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1 INDICE GENERAL 

 Farmacias Cruz Azul es la Cadena Farmacias más grande del  país con 

16 años  de presencia en el mercado ecuatoriano.  Debido a la dolarización y 

un crecimiento agresivo de las cadenas de farmacias, en el año 2000 los 

farmacéuticos vieron la oportunidad y necesidad de ser parte de un modelo de 

negocio de franquicia que le ofrecía el respaldo de DIFARE y soporte en 

abastecimiento de medicinas, capacitación, tecnología, mercadeo orientados a 

fortalecer el negocio sus farmacias.   

El pilar fundamental de su desarrollo durante este tiempo han sido sus 

franquiciados, las cifras que resume este modelo de negocio son: 950 

farmacias, de las cuales el 74% de estos establecimientos pertenecen a más 

de 400 dueños de farmacias independientes, quienes sin perder la propiedad y 

administración de su negocio, ofrecen al consumidor mayor disponibilidad de 

medicinas, mejores descuentos y calidad de servicio. 

La ciudad de Milagro tiene actualmente 166.634 habitantes según el 

último censo del  INEC, realizado en el año 2010,  actualmente Milagro  cuenta 

con  94  farmacias a nivel local, de las cuales 27 son CRUZ AZUL.   

El ARCSA (AGENCIA NACIONAL DE REGULACION, CONTROL Y 

VIGILANCIA SANITARIA), adscrito al Ministerio de Salud Pública,  que es el 

ente regulador,  dividió al cantón en Circuitos por concepto de la Densidad 

Poblacional, y para que no exista la concentración de las farmacias en un punto 

específico.  

MAYORFARMA, vio la necesidad de satisfacer las necesidades en el 

sector Nor-Este del Cantón ya que en la misma, si bien contaba con farmacias, 

pero estas no cumplían con el stock completo y la atención a los usuarios era  

deficiente, motivo por el cual, los habitantes de ese sector tenían que dirigirse 

hacia la parte céntrica para poder llenar las necesidades que acaecían, y, luego 

de un análisis de Mercado, análisis de factibilidad y  cumpliendo con los 

requisitos establecidos por los entes Reguladores y controladores, decidió 

aperturar un punto nuevo en el sector antes expuesto, esperando tener ventas 

a diciembre del año 2016 de 70.000 dólares mensuales. 
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2 JUSTIFICACION 

 Nuestro trabajo es realizar el proyecto para medir la factibilidad de 

instalar una franquicia de Farmacias Cruz Azul.  Expondremos todos los 

requerimientos que nos exige la franquicia para el uso de su marca.  El estudio 

de mercado lo realizaremos según el análisis que efectúa directamente la 

franquicia en el sector.  Esto con el fin de minimizar el riego de pérdida de la 

inversión q se va a realizar. 

 

3 PROBLEMA A RESOLVER 

 El ARCSA, como ente regulador, al ver el resultado de la concentración 

de farmacias,  dividió el cantón milagro en Circuitos, por ende nuestro estudio 

se basara en la factibilidad de poner una sucursal de FARMACIAS CRUZ AZUL 

en un sector en la cual el ARCSA nos faculte el permiso respectivo, que en 

este caso sería en la parte Nor-Este, siendo más preciso en la via a la salida al 

cantón Naranjito, porque en esta zona existe interconexión con muchas 

ciudadelas y es una vía de mucho tránsito tanto personal como vehicular. 

Actualmente existe una farmacia de la cadena Génesis, en el cual como 

desventaja tiene, el Stock incompleto de medicinas, por ende muchas personas 

se dirigen a la parte céntrica para satisfacer sus necesidades, y esa 

oportunidad de negocios, ese nicho cautivo,  es el que se quiere satisfacer, sin 

que muchos de ellos gasten en transportación para dirigirse a otro sector, 

pudiéndolo hacer dentro de su mismo circuito.   

 

4 OBJETIVO GENERAL 

Diseñar un Plan de Negocios para la implementación de una Sucursal de 

la Franquicia Cruz Azul en la zona Nor-este de la ciudad de Milagro 

 

4.1  Objetivos Específicos 

-Analizar el mercado que permita determinar  el impacto y  factibilidad de 

una Franquicia Cruz Azul en la zona Nor-Este del Cantón Milagro. 
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- Plantear un aspecto Técnico-Financiero para  asegurar su operación y 

mantenimiento a largo plazo. 

- Mediante el desarrollo de esta investigación generar  una alternativa 

para satisfacer las necesidades de Salud, mediante el desarrollo de la presente 

investigación para el sector antes descrito 

 

5  RESUMEN EJECUTIVO  

Mayorfarma es un Franquiciado Cruz Azul, con la apertura del nuevo 

local MYF13 Colon y Andres Bello, tiene como objetivo principal implementar, 

desarrollar y ejecutar el plan de negocios asegurando la rentabilidad de la 

compañía y el bienestar en el sector salud para los habitantes de la zona Nor-

Este de la Ciudad. 

Milagro es un Cantón que cuenta actualmente  con 94 farmacias, 

existiendo su mayor concentración en la parte céntrica de la urbe, el ente 

regulador ARCSA, dividió el cantón en circuitos  como medida de evitar a futuro 

el re -direccionamiento  de las  farmacias que están actualmente ubicadas en 

sectores alejados, y quisieran concentrarse en un punto específico, lo que si 

permite el ente regulador es cambiar de dirección siempre y cuando este dentro 

del mismo circuito, Registro Oficial 69 (anexo11-12-13-14) 

Uno de los requisitos fundamentales para poder aperturar una farmacia 

es la compra de la razón social o derecho de llave conocida de forma contable, 

requisito que nuestra empresa cumplió  para la apertura de este nuevo punto 

de venta.  

Con este nuevo punto de venta los clientes de la zona antes descrita 

podrán satisfacer sus necesidades en el ámbito del sector salud, división 

farmacias, adquiriendo sus medicamentos y productos de consumo, ya que el 

local brinda la comodidad necesaria, y,  el recurso humano está capacitado 

para brindar la asesoría adecuada a sus clientes, logrando con ello la mejor 

experiencia en compra.   

Tenemos el respaldo de la mayor empresa en distribución de medicina y 

artículos de bazar, DIFARE, empresa con la cual nos brinda el abastecimiento 

de productos que no tenemos en nuestras bodegas, adicionalmente es nuestro 

mayor proveedor.  

Las expectativas generadas a mediano plazo para este nuevo punto de 

venta es llegar a finales del año 2016 con ventas mensuales de $70.000.00 
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(setenta mil Dólares) y según los resultados del local en marcha así lo avalan, 

que si se podría llegar a la meta esperada.   

Para la puesta en marcha del negocio, y poder cumplir con las 

expectativas de ventas, se tomó la decisión de la forma del local sea Auto 

Servicio, contando con un administrador  y tres auxiliares de punto de venta 

debidamente capacitado y con la infraestructura tecnológica para llegar a cabo 

la ejecución de las gestiones en el tiempo necesario en el punto de venta.  

 

6  MISION Y VISION 

6.1  Misión 

La Misión del punto de venta es direccionar  con recursos técnicos y 

humanos a una calidad de servicio alta,  con precios competitivos en el 

mercado, diferenciándonos pro positivamente de la competencia.  

 

6.2 Visión 

Para el punto de venta MYF13 Colon Y Andres Bello, es cerrar el año 

2016 con ventas mínimas de 70.000 dólares mensuales.  

 

7  METAS 

Los ventas esperadas, analizando de forma socio-económica, la 

población a la cual se quiere satisfacer, bordean dentro del primer mes $30.000 

(treinta mil) llegando al cierre del año 2015 con unas ventas mínimas de 

$45.000, y un crecimiento anual de un 8% mínimo, ( la media del mercado es 

5%)  hasta llegar al techo de ventas que bordearían los 70mil,  
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8 VIABILIDAD LEGAL 

El ARCSA como ente regulador en el Estado Ecuatoriano, ha realizado 

una división a nivel nacional, provincial y cantonal, siendo este último el que 

nos compete por ser objeto del proyecto, en Distritos y Circuitos, es decir las 

farmacias no se pueden reubicar a su libre albedrio, sino exclusivamente dentro 

del circuito que le corresponde.  

El documento principal e indispensable para poder aperturar un punto de 

venta es la Razón Social, o considerado contablemente, el Derecho de llave, 

siendo este el punto de partida, pero solo se puede ubicar de forma exclusiva 

dentro  del circuito donde está registrado el documento antes descrito.  

 Luego que la Razón Social pasó a Nombre de MAYORFARMA S.A., se 

solicitó al ARCSA, el cambio de dirección donde será ubicado el punto de 

venta, cumpliendo el requisito descrito en el párrafo anterior.  

  Después de la aprobación la nueva dirección se procede a realizar los 

trámites y pagos  de permisos Municipales, Cuerpo de Bomberos, SRI y el 

ARCSA para la comercialización de productos psicotrópicos adjuntado el 

químico Farmacéutico  responsable. (ANEXO 2-3-4-5-9) 

 

9  ANALISIS DE MERCADO  

9.1 Mercado Objetivo 

El mercado Objetivo son todas las personas del Cantón Milagro 

ubicadas en el sector Nor-este, siendo estas las ciudadelas, Las Piñas, Colegio 

Otto Arosemena, Los Pinos, Las Mercedes, Ipanema. (ANEXO 1) 

9.2 Análisis PESTAL 

El impacto esperado desde el punto de vista socio-económico  es alto, 

ya que esta unidad de negocio va dirigido tanto a sectores populosos y 

residenciales, ubicados dentro del circuito, evitando con ello el traslado al 

sector céntrico, porque antes de la puesta en marcha del punto de venta, los 

locales (farmacias) que se encuentran en este sector, no satisfacían las 

necesidades que ya se demandaba, con canales de diferenciación altamente 

plasmados y aplicados en la ejecución del proyecto. 
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9.3 Análisis FODA 

FORTALEZAS 

 Marca Cruz Azul posicionada con 16 años de presencia en el 

Mercado. 

 Modelo de atención Autoservicio con un amplio portafolio de 

productos.   

 Buen ambiente laboral 

 Recurso Humano con Experiencia  

 Motivación continua del Recurso Humano    

 Capacitacion constante 

  

OPORTUNIDADES 

 Competencia Débil por quiebres de inventario 

 Zona de constante crecimiento poblacional 

 Convenios con instituciones privadas y públicas de la Ciudad   

 Tendencias favorables en el mercado 

 

DEBILIDADES 

 El tiempo de reposición en productos de Back Order  

 Los tiempos de respuesta para transferencias entre pos suelen 

ser largos por la distancia con la bodega Matriz   

 No contar con un transferencista  de planta 

 No tener un amplio Parqueadero 

 

AMENAZAS 

 Regulación desfavorable por la nueva tabla de fijación de precios  

 Cambio en la legislación 

 Ente Regulador autorice la apertura un punto cercano a la 

competencia. 
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9.4 Análisis 4 P 

Producto: se manejan de 2 clases, los tangibles (medicinas y bienes de 

consumo) y los intangibles (servicio de recargas telefónicas), teniendo un stock 

completo para las necesidades de los clientes, que es lo que nos diferencia de 

la competencia.  

Precio: todos los productos tangibles tienen como descuento promedio 

el 15% con relación al precio de mercado (PVP) haciendo con esto atractiva 

para nuestros clientes, como acotación, los precios se manejan directamente el 

Departamento de Política Comercial de Cruz Azul.  

Plaza: se cuenta con un local Auto servicio, climatizado, limpio, en el 

cual, las góndolas y cabeceras,  se ubican los productos OTC (libre venta) y 

dentro de la bodega interna (perchas) se encuentra la medicación respectiva.  

Promoción: La Marca Cruz Azul maneja el departamento de Mercadeo, 

en el cual se ejecutan publicidades en los distintos medios (televisivo, radial, 

internet e impresa) en el cual se da a conocer todos los beneficios, ofertas y 

demás novedades, adicional a esto hay un cronograma de actividades de 

Mercadeo  para todos los locales Franquiciados.  

 

9.5 Análisis de Demanda y Oferta  

En el Sector Nor-Este de la ciudad de  Milagro, los locales predecesores, 

y con mayor antigüedad dedicados a esta clase negocio, no contaban con el 

stock completo, y el recurso humano no acorde a las necesidades del sector, 

logrando con esto el desplazamiento hacia otros sectores, detalle que se pudo 

palpar en una prueba de campo, llegando a la conclusión que esta zona 

necesitaba un local con las características adecuadas, para poder llenar los 

requerimientos de los pobladores. 

Ya que nuestro Sistema de Facturación tiene un registro de cada uno de 

los clientes, se pudo evidenciar la frecuencia de compra de los mismos, que 

pertenecen al sector de estudio,    siendo los locales céntricos los de mayor 

concurrencia en horarios especialmente nocturnos. 
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9.6 Estrategia de Diferenciación  

La estrategia a utilizar en este proyecto es la Diferenciación en Servicio 

al Cliente  detalle  primordial que nos hace ser la marca número uno, otro 

aspecto que nos diferencia de la competencia es  contar con  el stock completo 

de medicinas, en un ambiente, en modalidad Autoservicio,  que genere la mejor 

experiencia en compra. 

También es la Diferenciación por los  Precios, ya que actualmente 

manejamos una tabla de descuentos agresivos, logrando con ello poder 

satisfacer las necesidades a un precio atractivo para los clientes.    

 

9.7 Acciones de Promoción  

Actividades de BTL, en  la apertura de  locales nuevos  con obsequios, 

Globos,  Música, sorteos para los clientes, etc.  

Como acción de mercadeo permanente tenemos beneficios mensuales, 

el primer viernes de cada mes todos los productos están con el 20% de 

descuento. 

Contamos también con el beneficio de medicación continua para 

pacientes crónicos.  

Entrega de la revista mensual donde se comunica a los clientes,  las 

actividades, promociones,  ofertas, concursos que están activos.   

Adicionalmente como marca existes publicidades en los distintos medios 

de comunicación, tanto escrito, radial, internet y televisiva.   

 

9.8 Canal de Distribución  

El canal de distribución que posee este tipo de negocios es directamente 

que el consumidor final se acerque al punto de venta a realizar su compra,  

este punto de venta no posee el servicio a Domicilio.  
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10  ANALISIS OPERATIVO 

10.1 Localización y Descripción de las Instalaciones  

El punto de venta tiene como característica principal el ser Auto Servicio, 

en el cual  cuenta con  3 Góndolas con sus respectivas cabeceras, en el cual 

se exhiben productos que no tienen ninguna restricción, y en la parte interna 

existen 15 Perchas  metálicas,  en el cual van ubicadas las medicinas, 

clasificados por laboratorio y ordenados de forma alfabética.  

Contiene adicional 4 cajas de facturación, donde se encuentran los 

auxiliares de punto de venta, encargados de  satisfacer las dudas y consultas 

de los clientes. 

Para brindar un ambiente de confort en cuanto a la temperatura a los 

clientes, tantos internos como externos, para una experiencia en compras 

agradable  y la  comodidad de los colaboradores, el punto de venta cuenta con 

2 aires acondicionados el cual brinda la climatización. (ANEXO 6-7-8-10) 

 

10.2 Método de Producción  

En nuestro caso, por vender productos terminados, nuestra producción 

seria medida en base al servicio y el crecimiento en ventas, que tenga el punto 

de venta. 

 

10.3 Capacidad Instalada  

 Inicialmente, se espera que el punto tenga 50.000 en valor de inventario 

inicial, contando con 4 recursos, 1 administrador y 3 auxiliares de punto de 

venta, esperando las ventas durante el primer mes sean de $30.000, con un 

crecimiento anual de 8%, y, si se cumplen con lo esperado, el paso a seguir es 

aumentar  la cantidad de recursos, para poder cumplir con los objetivos. 

Como acotación, por cada 12.000 dólares de crecimiento en ventas  se 

requiere de un colaborador adicional, en los puntos.  
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10.4 Cadena de Abastecimiento, Diagrama de Flujo de Procesos OTIDA 

 

 

 

 

Ilustración 1 Cadena de Abastecimiento 
Fuente: David Montenegro 

Realizado por David Montenegro 
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10.5 Recursos Humanos   

El punto de venta, por las dimensiones y características físicas que 

posee, se requiere de Administradores y Auxiliares de Farmacia, en las 

cantidades de 1 y 3 respectivamente.  

El Administrador, es el encargado del punto de venta, no solo en la parte 

de documentación, dinero, imagen de la farmacia,  sino en el control del 

personal que están bajo su cargo.  

El Auxiliar de Farmacias, son los encargados de la limpieza, facturación, 

inventario y demás actividades que el administrador considere la pueda realizar 

dependiendo de los conocimientos y destrezas.   

 

 

Ilustración 2 Organigrama punto de venta 
Fuente: David Montenegro 

Realizado por David Montenegro 
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11  ANALISIS FINANCIERO 

11.1 Estado de Resultado Proyectado a 5 años. 

MAYORFARMA S.A. 

MYF13 COLON Y ANDRES BELLO 

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO 

              

INGRESOS   AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 

Ventas   386,000.00 609,022.22 645,563.56 684,297.37 725,355.21 

Costo de Ventas   308,800.00 487,217.78 516,450.84 547,437.90 580,284.17 

Utilidad Bruta en Ventas   77,200.00 121,804.44 129,112.71 136,859.47 145,071.04 

              

EGRESOS             

Sueldos   15,440.00 24,360.89 25,822.54 27,371.89 29,014.21 

Aporte Patronal IESS   1,721.56 2,716.24 2,879.21 3,051.97 3,235.08 

Décimo tercer sueldo   0.00 1,715.56 2,030.07 2,151.88 2,280.99 

Décimo cuarto sueldo   0.00 1,095.00 1,562.20 1,718.42 1,890.26 

Fondos de Reserva   0.00 1,715.56 2,030.07 2,151.88 2,280.99 

Arriendos   5,400.00 7,920.00 8,712.00 12,777.60 18,740.48 

Publicidad   1,500.00 200.00 240.00 288.00 345.60 

Servicios Básicos   3,150.00 4,410.00 4,630.50 4,862.03 5,105.13 

Mantenimiento de local    900.00 1,200.00 1,260.00 1,323.00 1,389.15 

Suministros de oficina   150.00 165.00 181.50 199.65 219.62 

Unifomes   200.00 60.00 60.00 60.00 60.00 

Gastos financieros   12,628.71 16,838.28 4,209.57 0.00 0.00 

Depreciacion de activos   4,877.79 9,755.58 14,633.37 8,128.32 10,160.40 

Amortiz. Gastos de 
cosntitución   0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

G I - Pintura 1,500.00           

G I - Electricidad 1,500.00           

G I - Alarma 250.00           

G I - Redes Informaticas 800.00           

TOTAL Gastos 
implementacion   

4,050.00 
0.00 0.00 0.00 0.00 

Total gastos   45,968.06 72,152.10 68,251.04 64,084.63 74,721.90 

              

Utilidad/Pérdida   31,231.94 49,652.35 60,861.67 72,774.84 70,349.14 
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11.2 Flujo de Caja Proyectado 

MAYORFARMA S.A.     

MYF13 COLON Y ANDRES BELLO     

FLUJO DE CAJA PROYECTADO     

      1.00 2.00 3.00     

FLUJO DE CAJA 
Datos 
Adicionales   AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 

Ingresos operativos               

Ingresos por Ventas     386,000.00 609,022.22 645,563.56 684,297.37 725,355.21 

Cuentas por cobrar     0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

Servicios     0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

TOTAL INGRESOS   0.00 386,000.00 609,022.22 645,563.56 684,297.37 725,355.21 

                

Egresos operativos     0.04 0.04       
                

Pago a Proveedores     240,177.78 474,637.04 511,578.67 542,273.39 574,809.79 

Sueldos     15,440.00 24,360.89 25,822.54 27,371.89 29,014.21 

Aportes al IESS personal     1,459.08 2,302.10 2,440.23 2,586.64 2,741.84 

Aportes al IESS patronal     1,721.56 2,716.24 2,879.21 3,051.97 3,235.08 

Décimo Tercer Sueldo     0.00 1,715.56 2,030.07 2,151.88 2,280.99 

Décimo cuarto sueldo       1,095.00 1,562.20 1,718.42 1,890.26 

Fondos de Reserva       1,715.56 2,030.07 2,151.88 2,280.99 

Uniformes     200.00 60.00 60.00 60.00 60.00 

Arriendo     5,400.00 7,920.00 8,712.00 12,777.60 18,740.48 

Publicidad     1,500.00 200.00 240.00 288.00 345.60 

Servicios Básicos     3,150.00 4,410.00 4,630.50 4,862.03 5,105.13 

Mantenimiento de local      900.00 1,200.00 1,260.00 1,323.00 1,389.15 

Suministros de oficina     150.00 165.00 181.50 199.65 219.62 

Compra de materiales limpieza     60.00 66.00 72.60 79.86 87.85 

G I - Pintura 1,500.00             

G I - Electricidad 1,500.00             

G I - Alarma 250.00             

G I - Redes Informáticas 800.00             

TOTAL Gastos 
implementación     4,050.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

Gastos de constitución     10,000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

Permisos varios     500.00 550.00 605.00 665.50 732.05 

Total Egresos Operativos     284,708.42 523,113.38 564,104.60 601,561.70 642,933.04 

Flujo de efectivo Terminal               

Total Flujo de caja Operativo   
-

30,000.00 101,291.58 85,908.84 81,458.95 82,735.67 82,422.17 

Total Flujo de caja Operativo 
2   

-
30,000.00 101,291.58 85,908.84 81,458.95 82,735.67 82,422.17 

Flujo de caja Financiero               

Capital   2,000.00 0.00         

Cuentas por pagar     0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

Principal     10,452.02 15,419.23 4,131.75 0.00 0.00 

Intereses     2,176.69 1,419.05 77.82 0.00 0.00 

Total flujo de caja financiero     12,628.71 16,838.28 4,209.57 0.00 0.00 

                

FLUJO NETO DE CAJA   
-

30,000.00 88,662.87 69,070.56 77,249.38 82,735.67 82,422.17 

                

FLUJO ACUMULADO   
-

28,000.00 60,662.87 129,733.43 206,982.82 289,718.48 372,140.66 
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VALOR ACTUAL     91,253.68 69,725.54 59,562.09 82,735.67 82,422.17 

VALOR ACTUAL NETO   
-

30,000.00 91,253.68 69,725.54 59,562.09 190,541.31 411,082.61 

 

 

11.3  Análisis de Punto de Equilibrio 

Para poder cumplir con los gastos operativos se necesitaría vender en el 
año 2015 una suma de 211 mil dólares, a una utilidad del 20%, es decir en el 
ejercicio del proyecto, los valores aplicables si cubren los mismos para  
 
(PE)VENTAS - COSTO DE VENTA = GASTOS OPERATIVOS + 
FINANCIEROS 
 

INGRESOS AÑO 1 

Ventas  $  211,409.70  

Costo de Ventas  $  169,127.76  

Utilidad Bruta en Ventas  $    42,281.94  

 

11.4 Análisis de Sensibilidad  

Luego de usar 2 variables en cuanta a la tasa de riesgo, el análisis de 

Sensibilidad, es el 11.86%, este resultado nos indica el impacto positivo para la 

ejecución de la apertura del pos.   

La tasa anual de para el cálculo, y la tasa alternativa, fue proporcionada por los 

ejecutivos de la cadena Cruz Azul, dueños de la marca, para la apertura de 

locales.     

 

ANALISIS DE 
SENSIBILIDAD 11.86% 

 

Tasa anual   11% 

Tasa anual (ALTERNATIVO)   8% 

TIR   280% 

VAN1    $  239,489.96  

VAN2    $  268,095.84  

 

Como observamos el TIR es elevado, básicamente porque dentro del primer 

año ya tendríamos el retorno de la inversión,  
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11.5 Análisis de  TIR, VAN Y RI  

ANEXO 15 

En cuanto al TIR este nos da como resultado 280%, es decir el retorno 

esperado supera las expectativas haciendo viable el proyecto en la ejecución 

del mismo.  

En cuanto al VAN si calculamos el valor presente, el punto representa 

para la compañía 239mil dólares, haciendo con esto más que atractiva la 

ejecución y puesta en parcha del proyecto 

 

Tasa anual 11% 

TIR 280% 

VAN1  $  239,489.96  

 

 

En cuanto al rendimiento sobre la inversión nos da como resultado que a 

partir del primer año, por cada dólar de activo se está generando $0.30 de 

utilidad, pero como se visualiza el decrecimiento del indicador, es porque el 

total de activos va creciendo de forma paulatina, como lo muestra el balance 

proyectado a 5 años.  

RENDIMIENTO SOBRE LA INVERSION 

UTILIDAD ANTES INTERESES E 
IMPUESTOS / ACTIVO TOTAL 

  RESULTADO 

AÑO 1 0.300 

AÑO 2 0.300 

AÑO 3 0.260 

AÑO 4 0.219 

AÑO 5 0.174 

 

 El valor del resultado, se lo puede analizar tanto porcentual, como en 

dólares, ya que es la representación de la rentabilidad, comparada con el total 

de activo, por ejemplo en el año uno, de la rentabilidad obtenida, corresponde 

al 30% del activo total, o de cada dólar del activo se generan $0.30 centavos de 

utilidad.    
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12  VIABILIDAD DEL PROYECTO (CONCLUSIONES) 

 Luego del estudio realizado, para la elaboración de este proyecto y 

analizando los datos se concluye lo siguiente: 

 

 Ya que para llegar al punto de equilibro se necesitaría vender 211 mil en 

el primer año, pero ese valor es mucho menor a los esperados, 

adicionalmente los indicadores de IR, VAN, TIR y El Análisis de 

sensibilidad, nos dan la certeza de que el proyecto va a ser un éxito.  

 Se realizó un apalancamiento financiero, por medio de un préstamo 

bancario, nos ayudó a que el riesgo en la ejecución del negocio es 

compartido y no se afecta al flujo corriente de los demás puntos de 

venta.  

 Las frecuencia y el mecanismo de generación de reposiciones en el 

abastecimiento tanto de bodega central como el de los proveedores, se 

minimiza el riesgo del quiebre de inventario (cuando se llega al 0 

absoluto en stock).  

 Los precios accesibles y la calidad del servicio, cumpliendo con los 

protocolos, nos brindan la seguridad que los clientes van a tener la mejor 

experiencia en compra.  
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13 ANEXOS 

 

Anexo 1 
Fuente: Google Map 

Realizado por David Montenegro 

 

 

 

 

 

 



 

 
20 

 

Anexo 2 
Fuente: Cuerpo Bomberos Milagro 

Realizado por David Montenegro 
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Anexo 3 
Fuente: Servicio Rentas Internas 

Realizado por David Montenegro 
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Anexo 4 
Fuente: GAD MILAGRO 

Realizado por David Montenegro 
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Anexo 5 
Fuente: ARCSA 

Realizado por David Montenegro 
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Anexo 6 
Fuente: David Montenegro 
Realizado por David Montenegro 
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Anexo 7 
Fuente: David Montenegro 
Realizado por David Montenegro 
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Anexo 8 
Fuente: Arq. Sonia Campaña 
Realizado por Arq. Sonia Campaña 
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Anexo 9 
Fuente: Dpto. Legal Grupo  Difare 
Realizado por Ab. Salomón Chavez 
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Anexo 10 
Fuente: Star Frio 
Realizado por Leon Reyes Vega 
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Anexo 11 
Fuente: Presidencia de la Republica 
Realizado por Presidencia de la Republica 
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Anexo 12 
Fuente: Presidencia de la Republica 
Realizado por Presidencia de la Republica 
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Anexo 13 
Fuente: Presidencia de la Republica 
Realizado por Presidencia de la Republica 
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Anexo 14 
Fuente: Presidencia de la Republica 
Realizado por Presidencia de la Republica 

 

 

 


