadistica descriptiva (formulas) para obtener valores que sirvan
de comparacion de los nuevos valores asi describir, analizar y predecir el
comportamiento que tiene la emision de facturas en los meses o temporadas de
mayor venta. Al definir el problema que es la cantidad de facturacién en el dia y
poder entregar la mayor parte en el menor tiempo posible o segun las exigencias

de ciertos productos.

El calculo estadistico logra encontrar valores o medidas representativas del
conjunto de datos del fenbmeno que aqueja la distribucion de los productos que
solicitan los clientes. Este andlisis estadistico no puede ir mas alla del estudio
matematico de los datos en funcién de la interpretaciéon de los valores estadisticos

gue se pueden complementar con las representaciones graficas.
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F6érmula 3
Distribucién Normal
Z= X-HM
Ox
Formula 4
Error Estandar de la Media
ox= o
VN
Ox= O = 110,4 = 110,4 = 5,88
VN V352 18,76
Z= X-y = 299 -292.54 = 6,6 = 1,12245
Ox 5,88 5,88
Z= 1,122 Area bajo la curva = 0,3686

Fuente: Estimaciones Propias

Se encuentra por medio de la media poblacional una relacion de una muestra
tomada de enero (Cuadro 3) con relaciébn a la media del mes y el dia 20 del
mismo, esto para encontrar la variacién en relacién a los valores de la poblacion,
utilizando el Error Estandar de la Media. El resultado es un 0.3686 mayor de la

media poblacional.
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Distribucién Normal
L= X-M
Ox
Z=1352 - 292.54

110
Z=  0,54054

Areabajolacurva=  0,2054

Fuente: Estimaciones Propias

Aplicando unicamente el valor del dia 20 de enero con la cantidad de facturas
emitidas y utilizando los parametros del afio que es la Media y Desviacion
Standard se obtiene un dato de 0.2054 mayor a la media poblacional, esta
comparada con la del Error Estandar de la Media, origina una diferencia de
0.1632.

Esto nos ayuda a encontrar valores que se acerquen lo mas posible a lo que
ocurre en el dia a dia y asi generar un estudio propio en la busqueda de
resultados apegados a la realidad. Si se aplica a cada uno de los resultados la
suma del 0.50 que se tiene de la otra mitad de la Distribucion Normal se obtiene
0.50 + 0.3686 = 0.8686 y 0.50 + 0.2054 = 0.7054 esto indica una mayor
probabilidad que ocurra el primer dato que el segundo, teniendo en consideracion
que la fecha no esta ubicada en una de las estaciones que genera mayor

demanda en la distribuidora.



41

6. ESTUDIO ECONOMICO DE LA DISTRIBUCION
El estudio econdmico se utiliza para determinar los costos que incurre la
organizacion para lograr realizar la comercializacion y distribucion de los productos
farmacéuticos. [Esta estructura contempla actualmente los siguientes
componentes: sueldos de los integrantes del departamento de distribucion,

consumo de combustible, mantenimiento de vehiculos, gastos de administracion.

6.1 Sueldos de los empleados del departamento de distribucidn

Los valores actuales, segun las necesidades por las cantidades de facturas
emitidas por dia se realizan la distribucion y comercializacion del producto con las
unidades para transportar los productos requeridos en los documentos (facturas).
Este estudio se inicia con el salario del personal que esta contratado para la
distribucion de los productos, los rubros que el patrono debe de incluir para el
aprovisionamiento de las prestaciones laborales de ley (cuota patronal del IGSS,
INTECAP, IRTRA, aguinaldo, bono 14, vacaciones).

Cuadro 7
Sueldo de los Integrantes del Depto. de Distribucion Actual
Cantidad Sueldo Prestac. Suel + Pres Total
PILOTOS 10 Q. 2.700,00 Q.1.143,99 | Q.3.941,73 Q. 38.439,90
AYUDANTES 3 Q. 2.150,00 Q.988,79 | Q.3.138,79 Q. 9.416,36
MOTORISTAS 12 Q. 2.400,00 Q.1.103,76 | Q. 3.503,76 Q. 42.045,12
Fuentes: Estimaciones propias Q 89.901,38

Cantidades en quetzales

6.2  Andlisis de distribucion propia del producto

En funcién del promedio de facturas (cuadro 5), se estima un valor de facturacion
en cada uno de los documentos y por consiguiente un porcentaje de utilidad del
total de venta. Al final del mes se obtiene una proyeccion basada en la facturacion

de lunes a viernes.

Se consultd en diferentes instituciones monetarias estatales y la gremial

farmacéutica pero no se tuvo respuesta al indice de rentabilidad del sector al que
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pertenece. Unicamente se obtuvo el siguiente: “El margen de drogueria representa
entre el 11% (Nicaragua) y el 18% (El Salvador, Guatemala y Panama) del precio
al consumidor final...”**. En referencia a lo anterior un 18% de ganancia sobre el
valor del documento (factura). Estas estimaciones obedecen a un promedio de
ingresos, haciendo la observacién que existe la posibilidad de un incremento o
disminucién, debido a factores econémicos externos como internos, se mencionan
los impuestos sobre las importaciones, la inflacion, tipo de cambio, valor del barril

de petrdleo.

A lo anterior se debe agregar que existe un porcentaje de facturas que no se
entregan por diversas razones internas y externas, esto ocasiona el costo de

oportunidad de los productos a no poder ser entregados en el tiempo y el dia

requeridos, equivale a un 25% del total de la facturacion por mes
aproximadamente.
Cuadro 8
Emisidn de Facturas Mensuales

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
Media diaria 350 352 364 321 324 320
75% entregado 262 264 273 241 243 240
Valor promedio Q.2,500.00 | Q.2,500.00| Q.2500.00| Q.2,500.00| Q.2500.00| Q.2,500.00
Ingreso Q. 656,140 Q. 659,156 Q. 682,418 Q. 602,344 Q. 607,321 Q. 599,821
18% utilidad Q. 118,105 Q. 118,648 Q. 122,835 Q. 108,422 Q. 109,318 Q. 107,968
Fuente: Estimaciones Propias
Cantidades en quetzales

Cuadro 8A
Emision de Facturas Mensuales

Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Media diaria 375 321 327 335 338 279
75% entregado 281 241 246 252 253 209
Valor promedio | Q. 2,500.00 | Q.2,500.00 | Q.2,500.00 | Q.2,500.00 | Q.2,500.00 | Q.2,500.00
Ingreso Q. 702,614 Q. 602,472 Q. 613,929 Q. 628,781 Q. 632,946 Q. 523,036
18% utilidad Q. 126,470 Q. 108,445 Q. 110,507 Q. 113,181 Q. 113,930 Q. 94,146

Fuente: Estimaciones propias
Cantidades en quetzales

En los cuadros 8 y 8 A se enuncian los valores promedio de entrega de cada una

de las facturas, para poder genera la utilidad mensual obtenida a través de estas.

15 Condiciones de competencia en el sector de medicamentos de Centroamérica. Estudio Regional de las Condiciones de Competencia en
la Cadena de Distribucién Mayorista y Minorista de Medicamentos en Centroamérica y Panama. Informe Final. Grupo Centroamericano
de Politica de Competencia y Banco Interamericano de Desarrollo. Diego Petrecolla — GPR Economia S.A. Enero de 2011.
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6.3 Utilidad sobre la emision de facturas

Esta cantidad de facturas que no se entregan durante el dia, produce una
insatisfaccion y servicio deficiente para el cliente que solicita el producto,
contraproducente a la mision de la empresa, demeritando en la venta al
consumidor final; esto influye en el futuro para alianzas estratégicas que se
pueden realizar con proveedores o clientes, la apertura de poder comercializar
nuevos productos y se crea una mala imagen que incide directamente en la
demanda comercial con la institucibn produciendo desventajas con los

competidores de la comercializacion farmacéutica.

Cuadro 9
Utilidad diaria sobre la emision de facturas
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
Utilidad diaria Q.118,105.15 | Q.118,648.13 | Q.122,835.33 | Q.108,421.88 | Q. 109,317.86 | Q. 107,967.86
Dias facturacion 20 20 23 20 21 21
Ingreso Q. 2,362,103 Q. 2,372,963 Q.2,825,213 | Q.2,168,438 | Q.2,295,675 | Q.2,267,325
Fuente: Estimaciones propias
Valores en quetzales
Cuadro 9A
Utilidad diaria sobre la emisién de facturas
Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Utilidad diaria Q. 126,470.45 | Q. 108,444.89 | Q. 110,507.14 | Q. 113,180.63 | Q. 113,930.36 | Q.94,146.43
Dias facturacion 22 22 22 20 21 21
Ingreso Q.2,782,350 | Q.2,385,788 | Q.2,431,157 | Q.2,263,613 | Q.2,392,538 | Q. 1,977,075

Fuente: Estimaciones propias
Valores en quetzales

Derivado de la utilidad que genera tener este indice sobre el total de las ventas
con un promedio aproximado del valor de las facturas se tiene un ingreso
econdmico, partiendo de estos datos de los cuadros 9 y 9A se puede determinar
cuadros financieros que generan una utilidad positiva, pero en detrimento del

servicio en que se basa el rol de la empresa.
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Costo de consumo de combustible
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El costo por el consumo de combustible con las unidades de los automotores que

figuran en el cuadro 10, estos datos se obtienen con el promedio de kildmetros

recorridos por las unidades para la distribucion de los productos, se debe tener en

consideracion que los precios de los combustibles tienen fluctuaciones de precios

segun el mercado mundial con respecto al barril de petréleo en las bolsas de

valores en los mercados financieros. Aqui se utiliza un precio igual para todos los

meses.
Cuadro 10
Consumo combustible
Recorrido
combustible| km/gl automotor | Unidades | diario/ km. [ Galones Precio Valor diario
diesel 35 panel 4 50 1.43 Q. 23.50 Q. 33.57
gasolina 30 carro 6 75 2.50 Q. 28.30 Q. 70.75
gasolina 125 moto 12 125 1.00 Q. 28.30 Q. 28.30

Fuente: Estimaciones Propias
Valores en quetzales

Los cuadros 11 y 11A contienen datos segun los dias utilizados para la

distribucién, por esta situacion la variacion de los valores en cada unos de los

meses del afo.

Fuente: Estimaciones propias
Valores en quetzales

Cuadro 11
Costo de Combustible
combustible Costo Unidades Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
diesel Q. 33.57 4 20 20 23 20 21 21
gasolina Q. 70.75 6 20 20 23 20 21 21
gasolina Q. 28.30 12 20 20 23 20 21 21
Valor total Q.17,967.60] Q.17,967.60] Q.20,662.74] Q.17,967.60] Q. 18,865.98] Q. 18,865.98
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Cuadro 11A
Costo de Combustible
Combustible Costo Unidades Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
diesel Q. 33.57 4 22 22 22 20 21 21
gasolina Q. 70.75 6 22 22 22 20 21 21
gasolina Q. 28.30 12 22 22 22 20 21 21
Valor total Q.19,764.36] Q.19,764.36] Q.19,764.36] Q.17,967.60| Q.18,865.98| Q. 18,865.98

Fuente: Estimaciones propias
Valores en quetzales

6.5 Costo de mantenimiento de vehiculos

En virtud de los servicios y mantenimiento de los vehiculos, se tiene el recorrido
por kilbmetros de los tipos de automotores a disposicién del departamento de
distribucion, con estos valores obtenidos se realiza una proyeccion sobre los

costos que se incurren durante un afio, para tener en buenas condiciones los

vehiculos.
Cuadro 12
Recorrido en kilbmetros
automotor Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Total
panel 1000 1000 1150 1000 1050 1050 6250
carro 1500 1500 1725 1500 1575 1575 9375
moto 2500 2500 2875 2500 2625 2625 15625
Fuente:Estimaciones propias
Cuadro 12A
Recorrido en kilbmetros
automotor Julio Agosto Septiembre | Octubre Noviembre | Diciembre Total
panel 1100 1100 1100 1000 1050 1050 6400
carro 1650 1650 1650 1500 1575 1575 9600
moto 2750 2750 2750 2500 2625 2625 16000

Fuente: Estimaciones propias

Considerando los resultados anteriores de los cuadros 12 'y 12A sobre el recorrido
de los automotores en los diferentes meses del afio, se proyectan los costos del
mantenimiento preventivo de las unidades, acorde a propuestas segun los
constructores de estos vehiculos, estos valores constituyen la base para realizar
los servicios planificados o programados a esto agregar algun desperfecto o falla

de alguna pieza esto seria un costo adicional en lo que respecta al mantenimiento




46

correctivo. Los siguientes datos pueden sufrir variaciones por el tipo de cambio

gue se tenga en la fecha del analisis.

Cuadro 13
Costo por servicios de unidades
Costo Servicio
Servicios Tipo 1 Tipo 2 Tipo 3 Tipo 4 Anual Unidades | Total anual
Automotores| 2500 km. 5000 km. | 20000 km. | 40000 km.
Panel Q.650.00 | Q.1,000.00 | Q.1,900.00 [ Q.2,500.00 [ Q. 3,950.00 4 Q. 15,800.00
Cantidad 3.00 2.00
5000 km 10000 km. | 20000 km. | 40000 km.
Carro Q.450.00 [ Q.850.00 | Q.1,500.00 [ Q.2,200.00 [ Q. 4,550.00 6 Q. 27,300.00
Cantidad 3.00 2.00 1.00
4000 km. 6000 km.
Motos Q.280.00 | Q.350.00 Q. 3,990.00 12 Q. 47,880.00
8 5

Fuente: Estimaciones propias
Valores en quetzales

El rubro por los servicios a las unidades en su totalidad es una cantidad de

Q 90,980.00 al afo, se traslada al Estado de Resultados mensualmente seria una

cantidad de Q 7,582.00 aproximadamente.
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Cuadro 14
ESTADO DE RESULTADOS ACTUAL
Departamento de Distribucion
cifras expresadas en quetzales
Mes Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
Ingresos de
actividades
ordinarias 2.362.102,94|  2.372.96250] 2.825.21250]  2.168.437,50 2.295.675,00 2.267.325,00
Sueldos personal
de distribucion 89.901,38 89.901,38 89.901,38 89.901,38 89.901,38 89.901,38
Combustibles 17.967,71 17.967,71 20.662,87 17.967,71 18.866,10 18.866,10
Mantenimiento de
Vehiculos 7.582,00 7.582,00 7.582,00 7.582,00 7.582,00 7.582,00
() Costos de
Distribucion 115.451,09 115.451,09 118.146,25 115.451,09 116.349,48 116.349,48
() Gastos de
Administracion 5.500,00 5.500,00 5.500,00 5.500,00 5.500,00 5.500,00
Ganancia antes de
impuestos 2.241.151,86 2.252.011,42 2.701.566,25 2.047.486,42 2.173.825,53 2.145.475,53
Impuesto ISR 31% 694.757,08 698.123,54 837.485,54 634.720,79 673.885,91 665.097,41
Impuesto 1SO 1% 2.779,03 2.792,49 3.349,94 2.538,88 2.695,54 2.660,39
Gasto por
impuestos a las
ganancias 697.536,10 700.916,03 840.835,48 637.259,67 676.581,46 667.757,80
Ganancias del mes 1.543.615,75 1.551.095,38 1.860.730,77 1.410.226,74 1.497.244,07 1AT7.717,72

Fuente: Estimaciones propias
ISO (Impuesto de solidaridad) = la base imponible es sobre la cuarta parte de los ingresos brutos o activos netos (la cantidad que sea mayor)

el 19 trimestral con excesion del primer afio.

En el cuadro 14 se representan los ingresos del primer semestre, con la entrega

de las facturas emitidas diarias, esto en base al promedio de las facturas
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entregadas de los productos farmacéuticos que se en el area metropolitana.

Cuadro 14A
ESTADO DE RESULTADOS ACTUAL
Departamento de Distribucion
cifras expresadas en quetzales

Mes Julio Agosto Septiembre QOctubre Noviembre Diciembre
Ingresos de
actividades
ordinarias 2,782,350.00 2,385,787.50 2,431,157.14 2,263,612.50 2,392,537.50 1,977,075.00

Sueldos personal de

distribucion 89,901.38 89,901.38 89,901.38 89,901.38 89,901.38 89,901.38
Combustibles 19,764.49 19,764.49 19,764.49 17,967.71 18,866.10 18,866.10
Mantenimiento de

Vehiculos 7,582.00 7,582.00 7,582.00 7,582.00 7,582.00 7,582.00
() Costos de

Distribucion 117,247.87 117,247.87 117,247.87 115,451.09 116,349.48 116,349.48
() Gastos de

Administracion 5,500.00 5,500.00 5,500.00 5,500.00 5,500.00 5,500.00
Ganancia antes de

impuestos 2,193,060.75 1,862,592.00 1,900,400.04 1,760,779.50 1,868,217.00 1,521,998.25
Impuesto ISR 31% 679,848.83 577,403.52 589,124.01 545,841.65 579,147.27 471,819.46
Impuesto 1SO 1% 2,719.40 2,309.61 2,356.50 2,183.37 2,316.59 1,887.28

Gasto por impuestos
alas ganancias 682,568.23 579,713.14 591,480.51 548,025.01 581,463.86 473,706.74

Ganancias del mes 1,510,492.52 1,282,878.87 1,308,919.53 1,212,754.49 1,286,753.14 1,048,291.52
Fuente: Estimaciones propias

ISO (Impuesto de solidaridad) = la base imponible es sobre la cuarta parte de los ingresos brutos o activos netos (la cantidad que sea mayor)

el 1% trimestral con excesion del primer afio.

Decreto 73-2008 Art. 7

Estos valores que provee o se manifiestan en el Estado de Resultados, pueden
ayudar a representar la realidad que se tiene ahora en los ingresos que se
determinan con la entrega de de las facturas emitidas diarias, esto en base a solo
el departamento de distribucién; a lo anterior se presentan tres escenarios nuevos
0 para mejorar la entrega y generar mejores ingresos de efectivo, por lo que se

eleva la utilidad neta en las ganancias por mes para beneficio del sector.
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7. PROYECTO NUEVO DE LA DISTRIBUCION PROPIA

El aumentar la capacidad instalada en el departamento de distribucion, mejoraria
el porcentaje de entrega para cumplir con las necesidades de los clientes que
solicitan los requerimientos de los productos farmacéuticos. La estructura no
cambiaria con sus componentes: sueldos de los integrantes del departamento de
distribucion, consumo de combustible, mantenimiento de vehiculos, gastos de
administracion.

Por el aumento del personal en el departamento, unidades de transporte y el
porcentaje del 5% si entregar de las facturas emitidas por dias, se genera la

informacion en los cuadros 15y 15A, de la utilidad de facturas entregadas:

Cuadro 15
Nueva utilidad diaria sobre la emisién de factuas
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
Utilidad diaria Q.149,599.85 | Q. 150,287.63 | Q. 155,591.41 Q. 137,334.38 Q. 138,469.29 | Q. 136,759.29
Dias facturacion 20 20 23 20 21 21
Ingreso Q. 2,991,997 Q. 3,005,753 Q. 3,578,603 Q. 2,746,688 Q. 2,907,855 Q. 2,871,945
Fuente: estimaciones propias
Valores en quetzales
Cuadro 15A
Nueva utilidad diaria sobre la emision de facturas
Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Utilidad diaria Q.160,195.91 | Q.137,363.52 | Q.139,975.71 Q. 143,362.13 | Q.144,311.79 | Q. 119,252.14
Dias facturacion 22 22 22 20 21 21
Ingreso Q. 3,524,310 Q. 3,021,998 Q. 3,079,466 Q. 2,867,243 Q. 3,030,548 Q. 2,504,295

Fuente: estimaciones propias
Valores en quetzales

7.1 Sueldos de los empleados del departamento de distribucion

Para generar un servicio de calidad conforme a las exigencias actuales y de
conformidad con los requisitos que los fabricantes determinan para poder distribuir
los productos que fabrican (anexo 6), se proyecta tener en el cuadro 16, las

siguientes cantidades de personal directamente relacionado con la distribucion:
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Cuadro 16
Sueldos del Personal de Distribucion Propuesto
Cantidad Sueldo Prestac. Suel + Pres Total
PILOTOS 14 Q.2,700 | Q.1,143.99 Q. 3,843.99 Q. 53,815.86
AYUDANTES 6 Q. 2,150 Q. 910.96 Q. 3,060.96 Q. 18,365.73
MOTORISTAS 18 Q. 2,400 | Q.1,016.88 Q. 3,416.88 Q. 61,503.84
Q. 133,685.43

Fuente: Estimaciones propias
Valores en quetzales

7.2 Préstamo bancario para inversion en vehiculos y motos

De igual forma el requerimiento de los automotores, para la cantidad de personal
que se proyecta tener en el area especifica de la distribucion de los productos que

se comercializan y venden en los diferentes canales, en el cuadro 17.

Cuadro 17
Inversion en la Adquisicion de Automotores
Precio Placas Seguro Total Cantidad Inversion
Panel Q.156,900.00 | Q.1,569.00 | Q.4,750.00 | Q. 163,219.00 5 Q. 816,095.00
Carro distr. [ Q. 105,837.98 | 0.1,058.38 | Q.3,203.72 | Q.110,100.08 9 Q. 990,900.68
Motos Q. 7,995.00 Q.79.95| Q.242.01 Q. 8,316.96 18 Q. 149,705.26
Total Q. 1,956,700.94

Fuente: Estimaciones propias
Valores en quetzales

Se genera un flujo de efectivo sobre un afio, con los ingresos que se obtienen con
el promedio de facturas cada mes y los gastos administrativos (mantenimiento de
vehiculos con personal propio).

Con este cuadro en funcion de la tasa actual por préstamos y una depreciacion de

los vehiculos un 20% anual.

7.3 Costo de combustible

Teniendo que en consideracidon un rendimiento de combustible alto por los
automotores nuevos y en virtud del avance de la tecnologia automotriz se

presentan estos datos en el cuadro 18 proyectados.
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Cuadro 18
Consumo combustible proyectado
Recorrido
combustible km/gl automotor | Unidades | diario/ km. Galones Precio Valor diario
diesel 38 panel 5 40 1.05 Q. 23.50 Q. 24.74
gasolina 35 carro 9 65 1.86 Q. 28.30 Q. 52.56
gasolina 130 moto 18 90 0.69 Q. 28.30 Q. 19.59

Fuente: Estimaciones Propias
Valores en quetzales

Los cuadros 19 y 19A contienen datos segun los dias utilizados en los anteriores
para realizar la comparacion en la distribucion, por esta situacion la variacion de

los valores en cada unos de los meses del afo.

Cuadro 19
Costo de Combustible
combustible Costo Unidades Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
diesel Q.24.74 5 20 20 23 20 21 21
gasolina Q.52.56 9 20 20 23 20 21 21
gasolina Q.19.59 18 20 20 23 20 21 21
Valor total | Q.18,987.20] Q.18,987.20] Q.21,835.28| Q.18,987.20] Q.19,936.56| Q. 19,936.56
Fuente: Estimaciones propias
Valores en quetzales
Cuadro 19A
Costo de Combustible
combustible Costo Unidades Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
diesel Q.24.74 5 22 22 22 20 21 21
gasolina Q. 52.56 9 22 22 22 20 21 21
gasolina Q. 19.59 18 22 22 22 20 21 21
Valor total | Q. 20,885.92| Q. 20,885.92| Q. 20,885.92| Q. 18,987.20[ Q. 19,936.56] Q. 19,936.56

Fuente: Estimaciones propias
Valores en quetzales

7.4 Mantenimiento de automotores

En virtud de los servicios y mantenimiento de los vehiculos, se tiene el recorrido
en los cuadros 20 y 20A, por kildbmetros proyectados de los tipos de automotores
nuevos a disposicion del departamento de distribucion, con estos valores

obtenidos durante un afo, para tener en buenas condiciones los vehiculos.
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Cuadro 20
Recorrido en kilbmetros proyectado
automotor Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Total
panel 800 800 920 800 840 840 5,000
carro 1,300 1,300 1,495 1,300 1,365 1,365 8,125
moto 1,800 1,800 2,070 1,800 1,890 1,890 11,250
Fuente: Estimaciones propias
Cuadro 20A
Recorrido en kilémetros proyectado
automotor Julio Agosto Septiembre |  Octubre Noviembre | Diciembre Total
panel 880 880 880 800 840 840 5,120
carro 1,430 1,430 1,430 1,300 1,365 1,365 8,320
moto 1,980 1,980 1,980 1,800 1,890 1,890 11,520

Fuente: Estimaciones propias

Considerando los resultados anteriores sobre el recorrido de los automotores en

los diferentes meses del afio, se proyectan los costos del mantenimiento

preventivo de las unidades en el cuadro 21, acorde a propuestas segun los

constructores de estos vehiculos, estos valores constituyen la base para realizar

los servicios planificados o programados a esto agregar algun desperfecto o falla

de alguna pieza esto seria un costo adicional en lo que respecta al mantenimiento

correctivo. Los siguientes datos pueden sufrir variaciones por el tipo de cambio

que se tenga en la fecha del analisis.

Cuadro 21
Costo por servicios de unidades proyectadas
Costo
Servicio
Servicios Tipo 1 Tipo 2 Tipo 3 Tipo 4 Anual Unidades | Total anual
Automotores| 2,500 km. | 5,000 km. | 20,000 km. | 40,000 km.
Panel Q. 750.00 | Q. 1,200.00 | Q. 2,200.00 | Q. 3,200.00 | Q. 5,400.00 5 Q. 21,600.00
Cantidad 4.00 2.00
5,000 km | 10,000 km. [ 20,000 km. | 40,000 km.
Carro Q.520.00 [ Q.900.00 | Q.1,850.00 | Q.2,850.00 | Q.5,210.00 9 Q. 46,890.00
Cantidad 3.00 2.00 1.00
1,000 km. | 3,000 km.
Motos Q. 265.00 Q. 315.00 Q. 2,470.00 18 Q. 44,460.00
Cantidad 1 7

Fuente: Estimaciones propias
Valores en quetzales
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El rubro por los servicios a las unidades en su totalidad es una cantidad de

Q 112,950.00 al afio, si se traslada al Flujo de Efectivo mensualmente seria una
cantidad de Q 9,412.50.

CUADRO 22

Flujo de efectivo con préstamo bancario

(cifras expresadas en quetzales)

Descripcion/meses Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
INGRESOS

Ventas 2,991,997.06 3,005,752.50 | 3,578,602.50 | 2,746,687.50 | 2,907,855.00 | 2,871,945.00
Préstamo bancario 1,956,700.94

EGRESOS

(-) Sueldos personal

de distribucion 133,685.43 133,685.43 133,685.43 133,685.43 133,685.43 133,685.43
(-) Combustibles 18,987.20 18,987.20 21,835.28 18,987.20 19,936.56 1,936.56
(-) Gastos de

Administracion 5,500.00 5,500.00 5,500.00 5,500.00 5,500.00 5,500.00
(-) Mantenimiento de

Vehiculos y Motos 9,412.50 9,412.50 9,412.50 9,412.50 9,412.50 9,412.50
(-) Costo financiero

(intereses) 259,654.21 238,016.36 16,378.51 194,740.66 173,102.81 151,464.96
(-) Depreciacion 32,611.68 32,611.68 32,611.68 32,611.68 32,611.68 32,611.68
Utilidad antes de

impuesto 2,532,146.04 2,567,539.33 | 3,359,179.10 | 2,351,750.03 | 2,533,606.02 | 2,537,333.87
(-) Impuestos 784,965.27 795,937.19 1,041,345.52 729,042.51 785,417.87 786,573.50
Ingreso neto 1,747,180.77 1,771,602.14 | 2,317,833.58 | 1,622,707.52 | 1,748,188.15 | 1,750,760.37
(+) Depreciacion 32,611.68 32,611.68 32,611.68 32,611.68 32,611.68 32,611.68
(-) Amortizacion

préstamo 163,058.41 163,058.41 163,058.41 163,058.41 163,058.41 163,058.41
Flujo neto de efectivo 1,616,734.04] 1,641,155.41| 2,187,386.85 1,492,260.79| 1,617,741.42| 1,620,313.64

Fuente: Estimaciones propias

VAN

Q. 6,443,061.96

Obtenemos un VAN al primer semestre de Q 6,443,061.96 teniendo el valor

referente a una inversién con interés al 15%. Esto puede determinar la aceptacion

del proyecto elevando la cantidad de personal de distribucién para mejorar la

entrega de facturas.
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CUADRO 22A

Flujo de efectivo con préstamo bancario

(cifras expresadas en quetzales)

Descripcidn/meses Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
INGRESOS

Ventas 3,524,310.00 3,021,997.50 | 3,079,465.71 | 2,867,242.50 | 3,030,547.50 | 2,504,295.00
EGRESOS

(-) Sueldos personal

de distribucion 133,685.43 133,685.43 133,685.43 133,685.43 133,685.43 133,685.43
(-) Combustibles 20,885.92 20,885.92 20,885.92 18,987.20 19,936.56 19,936.56
(-) Gastos de

Administracion 5,500.00 5,500.00 5,500.00 5,500.00 5,500.00 5,500.00
(-) Mantenimiento de

Vehiculos y Motos 9,412.50 9,412.50 9,412.50 9,412.50 9,412.50 9,412.50
(-) Costo financiero

(intereses) 129,827.11 108,189.26 86,551.40 64,913.55 43,275.70 21,637.85
(-) Depreciacion 32,611.68 32,611.68 32,611.68 32,611.68 32,611.68 32,611.68
Utilidad antes de

impuesto 3,192,387.36 2,711,712.71 | 2,790,818.78 | 2,602,132.14 | 2,786,125.63 | 2,281,510.98
(-) Impuestos 989,640.08 840,630.94 865,153.82 806,660.96 863,698.95 707,268.40
Ingreso neto 2,202,747.28 1,871,081.77 | 1,925,664.96 | 1,795471.18 | 1,922,426.68 | 1,574,242.58
(+) Depreciacion 32,611.68 32,611.68 32,611.68 32,611.68 32,611.68 32,611.68
(-) Amortizacion

préstamo 163,058.41 163,058.41 163,058.41 163,058.41 163,058.41 163,058.41
Flujo neto de efectivo 2,072,300.55| 1,740,635.04] 1,795,218.23| 1,665,024.45] 1,791,979.95| 1,443,795.85

Fuente: Estimaciones propias

VAN Q. 6,765,662.43

Se obtiene un VAN al segundo semestre de Q 6,765,662.43,

teniendo en este

valor referente a una inversién con interés al 15%. Aceptando el proyecto por la

compra de unidades automotrices y de motocicletas, para optimizar la entrega de

los productos farmaceéuticos requeridos en las facturas.
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Arrendamiento de vehiculos y préstamo para motos
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Con la misma cantidad de personal, vehiculos y motos se presenta la forma de

arrendamiento de vehiculos y comprar Unicamente las motos para la distribucion,

se mantienen los mismos costos de combustible y los gastos de administracion.

Cuadro 23
Cobro por Arrendamiento
Costo
Unidades | Vehiculos | arrendamiento x Diario
dia
5,00 paneles Q. 700,00 Q. 3.500,00
9,00 vehiculos Q. 500,00 Q. 4.500,00

Fuente: Estimaciones propias

Valores en quetzales

7.5.1 Costos por arrendamiento

Los costos por arrendamiento (se incluye la cuota por seguro) se determinan por

la cantidad de dias que se utilizaran los vehiculos en los diferentes meses del afio,

en los cuadros 24 y 24A se presentan los datos que conforman el Estado de

Resultados.
Cuadro 24
Costo de arrendamiento de vehiculos
Mes Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
Dias de facturacion 20 20 23 20 21 21
paneles Q. 70,000.00 Q. 70,000.00 Q. 80,500.00 Q. 70,000.00 Q. 73,500.00 Q. 73,500.00
vehiculos Q. 90,000.00 Q.90,000.00 | Q.103,500.00 [ Q.90,000.00 Q. 94,500.00 Q. 94,500.00
Costo arrend x mes | Q. 160,000.00 | Q. 160,000.00 | Q.184,000.00 [ Q.160,000.00 | Q. 168,000.00 | Q.168,000.00
Fuente: Estimaciones propias
Valores en quetzales
Cuadro 24 A
Costo de arrendamiento de vehiculos
Mes Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Dias de facturacion 22 22 22 20 21 21
paneles Q. 77,000.00 | Q.77,000.00 | Q.77,000.00 | Q.70,000.00 | Q.73,500.00 | Q.73,500.00
vehiculos Q. 99,000.00 | Q.99,000.00 | Q.99,000.00 | Q.90,000.00 [ Q.94,500.00 | Q.94,500.00
Costo arrend x mes | Q. 176,000.00 | Q. 176,000.00 | Q. 176,000.00 | Q. 160,000.00 | Q. 168,000.00 | Q. 168,000.00

Fuente: Estimaciones propias

Valores en quetzales
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7.5.2 Flujo de Efectivo

Proyectando los mismos datos que se detallan en los cuadros 16 y 16 A de la
pagina 52, en el consumo de combustible, se utilizan para determinar el flujo de
efectivo para los siguientes cuadros correspondientes.

CUADRO 25

Flujo de efectivo con préstamo bancario para motos y arrendamiento de vehiculos

(cifras expresadas en quetzales)

Descripcién/meses enero febrero marzo abril mayo junio
INGRESOS

Ventas 2,991,997.06 3,005,752.50 [ 3,578,602.50 2,746,687.50 2,907,855.00 | 2,871,945.00
Préstamo bhancario 149,705.26

EGRESOS

(-) Sueldos

personal de

distribucion 133,685.43 133,685.43 133,685.43 133,685.43 133,685.43 133,685.43
(-) Combustibles 18,987.20 18,987.20 21,835.28 18,987.20 19,936.56 19,936.56
(-) Gastos de

Administracién 5,500.00 5,500.00 5,500.00 5,500.00 5,500.00 5,500.00
(-) Costo

arrendamiento

vehiculos 160,000.00 160,000.00 184,000.00 160,000.00 168,000.00 168,000.00
(-) Costo financiero

(intereses) 19,865.89 18,210.40 16,554.91 14,899.42 13,243.93 11,588.43
Utilidad antes de

impuesto 2,653,958.54 | 2,669,369.47 | 3,217,026.88 | 2,413,615.45 | 2,567,489.08 | 2,533,234.58
(-) Impuestos 822,727.15 827,504.54 | 997,278.33 | 748,220.79 | 795921.61 | 785,302.72
Ingreso neto 1,831,231.39 | 1,841,864.93 | 2,219,748.55 | 1,665,394.66 | 1,771,567.47 | 1,747,931.86
(-) Amortizacion

préstamo 12,475.44 12,475.44 12,475.44 12,475.44 12,475.44 12,475.44
Flujo neto de

efectivo 1,818,755.95| 1,829,389.49| 2,207,273.11| 1,652,919.22 1,759,092.03 1,735,456.42

Fuente: Estimaciones propias

VAN

Q. 6,986,053.35

En el cuadro numero veinticinco (25) se obtiene un valor de Q 6,986,053.35 al

aplicarles el indice financiero VAN al primer semestre de al 15% de interés.
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Cuadro 25A

Flujo de efectivo con préstamo bancario para motos y arrendamiento de vehiculos

(cifras expresadas en quetzales)

Descripcion/meses julio agosto septiembre octubre noviembre diciembre

INGRESOS

Ventas 3,524,310.00 | 3,021,997.50 | 3,079,465.71 | 2,867,242.50 | 3,030,547.50 | 2,504,295.00
Préstamo bancario

EGRESOS

(-) Sueldos

personal de

distribucion 133,685.43 133,685.43 133,685.43 133,685.43 133,685.43 133,685.43

(-) Combustibles 20,885.92 20,885.92 20,885.92 18,987.20 19,936.56 19,936.56

(-) Gastos de

Administracién 5,500.00 5,500.00 5,500.00 5,500.00 5,500.00 5,500.00

(-) Costo

arrendamiento

vehiculos 176,000.00 176,000.00 176,000.00 160,000.00 168,000.00 168,000.00

(-) Costo financiero

(intereses) 9,932.94 8,277.45 6,621.96 4,966.47 3,310.98 1,655.49

Utilidad antes de

impuesto 3,178,305.71 | 2,677,648.70 | 2,736,772.40 | 2,544,103.40 | 2,700,114.53 | 2,175,517.52
(-) Impuestos 985,274.77 | 830,071.10 | 848,399.45 | 788,672.05 | 837,035.50 | 674,410.43
Ingreso neto 2,193,030.94 | 1,847,577.60 | 1,888,372.96 | 1,755,431.35 | 1,863,079.03 | 1,501,107.09
(-) Amortizacion

préstamo 12,475.44 12,475.44 12,475.44 12,475.44 12,475.44 12,475.44

Flujo neto de

efectivo 2,180,555.50| 1,835,102.16| 1,875,897.52| 1,742,955.91| 1,850,603.59| 1,488,631.65

Fuente: Estimaciones propias
VAN Q. 7,077,363.45

En el segundo semestre se obtiene Q 6,094,142.46, aplicando el indice financiero

VAN al Flujo neto de efectivo de cada uno de los meses con el mismo interés que

se utilizé en el primer semestre. Esto puede determinar la aceptacion del proyecto

del arrendamiento de unidades automotrices y compra de motocicletas.
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Es una de las opciones que puede constituirse en una forma de distribucion para

lograr la entrega de los productos solicitados durante todos los dias de facturacion,

a esto puede agregarse poder llegar a una alianza estratégica para mejor

cobertura en lo que respecta al servicio.

8.1

Costos de empresa subcontratada

Considerando que la empresa subcontratada puede entregar la totalidad de

producto durante las siguientes 24 horas de haber sido facturado, se utiliza la

media de facturas por la cantidad de dias de distribucion.

Cuadro 26
Costo de Entrega por Terceros
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
Media diaria 350 352 364 321 324 320
Valor x entrega Q. 50.00 Q. 50.00 Q. 50.00 Q. 50.00 Q. 50.00 Q. 50.00
Costo x dia Q. 17,497 Q. 17,578 Q. 18,198 Q. 16,063 Q. 16,195 Q. 15,995
Dias de fact. 20 20 23 20 21 21
Costo total Q. 349,941 Q. 351,550 Q. 418,550 Q. 321,250 Q. 340,100 Q. 335,900
Fuente: Estimaciones Propias
Valores en quetzales
Cuadro 26 A
Costo de Entrega por Terceros
Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Media diaria 375 321 327 335 338 279
Valor x entrega Q. 50.00 Q. 50.00 Q. 50.00 Q. 50.00 Q. 50.00 Q. 50.00
Costo x dia Q. 18,736 Q. 16,066 Q. 16,371 Q. 16,768 Q. 16,879 Q. 13,948
Dias de fact. 22 22 22 20 21 21
Costo total Q.412,200.00 | Q.353,450.00 | Q.360,171.43 | Q.335,350.00 | Q.354,450.00 | Q.292,900.00

Fuente: Estimaciones Propias

Valores en quetzales

8.2

Flujo de Efectivo

Con los datos obtenidos, se utilizan para el Flujo de Efectivo que se obtiene con

los valores respectivos, se elimina los costos de combustible, pago de sueldos,

costo de mantenimiento, solamente se quedan los de administracion, asi

determinar los ingresos que se generan por medio de este servicio. En la cuota de
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pago se incluye la cuota de seguro y el tiempo de entrega es antes de las 10:00 de
la mafana del dia siguiente. Si la factura fuera emitida el dia viernes se debe

entregar por la mafiana del dia sdbado o hasta el dia lunes.

CUADRO 27
Flujo de efectivo con Empresa Subcontratada
(cifras expresadas en quetzales)
Descripcion/meses enero febrero marzo abril mayo junio
INGRESOS
Ventas 2,991,997.06 3,005,752.50 | 3,578,602.50 | 2,746,687.50 | 2,907,855.00 | 2,871,945.00
EGRESOS
(-) Gastos de
Administracion 5,500.00 5,500.00 5,500.00 5,500.00 5,500.00 5,500.00
(-) Costo de
subcontratacion 349,941 351,550 418,550 321,250 340,100 335,900
Utilidad antes de
impuesto 2,636,556.06 | 2,648,702.50 | 3,154,552.50 | 2,419,937.50 | 2,562,255.00 | 2,530,545.00
(-) Impuestos 817,332.38 821,097.78 | 977,911.28 | 750,180.63 | 794,299.05 | 784,468.95
Ingreso neto 1,819,223.68 | 1,827,604.73 | 2,176,641.23 | 1,669,756.88 [ 1,767,955.95 | 1,746,076.05
Flujo neto de efectivo 1,819,223.68] 1,827,604.73] 2,176,641.23] 1,669,756.88] 1,767,955.95 1,746,076.05

Fuente: Estimaciones propias

VAN Q. 6,983,594.65

En el cuadro nimero veintisiete (27) se enuncia un resultado de 6,983,594.65 al
aplicarle al flujo neto de efectivo de los primeros seis (6) meses del afio, el indice
financiero VAN, este valor se le debe agregar al obtenido en el segundo

semestre.
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CUADRO 27 A
Flujo de efectivo con Empresa Subcontrada
(cifras expresadas en quetzales)

Descripcion/meses julio agosto septiembre octubre noviembre diciembre
INGRESOS

Ventas 3,524,310.00 3,021,997.50 | 3,079,465.71 | 2,867,242.50 | 3,030,547.50 | 2,504,295.00
EGRESOS

(-) Gastos de

Administracion 5,500.00 5,500.00 5,500.00 5,500.00 5,500.00 5,500.00
(-) Costo de

subcontratacion 412,200.00 353,450.00 360,171.43 335,350.00 354,450.00 292,900.00
Utilidad antes de

impuesto 3,106,610.00 | 2,663,047.50 | 2,713,794.29 | 2,526,392.50 | 2,670,597.50 | 2,205,895.00
(-) Impuestos 963,049.10 825,544.73 | 841,276.23 | 783,181.68 | 827,885.23 | 683,827.45
Ingreso neto 2,143,560.90 | 1,837,502.78 | 1,872,518.06 | 1,743,210.83 | 1,842,712.28 | 1,522,067.55
Flujo neto de

efectivo 2,143,560.90 | 1,837,502.78 | 1,872,518.06 | 1,743,210.83 | 1,842,712.28 | 1,522,067.55

Fuente: Estimaciones propias

VAN Q. 7,055,465.03

un valor de Q 7,055,465.03, aplicando el

indice financiero VAN al Flujo neto de efectivo con un interés al 15%. Esto puede

En el segundo semestre se obtiene

determinar la aceptacion del proyecto de la subcontratacién de la empresa para

distribuir los productos farmacéuticos.
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Los resultados y datos obtenidos, después de aplicar al flujo neto de efectivo el

indice financiero VAN (Valor Actual Neto), con un interés al 15%; origina valores

positivos. Se enuncian en el cuadro 28 comparativo a continuacion:

Cuadro No. 28

Comparativo de Resultados

Forma de la
Distribucion

Primer Semestre

Segundo Semestre

Total

Distribucién Propia
con Compra de
Vehiculos y Motos

Q. 6,443,061.96

Q. 6,765,662.43

Q. 13,208,724.39

Distribucion Propia
con Arrendamiento
de Vehiculos 'y
Compra de Motos

Q. 6,986,053.35

Q. 7,077,363.45

Q. 14,063,416.80

Distribucion
Subcontratada

Q. 6,983,594.55

Q. 7,055,455.03

Q. 14,039,049.58

Fuente: Estimaciones
Valores en quetzales

Los montos totales que se obtienen al sumar los dos semestres del afio

calendario, comprueban o establecen la rentabilidad mas alta es la Distribucién

Propia con arrendamiento de vehiculos y compra de motos.

Econdmicamente resulta factible para el sector farmacéutico poseer su propia

logistica; con el cuadro 29 comparativo de ventajas y desventajas del servicio, se

confirma la variable cuantitativa.
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Cuadro 29
Ventajas y Desventajas del Servicio
Distribucion Propia Distribucion Subcontratada
Ventajas Desventajas Ventajas Desventajas
No se tiene Bajo porcentaje
Conocimiento de Pasivo laboral pasivos de respuesta
los clientes de trabajadores |laborales inmediata
No existe
Unidades a Mantenimiento mantenimiento
disposicion en de unidades de |de unidades de |Servicio post-
cualquier momento |transporte transporte venta ninguno
Cobertura de
emergencias Capacitacion al |No se realiza
cualquier dia de la |personal de ninguna Sin conocimiento
semana distribucion inversion de los clientes
Personal
calificado para
Respuesta rapida a la prestacion
los requerimientos del servicio
Fuente:

La decision de utilizar una de las opciones, es del personal que tiene a cargo la
administracion de la institucién o el puesto determinado para disponer. Resulta
dificil determinar cual es la mejor, por existir variables cualitativas se inclina a la
opcion de la distribucién propia, por experiencia en el sector y que puede generar
un mayor beneficio econémico para la entidad.

Este proyecto puede contribuir para la generaciéon de mayores oportunidades en la
comercializacidon de los productos y de alianzas estratégicas con entidades que se
encuentren en el sector farmacéutico, nacionales o internacionales; con

posibilidades de expansién a nivel nacional.
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CONCLUSIONES

La comercializacién vertical es un eslabon importante para lograr que el
sector farmaceéutico guatemalteco desarrolle beneficios apropiados vy
acordes a las exigencias del mercado, que lo constituyen las grandes

empresas a nivel mundial.

Interpretar los andlisis estadisticos de la recopilacion de datos, sobre la
emisién de facturas durante un afio, genera informacion necesaria para
saber el comportamiento de la demanda en diferentes épocas del afio y

utilizar eficientemente los recursos del departamento de distribucion.

Los costos y gastos de administracion del departamento de logistica propio
son elementos que son determinantes para la toma de decisiones y la
variacion de estos se debe a factores externos que no son manejables por

la institucion o el sector farmacéutico.

La variacion de los valores econdémicos resultado de la aplicacion del indice
financiero Valor Actual Neto en los flujos de efectivo son los siguientes: la
distribuciéon propia del producto Q 13,208.724.09, distribuciéon propia con
arrendamiento de vehiculos y compra de motos Q 14,063,416.80, la
distribucion subcontratada Q 14,039,049.58.

Teniendo en una organizacién el servicio como fin Gltimo, que es el punto
de partida para la generacion de beneficios y logros que se requieren para
obtener resultados econdmicos, la opcion mas rentable es la utilizacién de
la distribucion propia para mantener un nivel apropiado y acorde a las
exigencias del mercado, el departamento de distribucion que es un eslabon
importante y en el cual se genera la mayor parte de efectividad para cumplir

con los requerimientos de los proveedores y clientes.
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6. Las opciones de poder mejorar el departamento de distribucion, con los
resultados en los flujos de efectivo se puede tomar la decision de invertir y
generar una mejor rentabilidad segun la época del afio de mayor demanda

de producto y por ende la de entrega.

7. El arrendamiento y la subcontratacion de la distribucion genera un mejor
ingreso de utilidad, pero la segunda en detrimento de la capacidad de
respuesta para cumplir con las necesidades de los clientes; en caso del
proyecto de inversion de compra de unidades automotrices permite darse
cuenta que es viable en razén que sean parte de la organizacion y un activo
para la empresa, puede generar oportunidades en la poblacién, como
también la de poder optar a una o varias alianzas estratégicas en el

mercado comercial.
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RECOMENDACIONES

La competitividad en el sector farmacéutico puede ser desarrollada con la
comercializacion vertical, esta estructura organizacional-estratégica, puede
generar oportunidades internas de desarrollo. Debe implementarse cuando

no exista, para crear los medios necesarios en el ambito de la distribucion.

Programacion y trazo de rutas cortas de distribucion, para enfrentar con
solvencia y prontitud los requerimientos de los clientes, son datos que se
obtienen al observar los resultados del analisis estadistico realizado a las

boletas de la facturacion anual en el departamento de distribucion.

En el proceso de distribucién, los costos en que se incurre y gastos de
administracion deben de reducirse con la organizacion idénea en logistica,
asi se beneficia el sector farmacéutico por las variaciones de precios de los

productos y no dejar de ser competitivos en el mercado comercial.

Los resultados de los flujos de efectivo son positivos y pueden ser mejores
con eficiencia y eficacia en el manejo de los recursos humanos y
materiales, la mejor cobertura hacia los clientes, transmitiendo en el
personal el concepto de la visiébn y mision de la organizacién, sindbnimo de

competitividad y desarrollo personal.

Debe existir una revisién de las tres opciones para la distribucién de los
productos farmacéuticos, para determinar si se mantiene el beneficio
econdémico con la logistica propia o se debe cambiar a la que presente un

mejor resultado en los flujos de efectivo.

Llevar un control de la programacion y trazo de las rutas de distribucion
para enfrentar con solvencia y prontitud los requerimientos de los clientes,
para que se tenga la confianza, seguridad y apoyo en la organizacion que

les brinda la entrega de los productos.
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7. El proyecto de inversion de compra de unidades automotrices permite darse
cuenta que es viable que las unidades automotrices sean un activo para la
empresa, generando en el mercado una opcion para poder optar a varias

alianzas estratégicas en el sector farmacéutico.
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Anexo 1
Mes de Enero Mes de Marzo
No.
Fecha |[Facturas Acumulado Lunes-Viernes Séabado Fecha |No. Facturas| Acumulado Lunes-Viernes Sébado
08-Ene 311 311] 08-Ene 311] 10-Ene] 86 01-Mar 354 354| 01-Mar] 354| 06-Mar| 68
09-Ene 381 692| 09-Ene 381] 17-Ene|] 94 02-Mar 314 668| 02-Mar] 314 13-Mar| 59
10-Ene 86 778| 12-Ene 324| 24-Ene] 98 03-Mar 351 1019 03-Mar| 351 20-Mar| 97
12-Ene 324 1102| 13-Ene 306] 31-Ene] 55 04-Mar 345 1364| 04-Mar|  345|Sub-total| 224
13-Ene 306 1408| 14-Ene 328|Sub-total| 333 05-Mar 402 1766| 05-Mar| 402
14-Ene 328 1736| 15-Ene 310 06-Mar 68 1834| 08-Mar| 387
15-Ene 310 2046( 16-Ene 383 08-Mar 387 2221 09-Mar[ 368
16-Ene 383 2429) 19-Ene 356 09-Mar 368 2589) 10-Mar] 352
17-Ene 94 2523| 20-Ene 352 10-Mar 352 2941) 11-Mar] 340
19-Ene 356 2879| 21-Ene 373 11-Mar 340 3281| 12-Mar|] 391
20-Ene 352 3231) 22-Ene 442 12-Mar 391 3672) 15-Mar] 342
21-Ene 373 3604) 23-Ene 389 13-Mar 59 3731) 16-Mar] 285
22-Ene 442 4046) 26-Ene 348 15-Mar 342 4073] 17-Mar] 303
23-Ene 389 4435) 27-Ene 330 16-Mar 285 4358| 18-Mar] 421
24-Ene 98 4533| 28-Ene 310 17-Mar 303 4661 19-Mar[ 331
26-Ene 348 4881) 29-Ene 285 18-Mar 421 5082| 22-Mar] 377
27-Ene 330 5211) 30-Ene 421 19-Mar 331 5413| 23-Mar] 383
28-Ene 310 5521) Sub-total]l 5949 20-Mar 97 5510| 24-Mar] 341
29-Ene 285 5806 22-Mar 377 5887| 25-Mar] 377
30-Ene 421 6227 23-Mar 383 6270) 26-Mar] 473
31-Ene 55 6282 24-Mar 341 6611) 29-Mar] 438
Total 6282 25-Mar 377 6988| 30-Mar] 349
26-Mar 473 7461) 31-Mar] 347
29-Mar 438 7899(Sub-total| 7237
30-Mar 349 8248
31-Mar 347 8595
Total 8595
Mes de Febrero
No.
Fecha |[Facturas Acumulado Lunes-Viernes Sabado
02-Feb 315 315 02-Feb 315| 07-Feb| 32
03-Feb 308 623| 03-Feb 308| 14-Feb| 85
04-Feb 300 923| 04-Feb 300] 21-Feb] 82
05-Feb 364 1287| 05-Feb 364| 28-Feb| 63
06-Feb 408 1695 06-Feb 408| Sub-total| 262
07-Feb 32 1727| 09-Feb 400
09-Feb 400 2127 10-Feb 384
10-Feb 384 2511) 11-Feb 365
11-Feb 365 2876 12-Feb 342
12-Feb 342 3218 13-Feb 337
13-Feb 337 3555 16-Feb 371
14-Feb 85 3640 17-Feb 351
16-Feb 371 4011 18-Feb 330
17-Feb 351 4362 19-Feb 369
18-Feb 330 4692 20-Feb 319
19-Feb 369 5061) 23-Feb 427
20-Feb 319 5380 24-Feb 404
21-Feb 82 5462 25-Feb 278
23-Feb 427 5889| 26-Feb 299
24-Feb 404 6293 27-Feb 360
25-Feb 278 6571) Sub-total| 5263
26-Feb 299 6870
27-Feb 360 7230
28-Feb 63 7293
Total 7293

Fuente: Datos obtenidos de registro de boletas
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Anexo 2
Mes de Abril Mes de Junio
No. No.
Fecha |Facturas | Acumulado | Lunes-Viernes | Sabado Fecha |Facturas | Acumulado | Lunes-Viernes Sébado
02-Abr 289 289| 01-Abr| 273| 17-Abr| 72 01-Jun 349 349 01-Jun| 349] 05-Jun| 29
05-Abr 227 516| 02-Abr| 289| 24-Abr| 49 02-Jun 195 544 02-Jun 195 12-Jun| 78
06-Abr 296 812| 05-Abr|  227|Sub-total{121 03-Jun 426 970 03-Jun| 426] 19-Jun| 77
07-Abr 104 916| 06-Abr| 296 04-Jun 340 1310[ 04-Jun| 340| 26-Jun| 84
12-Abr 264 1180 07-Abr| 104 05-Jun 29 1339 07-Jun| 264| 30-Jun| 37
13-Abr 319 1499| 12-Abr| 264 07-Jun 264 1603 08-Jun| 255|Sub-total | 305
14-Abr 332 1831 13-Abr|] 319 08-Jun 255 1858 09-Jun| 352
15-Abr 317 2148| 14-Abr| 332 09-Jun 352 2210 10-Jun| 270
16-Abr 337 2485| 15-Abr 317 10-Jun 270 2480 11-Jun 320
17-Abr 72 2557| 16-Abr| 337 11-Jun 320 2800 14-Jun| 221
19-Abr 406 2963| 19-Abr| 406 12-Jun 78 2878 15-Jun| 278
20-Abr 262 3225| 20-Abr| 262 14-Jun 221 3099 16-Jun[ 349
21-Abr 393 3618| 21-Abr| 393 15-Jun 278 3377| 17-Jun[ 305
22-Abr 376 3994| 22-Abr| 376 16-Jun 349 3726 18-Jun[ 363
23-Abr 428 4422| 23-Abr| 428 17-Jun 305 4031 21-Jun 191
24-Abr 49 4471 26-Abr| 296 18-Jun 363 4394 22-Jun[ 355
26-Abr 296 4767| 27-Abr| 366 19-Jun 77 4471 23-Jun| 326
27-Abr 366 5133| 28-Abr| 408 21-Jun 191 4662| 24-Jun| 355
28-Abr 408 5541| 29-Abr| 323 22-Jun 355 5017 25-Jun| 359
29-Abr 323 5864| 30-Abr| 409 23-Jun 326 5343 28-Jun| 444
30-Abr 409 6273|Sub-total]l 5693 24-Jun 355 5698 29-Jun| 401
Total 6273 25-Jun 359 6057|Sub-total| 5514
26-Jun 84 6141
28-Jun 444 6585
29-Jun 401 6986
30-Jun 37 7023
Total 7023
Mes de Mayo
No.
Fecha |Facturas | Acumulado [Lunes - viernes| Sabado
03-May 293 293| 03-May| 293| 15-May| 60
04-May 347 640 04-May| 347| 22-May| 95
05-May 308 948| 05-May| 308 29-May|103
06-May/| 451 1399| 06-May| 451|Sub-total|258
07-May| 206 1605 07-May| 206
10-May 163 1768| 10-May| 163
11-May| 328 2096| 11-May| 328
12-May| 375 2471 12-May| 375
13-May 284 2755| 13-May| 284
14-May 334 3089| 14-May| 334
15-May 60 3149| 17-May| 302
17-May 302 3451| 18-May| 347
18-May 347 3798| 19-May| 327
19-May| 327 4125| 20-May| 333
20-May 333 4458( 21-May| 323
21-May 323 4781| 24-May| 336
22-May 95 4876( 25-May| 332
24-May/| 336 5212| 26-May| 310
25-May| 332 5544| 27-May 373
26-May/| 310 5854| 28-May| 342
27-May 373 6227| 31-May| 388
28-May 342 6569|Sub-total]l 5699
29-May 103 6672
31-May| 388 7060
Total 7060

Fuente: Datos obtenidos de registro de boletas
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Anexo 3
Mes de Julio Mes de Septiembre
No. No.
Fecha |Facturas Acumulado | Lunes - viernes Sabado Fecha [|Facturas Acumulado | Lunes -viernes Sabado
01-Jul 304 304] 01-Jul| 304| 10-Jul] 72 01-Sep 251 251| 01-Sep| 251]| 04-Sep| 32
02-Jul 551 855 02-Jul] 551 17-Jul] 78 02-Sep 196 447 02-Sep| 196 11-Sep[ 75
05-Jul 355 1210( 05-Jul] 355| 24-Jul] 107 03-Sep 353 800 03-Sep| 353| 18-Sep[ 83
06-Jul 382 1592 06-Jul] 382| 31-Julf 70 04-Sep 32 832| 06-Sep| 375 25-Sep| 105
07-Jul 418 2010[ 07-Jull 418|Sub-total | 327 06-Sep 375 1207] 07-Sep| 407|Sub-total | 295
08-Jul 341 2351 08-Jull 341 07-Sep 407 1614 08-Sep| 136
09-Jul 389 2740[ 09-Jul| 389 08-Sep 136 1750] 09-Sep| 325
10-Jul 72 2812 12-Jull 410 09-Sep 325 2075| 10-Sep| 355
12-Jul 410 3222 13-Jull 379 10-Sep 355 2430| 13-Sep| 429
13-Jul 379 3601 14-Jul] 369 11-Sep 75 2505| 14-Sep| 398
14-Jul 369 3970 15-Jull 326 13-Sep 429 2934| 16-Sep| 315
15-Jul 326 4296 16-Jull 343 14-Sep 398 3332| 17-Sep| 323
16-Jul 343 4639 19-Jul] 296 16-Sep 315 3647| 20-Sep| 299
17-Jul 78 4717 20-Jull 293 17-Sep 323 3970| 21-Sep| 329
19-Jul 296 5013 21-Jul] 361 18-Sep 83 4053 22-Sep| 334
20-Jul 293 5306 22-Jull 367 20-Sep 299 4352 23-Sep| 329
21-Jul 361 5667 23-Jull 396 21-Sep 329 4681 24-Sep| 334
22-Jul 367 6034| 26-Jul] 334 22-Sep 334 5015] 27-Sep| 309
23-Jul 396 6430 27-Jull 373 23-Sep 329 5344| 28-Sep| 337
24-Jul 107 6537 28-Jull 416 24-Sep 334 5678| 29-Sep| 359
26-Jul 334 6871 29-Jul] 441 25-Sep 105 5783] 30-Sep| 383
27-Jul 373 7244 30-Jull 400 27-Sep 309 6092|Sub-total | 6876
28-Jul 416 7660|Sub-total | 4224 28-Sep 337 6429
29-Jul 441 8101 29-Sep 359 6788
30-Jul 400 8501 30-Sep 383 7171
31-Jul 70 8571 Total 7171
Total 8571
Mes de Agosto
No.
Fecha |Facturas Acumulado | Lunes - viernes Sabado
02-Ago 331 331] 02-Ago| 331| 07-Ago| 41
03-Ago 274 605] 03-Ago| 274| 14-Ago] 57
04-Ago 302 907| 04-Ago| 302| 21-Ago| 89
05-Ago 231 1138 05-Ago| 231] 28-Ago| 52
06-Ago 224 1362| 06-Ago| 224|Sub-tota] 239
07-Ago 41 1403] 09-Ago| 371
09-Ago 371 1774] 10-Ago| 346
10-Ago 346 2120] 11-Ago| 258
11-Ago 258 2378| 12-Ago| 324
12-Ago 324 2702] 13-Ago| 286
13-Ago 286 2988 16-Ago| 364
14-Ago 57 3045] 17-Ago| 380
16-Ago 364 3409] 18-Ago| 292
17-Ago 380 3789] 19-Ago| 400
18-Ago 292 4081] 20-Ago| 359
19-Ago 400 4481 23-Ago| 334
20-Ago 359 4840] 24-Ago| 264
21-Ago 89 4929] 25-Ago| 340
23-Ago 334 5263| 26-Ago| 374
24-Ago 264 5527] 27-Ago| 318
25-Ago 340 5867| 30-Ago| 281
26-Ago 374 6241] 31-Ago| 416
27-Ago 318 6559|Sub-total| 5076
28-Ago 52 6611
30-Ago 281 6892
31-Ago 416 7308
Total 7308

Fuente: Datos obtenidos de registro de boletas
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Anexo 4
Mes de Octubre Mes de Diciembre

Fecha [No. Facturas| Acumulado Lunes - viernes Séabado Fecha |No. Facturas| Acumulado Lunes - viernes Séabado
01-Oct] 292 292] 01-Oct|f 292 02-Oct| 43 01-Dic 388 388 01-Dic 388 04-Dic| 60
02-Oct] 43 335] 04-Oct| 277 09-Oct| 66 02-Dic 295 683 02-Dic 295 11-Dic| 191
04-Oct| 277 612] 05-Oct| 335 16-Oct] 84 03-Dic 271 954 03-Dic 271 18-Dic|] 51
05-Oct] 335 947 06-Oct] 309 23-Oct|f 85 04-Dic 60 1014 06-Dic 300 24-Dic| 70
06-Oct, 309 1256] 07-Oct| 302 30-Octf 75 06-Dic 300 1314 07-Dic 321 31-Dic] 73
07-Oct] 302 1558| 08-Oct| 364] Sub-total| 353 07-Dic 321 1635 08-Dic 294| Sub-total| 445
08-Oct| 364 1922] 11-Oct| 353 08-Dic 294 1929 09-Dic 327
09-Oct] 66 1988] 12-Oct| 344 09-Dic 327 2256 10-Dic 169
11-Oct 353 2341] 13-Oct| 382 10-Dic 169 2425 13-Dic 269
12-Oct 344 2685| 14-Oct| 335 11-Dic 191 2616 14-Dic 435
13-Oct 382 3067] 15-Oct| 328 13-Dic 269 2885 15-Dic 239
14-Oct 335 3402] 18-Oct| 354 14-Dic 435 3320 16-Dic 282
15-Oct 328 3730] 19-Oct| 363 15-Dic 239 3559 17-Dic 239
16-Oct 84 3814] 21-Oct| 303 16-Dic 282 3841 20-Dic 236
18-Oct 354 4168] 22-Oct] 356 17-Dic 239 4080 21-Dic 344
19-Oct 363 4531] 25-Oct] 360 18-Dic 51 4131 22-Dic 257
21-Oct] 303 4834] 26-Oct] 314 20-Dic 236 4367 23-Dic 208
22-Oct] 356 5190] 27-Oct| 308 21-Dic 344 4711 27-Dic 273
23-Oct] 85 5275] 28-Oct| 335 22-Dic 257 4968 28-Dic 290
25-Oct] 360 5635| 29-Oct| 393 23-Dic 208 5176 29-Dic 253
26-Oct] 314 5949|Sub-total | 6707 24-Dic 70 5246 30-Dic 168
27-Oct] 308 6257 27-Dic 273 5519 Sub-total 5858
28-Oct] 335 6592 28-Dic 290 5809
29-Oct] 393 6985 29-Dic 253 6062
30-Oct] 75 7060 30-Dic 168 6230

Total 7060 31-Dic 73 6303

Total 6303
Mes de Noviembre
Fecha |No. Facturas| Acumulado Lunes - viernes Sabado
02-Nov 275 275] 02-Nov| 275] 06-Nov| 19
03-Nov 296 571] 03-Nov[ 296] 13-Nov| 85
04-Nov 303 874] 04-Nov| 303] 20-Nov| 84
05-Nov 380 1254] 05-Nov| 380] 27-Nov| 98
06-Nov 19 1273] 08-Nov| 298| Sub-total| 286
08-Nov 298 1571] 09-Nov| 366
09-Nov 366 1937] 10-Nov|f 361
10-Nov, 361 2298] 11-Nov| 382
11-Nov 382 2680] 12-Nov| 328
12-Nov 328 3008] 15-Nov| 340
13-Nov 85 3093] 16-Nov| 327
15-Nov 340 3433] 17-Nov| 263
16-Nov 327 3760] 18-Nov| 427
17-Nov 263 4023[ 19-Nov| 352
18-Nov 427 4450 22-Nov| 350
19-Nov 352 4802] 23-Nov| 370
20-Nov 84 4886] 24-Nov| 353
22-Nov 350 5236] 25-Nov| 324
23-Nov 370 5606] 26-Nov| 314
24-Nov 353 5959| 29-Nov| 299
25-Nov 324 6283] 30-Nov| 381
26-Nov 314 6597| Sub-total| 7089
27-Nov 98 6695
29-Nov 299 6994
30-Nov 381 7375
Total 7375

Fuente: Datos obtenidos de registro de boletas

78



Anexo 5
Mes Medida [Todos los dias | Lunes a viemes | Sabado
Enero Media 299.143 349.941|  83.250 Medida estadistica | Todos los dias | Lunesaviemes | Sabados
Febrero  |Media 303.875 351.550[  65.500 Media 292.73 333.82 73.11
Marzo Media 330.577 363.957|  74.667 Error tipico 691 7.19 2.95
Abril Media 297.545 321.250[  60.500 Mediana 29458 331.39 72.63
Mayo Media 294.167 323.905]  86.000 Moda 0.00 0.00 0.00
Junio Media 270.115 319.905[  61.000 Desviacion estandar 23.95 24.92 10.22
Julio Media 329.654 374.727| 81750 Varianza de la muestra 573.72 620.89 10454
Agosto Media 281.077 321.318|  59.750 Rango 88.15 95.77 29.25
Septiembre |Media 286.840 327.429]  73.750 Minimo 242.4) 278.95 59.75
Octubre  |Media 282.400 335.350[  70.600 Méximo 330.58 374.73 89.00
Noviembre |Media 295.000 337.571] 71500
Diciembre |Media 242.423 278.952|  89.000
Medias de Lunes a Viernes
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Fuente: Datos obtenidos de registro de boletas
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Anexo 6
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ANEXO 7

Amortizacion del préstamo Q 1,956,700.94 con cuota variable al 13.27%

1| Q.1,956,700.94 Q. 163,058.41 Q. 259,654.21 Q.422,712.63
2| Q.1,793,642.53 Q. 163,058.41 Q. 238,016.36 Q. 401,074.78
3| Q.1,630,584.12 Q. 163,058.41 Q. 216,378.51 Q. 379,436.92
4] Q.1,467,525.71 Q. 163,058.41 Q. 194,740.66 Q. 357,799.07
5/ Q.1,304,467.29 Q. 163,058.41 Q.173,102.81 Q. 336,161.22
6/ Q.1,141,408.88 Q. 163,058.41 Q. 151,464.96 Q. 314,523.37
7| Q.978,350.47]  Q.163,05841] Q.129,827.11 Q. 292,885.52
8/ Q.815,292.06 Q. 163,058.41 Q. 108,189.26 Q. 271,247.67
9] Q.652,233.65 Q. 163,058.41 Q. 86,551.40 Q. 249,609.82
10 Q. 489,175.24 Q. 163,058.41 Q. 64,913.55 Q. 227,971.97
11|  Q.326,116.82 Q. 163,058.41 Q. 43,275.70 Q. 206,334.11
12| Q. 163,058.41 Q. 163,058.41 Q. 21,637.85 Q. 184,696.26
ANEXO 8
Amortizacion del préstamo Q 149,705.26 con cuota variable al 13.27%
1| Q. 149,705.26 Q. 12,475.44 Q. 19,865.89 Q. 32,341.33
2| Q.137,229.82 Q. 12,475.44 Q. 18,210.40 Q. 30,685.84
3| Q.124,754.38 Q.12,475.44 Q. 16,554.91 Q. 29,030.35
4| Q.112,278.95 Q. 12,475.44 Q. 14,899.42 Q. 27,374.85
5/ Q.99,80351 Q.12,475.44 Q. 13,243.93 Q. 25,719.36
6| Q.87,328.07 Q.12,475.44 Q.11,588.43 Q. 24,063.87
7| Q.74,852.63 Q.12,475.44 Q. 9,932.94 Q. 22,408.38
8] 0.62,377.19 Q. 12,475.44 Q. 8,277.45 Q. 20,752.89
9 Q.49,901.75 Q. 12,475.44 Q. 6,621.96 Q. 19,097.40
10| Q. 37,426.32 Q. 12,475.44 Q. 4,966.47 Q.17,441.91
11| Q. 24,950.88 Q.12,475.44 Q. 3,310.98 Q. 15,786.42
12 Q.12,475.44 Q.12,475.44 Q. 1,655.49 Q. 14,130.93
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