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Introducción
Una importante proporción de la población mundial no accede a los medicamentos esenciales, lo que tiene un impacto en la salud del hombre. Los sistemas sanitarios comprometen su gestión, al no garantizar el acceso a estos medicamentos, ni asegurar la disponibilidad de aquellos que sean eficaces, seguros y de buena calidad, para lograr un uso racional de los recursos fármaco-terapéuticos. En la selección de los medicamentos predominan los criterios comerciales sobre los de salud y los sociales pues las transnacionales farmacéuticas trazan estrategias de mercados para proteger sus productos, mediante patentes y medicamentos de marcas que los hacen más caros y menos accesibles a las poblaciones más desposeídas, lo que ha conducido a fuertes discrepancias entre los estados y las compañías farmacéuticas. 

Se pretende mostrar el papel del Estado en garantizar los medicamentos óptimos y necesarios para la comunidad. Se demuestra que se deben aplicar políticas de medicamentos, que satisfagan las necesidades de salud, proporcionen mejoría en la calidad de vida y disminución de la mortalidad. 

Farmacia “VIGALENO S.R.L.”, nace a fin de cubrir las necesidades del paciente    (cliente), teniendo en cuenta que nuestra intención es la de brindar un Servicio Social a quienes los requieran.

“VIGALENO S.R.L.”, es el proyecto de empresa farmacéutica, presentado por sus socios MELANIO GALEANO y CHRISTIAN VILLAR; que se dedicará a la venta de medicamentos y productos varios en forma directa a los clientes en el local que sus socios  proyectan tener; 

La idea del proyecto surge de la propia experiencia, necesidades, y exigencias que han experimentado los socios, en un mercado cada vez más globalizado. 

Por sobre todas las cosas buscamos la satisfacción de los clientes; e incluso facilitará también el surtido a hospitales, clínicas, sanatorios, y centros de salud públicos y privados. 
De esta manera seremos la Farmacia asistencial cuya  principal características es  accesibilidad y cercanía a los pacientes.

Planteamiento del problema
Los principales problemas urbanos a enfrentar, es la falta de tiempo que muchas personas tienen por sus múltiples actividades laborales o gestiones diversas.

El enfrentamiento de esos problemas exige un nuevo paradigma de servicios para satisfacer una de las necesidades mas básicas de todo ser humano; “La Salud”.

Si bien en nuestro medio existe una gran cantidad de empresas dedicadas al rubro farmacéutico, la diferencia se centrará en que estamos ubicados frente a uno de los hospitales más grandes del país y la serie de servicios adicionales que brindaremos a nuestros clientes a más de la venta de medicamentos. El propósito de este trabajo es responder apropiadamente a la siguiente pregunta:

¿Resultaría rentable la explotación de una empresa farmacéutica en la ciudad de Itauguá?

PREGUNTAS DE INVESTIGACIÓN

1. ¿Existe demanda de productos farmacéuticos e insumos hospitalarios en la ciudad de Itauguá?

2. ¿Cuáles son los productos ofertados en el mercado farmacéutico para comercializar en esta zona?

3. ¿Cuáles son las inversiones requeridas, los costos y los gastos?

4. ¿Existen normas que regulen dicha actividad?

Objetivos
Objetivo General

Demostrar la factibilidad de la explotación de una empresa farmacéutica en la ciudad de Itauguá.
Objetivos Específicos

1. Identificar la demanda por parte de los posibles clientes.

2. Conocer los productos ofertados en el mercado para comercializar en la farmacia.

3. Determinar las inversiones requeridas, los costos y los gastos.

4. Describir las normas que regulan dicha actividad.

Metodología
Este estudio obedece a un tipo de investigación descriptiva - cuantitativa con la mayor precisión posible las variables tratadas. 

Descriptiva: Porque sólo se observa y describe lo encontrado. El investigador se mantiene aparte de los hechos que ocurran en los individuos o muestras estudiadas

Cuantitativa: Es aquella que permite examinar los datos en forma numérica, en especial en el campo de la estadística.

DISEÑO DE INVESTIGACIÓN

El diseño de esta investigación es no experimental, porque no se manipulan las variables, sino que se observan tal y como son en su contexto natural para ser analizadas, y recolectan los datos en un solo momento con el propósito de describir variables y analizarlas. 

Descripción del ente
1.1. Descripción de la Empresa

Farmacia VIGALENO S.R.L., la idea de la eleccion del proyecto, no es solamente para fines lucrativos sino tambien para un fin social, asi poder asistir a todas las personas que precisan de un bien farmaceutico y teniendo en cuenta que la competencia esta ofreciendo sus productos de una manera desleal.
El motivo de la apertura de la Farmacia VIGALENO S.R.L., es para atender y satisfacer  las necesidades de los consumidores en forma profesional.

De nuestro presente a futuro proyecto buscamos obtener un retorno  financiero a  largo plazo para recuperar lo invertido, construyendo una empresa que crece y se transforma en un lugar de trabajo aspiracional para sus colaboradores. 

Queremos ser un símbolo de confianza y servicio, reflejando día a día cada uno de nuestros valores.

Farmacia VIGALENO S.R.L., fue creado para ser la mejor alternativa en Farmacias, superando las expectativas del cliente, a través de un servicio inigualable entregado por un equipo humano comprometido con la sociedad; ofreciendo producto de calidad y a un bajo precio.

Buscamos obtener un retorno  financiero a  largo plazo para recuperar lo invertido, construyendo una empresa que crece y se transforma en un lugar de trabajo aspiracional para sus colaboradores.

Con el correr de los años estaremos implementando conceptos innovadores en el mercado tradicional de las farmacias en Paraguay, ofreciendo atención las 24 horas en nuestro local. Así buscaremos seguir dando el mejor servicio de venta de productos farmacéuticos al mercado.

Contaremos además con una plantilla de personas cuidadosamente seleccionadas y entrenadas para brindar un servicio eficiente. Para el año 2016 estamos  programando continuar nuestra expansión, con la apertura de nuevos locales en la ciudad de Itaugua, así consolidar el liderazgo a nivel regional y mas adelante a nivel nacional. 

Farmacia VIGALENO S.R.L. buscara premiar a sus consumidores no solo con precios bajos y buena atención, sino también con promociones en las que sortea periódicamente, electrodomésticos, ordenes de compra, etc.

Daremos Apertura a nuestra empresa con fe en la región y el futuro, con la certeza de seguir creciendo, ofreciendo más y mejores, tanto productos como servicios, así poder mantenerse bien alto en el mercado farmacéutico regional y nacional. 

Realizaremos nuestras operaciones con prudencia y produciremos las utilidades y el crecimiento en forma organizada y controlada de manera tal a lograr el éxito duradero y sustentable que beneficie a nuestros clientes, colaboradores y así contribuimos a la fuerza económica y desarrollo de la sociedad.

Creemos que podemos lograr todo lo que nos proponemos con las personas que colaboran con nosotros, por lo cual fomentaremos su educación y desarrollo de forma permanente, retribuiremos sus esfuerzos con salarios y beneficios por encima del mercado y diferenciaremos a aquellas personas con iniciativa.

1.2. Año de Fundación

Farmacia VIGALENO S.R.L., fue fundada el 01 Julio de 2009, estimamos su puesta en marcha para el 01 de Enero del año 2.010.

1.3. Personeria Juridica

1.3.1.
Aspectos Legales








1.3.1.1.  APERTURA DEL NEGOCIO

Para la apertura de la empresa esta se constituye en una Sociedad de Responsabilidad Limitada (SRL), de acuerdo a las disposiciones establecidas en los art. 1160 – 1178 Sección VI del Capitulo XI del Código Civil Paraguayo.

Concuerda: Ley 879/81, Artículo 345 – del Registro de las Personas Jurídicas y Asociaciones: Se inscribirán en el Registro de las Personas Jurídicas y Asociaciones.

El acto constitutivo y los Estatutos de las Personas Jurídicas de derecho privado debidamente aprobados en la forma establecida por el Código Civil, y las modificaciones de estos estatutos. 

Los estatutos de las Personas Jurídicas de derecho privado del extranjero que hayan sido autorizados para funcionar en la República y La liquidación de las entidades.

1.3.1.2.  CONSTITUCIÓN DE LA EMPRESA

Para la constitución de la empresa los tramites deben comenzar en una escribanía, donde se procederá a la redacción de la escritura de la constitución, el mismo contendrá el Estatuto Social por el que se regirá la Sociedad. 

En la Escritura de la constitución se debe establecer el capital de la  empresa como así también otros aspectos para esta empresa no se han establecido un capital mínimo.

Los aportes en efectivo del capital se deberán integrar con un mínimo de 50% mediante depósito en el Banco Central del Paraguay (B.C.P) en el momento de la constitución. 

Dicha suma se podrá  retirar una vez realizada la inscripción en el Registro Público de Comercio. El resto del aporte en efectivo puede ser integrado en un plazo máximo de dos años.

Los aportes de capital se debe integrar totalmente si los muebles son registrables (automóviles e inmuebles). Se debe presentar al Escribano los documentos de propiedad de los mismos y el correspondiente certificado de libre Disponibilidad de Bienes (se solicita en la Dirección General de Propiedad). El Escribano debe documentar la transferencia de los Bienes a nombre de la empresa en el plazo de 2 años contado a partir de la fecha de la Escritura de Constitución. Si los bienes aportados son mercaderías, muebles y útiles, herramientas u otros bienes no registrables se deberá presentar al Escribano las correspondientes facturas de compras.  

1.3.2. INSCRIPCIONES LEGALES (Ley 1.032)

1.3.2.1. INSCRIPCIONES EN LOS REGISTROS PÚBLICOS. DIRECCIÓN GENERAL DE LOS REGISTROS PÚBLICOS.

Los trámites se realizan en esta oficina cuyo trámite duran aproximadamente 15 a 30 días.

1.3.2.2. INSCRIPCIÓN EN EL REGISTRO PÚBLICO DE COMERCIO Y EN EL REGISTRO PÚBLICO DE PERSONAS JURIDICAS

El trámite de inscripción de la Constitución de la Sociedad en el Registro Público de Comercio y en el Registro Público de Personas  Jurídicas y asociaciones lo realiza el escribano quien se encargará de la solicitud nota mediante dirigida al Señor Juez de turno firmada por el representante legal de la Sociedad en formación. 

Una vez ordenada la inscripción de la Sociedad, se  deberá realizar la publicación d un resumen del Acto Constitutivo de la empresa en la Gaceta Oficial y en un diario de gran circulación, por 5 (cinco) veces en un lapso de 15 (quince) días.

1.3.2.3. Inscripción en la Dirección en la Inscripción en la Dirección de Apoyo del Ministerio de Hacienda
R.U.C

Este trámite debe realizarse en la Dirección de Apoyo del Ministerio de Hacienda, oficina Registro Único De Contribuyente (RUC). Duración aproximada de los trámites 5 a 15 días.

Los requisitos son. Llenar los formularios:

 
401
Solicitud de Inscripción de persona jurídicas, firmado por el responsables

 
416
Formulario para ubicación de domicilio, firmado por el responsable.

1.3.2.4. APERTURA EN LA MUNICIPALIDAD

El trámite de apertura en la Municipalidad se deberá efectuar en el municipio correspondiente al lugar donde funcionará la Empresa, es  así que la presente funcionará en la Ciudad de ITAUGUA. El trámite se inicia en Mesa de Entrada y su duración es de aproximadamente 24 horas a una semana, en función a las actividades realizadas por la empresa.

1.3.2.5. RELACIONES LABORALES Y SOCIALES

1.3.2.5.1. Instituto de Bienestar Social.

Al ser la empresa una S.R.L. se adjuntará fotocopia autenticada por un escribano de la escritura de constitución inscripta  en el Registro Público de Comercio y el Certificado de Antecedentes judiciales de los socios accionistas Él tramite  de inscripción se realiza en el departamento patronal y la duración aproximada del mismo es de 2 días.

1.3.2.5.2. Ministerio de Justicia y Trabajo

Toda Empresa que cuente con uno o más empleados,  después de inscribirse en el IPS, deberá hacerlo también en el Ministerio de Justicia y trabajo. El trámite de inscripción se realizará en la dirección del trabajo, oficina de estadísticas, y su duración aproximada es de 48 horas.

1.3.2.5.3. LEYES ESPECIALES

 MINISTERIO DE INDUSTRIA Y COMERCIO

· Llenar el formulario correspondiente.

· Redactar una nota dirigida al Sr. Ministro de Industria y Comercio, solicitando la inscripción en dicho registro.

· Adjuntar fotocopias de:

· Registro Único de Contribuyente (RUC).

· Cédula de Identidad de los directores o principales de la firma.

· Patente Comercial, actualizado.

· Inscripción en el Instituto de Previsión Social (IPS), actualizado.

· Inscripción en el Ministerio de Justicia y Trabajo (MJT), actualizado.

· Registro de Proveedores del Estado (si lo fuere).

· Estatutos Sociales.

· Certificado del Gremio de cada profesional (si lo tuviera) y C.I., no se exigirá su   asociación.

· Certificado del Gremio de la empresa (si lo hubiera), no se exigirá su asociación.

· En caso de extranjeros, deberán presentar permiso de radicación o nombrar un representante residente en el país.

· Certificado reconocido por el Ministerio de Educación y Culto para los técnicos.

DIRECCIÓN NACIONAL DE VIGILANCIA SANITARIA.

· La Dirección previa solicitud de la empresa y  una vez recabada toda la documentación de la misma otorfará el Certificado de Registro Sanitario, para el cua se presentará:

· Titulo o Registro Profesional otorgado por las entidades autorizadas, Ej. (MSPyBS).

· Habilitación emitida por entidades autorizadas, Ej. (MSPyBS).

SECRETARIA DEL AMBIENTE (SEAM)
	TIPO
	ACTIVIDADES
	PROGRAMAS
	AMBITOS Y OBJETIVOS MEDIOAMBIENTALES

	Específicos
	I - D
	STEP
	· Medio ambiente y salud

· Determinación de riesgos por producto químicos y fenómenos atmosféricos.

· Protección patrimonio cultural.

· Tecnologías de Ensamblaje Mecánico

· Riesgos Tecnológicos.




1.4. Actividad

“VIGALENO S.R.L.” será la farmacia de servicios relacionados a la Salud, la idea no es solo la comercialización de productos farmacéuticos, sino también la de cosméticos y de aseo personal para satisfacer las necesidades de nuestros clientes con disponibilidad del producto, atención idónea basada en el conocimiento técnico y la atención diferenciada, con precios razonables durante las 24 horas del día, todos los días del año.
También carga de saldo y cobros de servicios, entre otros., Así buscaremos seguir dando el mejor servicio de venta de productos farmacéuticos del mercado; un centro de distribución de productos y una oficina administrativa. Contaremos además con una plantilla de personas cuidadosamente seleccionadas y entrenadas para brindar un servicio eficiente.

1.5. Línea de Productos

	Medicamentos en gral.
	(jarabes, comprimidos, capsulas, supositorios, ampollas, cremas, etc.)

	Insumos Hospitalarios
	(jeringas, guantes, sondas, bisturi, macro y microgoteros, vendas, alcohol rectificado, algodón, etc.)

	Cosmeticos
	para tratamientos de belleza

	Perfumería
	Perfumes para dama niños y caballeros

	Dermatologicas
	Cremas para todo tipo de cuidado en la piel

	Articulos de aseo Personal
	Jabones en varias presentaciones, talcos y otros

	Lineas para Bebes
	( ropas, mamaderas, leches, sonajeros, pañales, etc.)

	
	Regalos y juguetes para cada ocación

	Variedades de golosinas
	(chicles, caramelos, chupetines, chocolates, etc)

	Cobros y recargas por el Sistema de Infonet
	( servicios básicos, tarjetas, seguros, cables, clubes, etc.)

	( Vox, Tigo, Personal y Claro)
	Venta de minutos y tarjetas. 

	Debido a la variedad de productos y servicios que tendremos es una Fuerza para nosotros.


1.6. Capital Social 

Para iniciar nuestro proyecto hasta la puesta en marcha, tenemos un capital para la inversion de Gs. 300.000.000.

1.7. Capital actual

El capital para la puesta en marcha efectiva del proyecto es de G. 300.000.000.-

1.8. Cantidad de Funcionarios
Farmacia VIGALENO SRL contará con el siguiente plantel:

· Directorio


2

· Gerencia General 

1

· Gerencia Administrativa
1

· Gerencia Comercial

1

· Marketing


1

· RR.HH.


1

· Servicios Generales

1

· Departamento de Compras
1

· Departamento de Ventas
4

· Cajeros


3

· Depósito


1

· TOTAL


17

1.9. Ubicación GeogrÁfica
Iniciaremos nuestras actividades en el primer local farmacéutico ubicado en la ciudad de Itaugua, barrio Itaugua Guazú, sobre la avenida Marcial Samaniego frente mismo al Hospital Nacional, va a ser atendido por personales capacitados en el ramo farmacéutico, los cuales desde el comienzo vamos a  establecer  la política de vender no solo productos farmacéuticos sino de brindar una atención preferencial acompañados de un buen precio de venta.

1.10. Tipo de Ente
Somos una empresa privada que ofrece productos farmaceuticos, cosmeticos, perfumes, regalos, y servicios varios para fines lucrativos, con un objetivos de servir a la comunidad ofreciendo una mejora continua en servicios y calidad.

1.11. VALORES
Queremos ser un símbolo de confianza y servicio, reflejando día a día cada uno de nuestros valores:

· Personas: Asegurar las oportunidades de desarrollo basadas en el mérito y en los aportes personales.

· Trabajo en Equipo: Fomentar la participación de todos para lograr un objetivo común, compartiendo información y conocimientos.

· Conducta Ética: Actuar con profesionalismo, integridad moral, lealtad y  respeto con las personas.

· Servicio al Cliente: Centrar nuestro esfuerzo en la satisfacción del cliente.

· Innovación: Promover la creatividad para el incremento continuo de la  eficiencia operacional y la máxima calidad en servicio con criterios de   rentabilidad.

· Orientación a resultados: Dirigir nuestras actuaciones hacia el logro de los objetivos del proyecto empresarial y de la rentabilidad, tratando de superar sus expectativas.

· Responsabilidad social: Comprometerse social y culturalmente con nuestra comunidad.

1.12. RESEÑA HISTORICA DE LA FARMACIA
Esta actividad esta considerada como comercio y en consecuencia, para fines mercantiles cuya actividad esta regulada por el Código de comercio, en cuanto a sus inicios se remontan desde la antigüedad las ciencias médicas, medicina, cirugía y farmacia han estado unidas y sólo en una fecha reciente (desde el punto de vista histórico) se han separado.

1.12.1. egipTo
Tuvieron importantes conocimientos farmacéuticos y químicos. Entre los papiros de H. Grapow y H. Van Deines, consiguieron aislar más de 700 productos utilizados en farmacia, aunque todos no han sido identificados. Algunos de estos productos eran verdaderamente eficaces y se ha confirmado que un tercio de ellos figuran en las farmacopeas actuales, ya sea la droga simple o el producto activo que se saca de la misma. 

Utilizaron la droga en forma de poción frecuente. Las sustancias a utilizar eran hervidas y lego se filtraban o trituraban en un mortero, así se las tomaban los enfermos, o disueltas en un líquido, vino, cerveza o leche, o mezcladas con miel, o se formaba una pasta con otra sustancia para confeccionar píldoras.

1.12.2. GRECIA
La principal institución terapéutica de Grecia en esta fase pretécnica son los templos de Asclepio, que aparecen en el s. V a. C., se llaman Asclepiones, y están servidos por los sacerdotes de Asclepio, los asclepiades. Estos sacerdotes practican en los templos una medicina de tipo mágico - religiosa, pero sin embargo, ha llamado la atención por la cantidad de curaciones efectivas llevadas a cabo.

1.12.3. ROMA
La profesión médica y farmacéutica permanecen unidas también en Roma; los médicos van a tener sus propias tiendas de medicamentos llamadas medicatrinas, que eran semejantes al yatrón de los judíos. En la medicatrina elaboraban y vendían sus medicamentos, y también era normal que cada médico tuviera un medicamento secreto, del que no decía su composición, y que era la base de su prestigio. El lugar principal de la medicatrina se dedicaba a la elaboración de los medicamentos, y para elaborarlos, los médicos romanos utilizaban morteros, moldes para hacer píldoras, cápsulas, mesas de mármol para confeccionar pomadas, vasijas, también balanzas de brazos iguales y de brazos desiguales, que es la típica balanza romana, y una serie de pesos medicinales, que son el silicua, el obulus, el scrupulus, el dracma, la uncia, la libra, la mina, y que son los que van a ser utilizados en farmacia hasta el siglo XIX, en el que aparece el sistema métrico decimal.

Con respecto a los recipientes para conservar los productos, los romanos van a utilizar cajas de madera y de metal para conservar las plantas, las flores y las raíces, ánforas de vidrio, botellas y tarros de barro cocido, de cuernos, de plata, de bronce y de estaño para conservar los medicamentos líquidos y pastosos, los ungüentos y los perfumes.

1.12.4. Edad Media 

la farmacia medieval y renacentista occidental va a practicar un galenismo arabizado (la obra de Galeno traducida por árabes) que va a tener su máximo representante en Avicena, y durante más de 6 siglos Avicena fue reconocido como la 2º gran figura de la medicina tan sólo por detrás de Galeno.

Otra figura a destacar es Avenzoar; lleva el apellido de una importante familia sevillana de médicos sevillanos y quizás del que más se sabe es de este Avenzoar que pertenece al s. XII y que ejerce su profesión durante el reinado del primer califa almohade.

Muchos autores insisten en el modo aristocrático que tenía de ejercer la medicina y su desprecio por la práctica quirúrgica y por la elaboración personal de medicamentos. Como era médico del califa era el encargado de prepararle la famosa triaca; además dejó escritas algunas obras; la más importante para la farmacia es la Explicación de los medicamentos y de la dieta, que está dedicado a hablar de medicamentos simples y compuestos, su acción, elaboración, etc. También está dedicada a hablar de los alimentos.

El siguiente es Averroes; pertenece al siglo XIII y es una figura que fue desde luego la más grande e importante de la España musulmana. Durante muchos siglos fue visto por la cristiandad como una persona que representaba la incredulidad con lo cyal su obra fue prohibida por la Iglesia.

1.12.5 LA FARMACIA EN GENERAL

En general por lo expuesto podría sostenerse que las primeras prácticas  terapéuticas deben haber  consistido en la ingestión de determinadas hierbas. 

Se debe haber experimentado con 

· Tallos  

· Raíces

· Hojas 

Primero se obtuvieron 

· Jugos 

· Los tes o tisanas 

· Extractos secos o acuosos 

En el tercer milenio antes de Cristo se inicia el desenvolvimiento simultáneo en:

· INDIA 

· MESOPOTAMIA MESOPOTAMIA

· EGIPTO EGIPTO

· CHINA CHINA

Entre los fármacos que se utilizaron marcos que se utilizaron está:

· El ruibarbo El ruibarbo

· El opio El opio

· Ephedrina sínica

INDIA

Los hindú estuvieron  influenciados por la filosofía védica

La botánica tenía una función  prominente

SOMA

KUSA

De acuerdo  con la filosofía budista, los remedios eran dulces: 

Tamaris indica y la caria indica 

El acónito

El catecú

El maná

El jengibre

El ajo

El lino

La Piedra bezoar, considerado como un  poderoso antídoto de venenos.

Mesopotamia 

Hay testimonios del uso y preparación de  medicamentos demás de 4,000 años 

En la cultura babilónica- -asiria están los primeros indicios del uso de fármacos

Detectaron la peligrosidad y dosificación de las  sustancias,  administrándolo a los esclavos. 

Plantas  utilizadas 

Planta  haoma para una  bebida sagrada 

Belladona contra los  espasmos 

El excremento humano  se utilizaba como  se utilizaba como medicina 

Los sumerios  establecieron las primeras  operaciones  farmacéuticas  

(desecación, pulverización,  molienda, prensado, filtración, decantación, etc) 

Propusieron  formas  farmacéuticas como: pomadas, lociones, ungüentos, cataplasmas, enemas, emplastos,  lociones, infusiones,  vinos y  fumigaciones 

Egipto

Los códices describen la sintomatología y la prescripción para una enfermedad

Inflamación abdominal

Datiles frescos

Bayas de Enebro

Miel

Frutos de ciruelo

Principios activos

Plantas

Animales

Minerales

Vehículos

Leche

Vino

Miel 

Cerveza

Formulación y preparación de medicamentos

Miel

Cera

Agua mulsa

Grasa

Formas de administración de medicamentos

Uso interno

Tisanas

Decocciones

Maceraciones

Píldoras

Bolos

Pastillas

Supositorios


Uso externo

Cataplasmas

Ungüentos

Emplastos

Colírios

Pomadas

Fricciones

Fumigaciones

Inhalaciones

Enfermedades más comunes

Oftálmicas (conjuntivitis), parasitarias y en

· Supositorios 

· Enemas 

· Laxantes
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Herramientas de trabajo

Molinos de Mano

Morteros

Tamices fabricados con papiro o juncos trenzados

Balanza de brazos iguales

Conservación

Recipientes de barro, vidrio, alabastro y serpentina

Cajas de madera

La farmacia en Grecia y  Roma

· Marcada influencia religiosa Marcada influencia religiosa

· No existía a aún el farmacéutico como tal. 

· Aparece la farmacia gal Aparece la farmacia galénica

Galeno  

Da  las bases técnicas para la preparación de las principales formas farmacéuticas.

Auxiliares de la medicina 

Rizotomos. 

Farmacopolos. 

Los picmentarios. 

Los ungüentarios 

Formas farmacéuticas clásicas;  ungüentos, pomadas, cataplasmas, aceites, fomentos,  ceratos, sinapismo, esparadrapos, entre los  ceratos, sinapismo, esparadrapos, entre los de uso externo. 

Polvos, infusiones, decocciones, maceraciones,  fermentaciones, gargarismos, supositorios,  etc. Entre los de uso interno. etc. Entre los de uso interno.

Terra sigillata 

Pastillas, preparadas con la base de una arcilla  blanca,  el  bolus alba, y empastadas con sangre  de cabra, según los escritos de Discórides llamado padre de la farmacología 

Es en este punto donde se consolida la  separación de la farmacia y la medicina, en el medio oriente. 

Siendo los árabes los encargados  de esta separación  

Avicena 

Describe varías formas farmacéuticas  para administrar los medicamentos; papelillos, tabletas  jarabes, polvo,  papelillos, tabletas, jarabes, polvo, ungüentos, baños aromáticos, aceites,  tinturas, gotas medicinales, laxantes,  lavativas, etc. 

Farmacia Medieval 

· Padua

· Schola Pharmacie

· Tasa de Higieia con una serpiente enrollada.

· Diosa Higieia hija de Asplecios

Primera farmacopea oficial conocida

· Florencia    1498.

· Después de 3ª edición:  Riccetario Florentino.

La Farmacia Renacentista. 

Nuevas formas farmacéuticas: extractos sólidos, semisólidos  y tinturas líquidas. 

Paracelso: introduce el uso  del “Espíritu de vino” ”, el  láudano, remedios específicos.

Evolucionan las farmacias y  los boticarios.

Se descubren nuevos  fármacos.

Se abusa de los  Se abusa de los “remedios secretos” .

Farmacia de los siglos XVII y XV 

Aparecen diversas  farmacopeas 

La farmacia deja de ser  un arte. 

En Francia: aparecen las  patentes de invención, se  prohíben los remedios  secretos.

La farmacia durante el siglo XIX  y principios del XX 

Aparecen los inyectables: Aparecen los inyectables:

A. Wood: aguja hipodérmica. 

Parvas: jeringa. 

Limousin: ampollas de vidrio,  cachets, bolsas de oxígeno y goteros.

Otras nuevas formas Farmacéuticas: extractos fluidos, tabletas y cápsulas (Denouel en 1855). 

Las tabletas se difunden a finales  del siglo XIX.

En 1843 se patentó ó el primer sistema que utilizaba  matrices y punzones para hacer las tabletas.  

La primera tableta que se comercializó ó fue de bicarbonato de  potasio. 

Alrededor de 1870 ya se utilizaban m Alrededor de 1870 ya se utilizaban máquinas tableteadoras que  funcionaban en forma similar a las actuales.

Las píldoras recubiertas toman  fuerza y se transforman 

Las píldoras recubiertas de  azúcar se difunden. 

Después son sustituidas tabletas recubiertas. 

En 1953 aparece el recubrimiento con película por  Laboratorios Abbot. 

En los 50s Wurster patenta la  suspensión de aire en el  recubrimiento con película. 

En cuanto a cápsulas y  supositorios.

Las cápsulas aunque  tuvieron al inicio muchas  tuvieron dificultades,  como el intento por hacerlas en masa de pan, hoy en día  son muy utilizadas. 

Los supositorios que  datan desde el tiempo de los egipcios, son poco  los egipcios, son poco aceptados.

1.13. CÓDIGO DE ÉTICA FARMACÉUTICA Y DEONTOLOGÍA DE LA PROFESIÓN FARMACÉUTICA
Los farmacéuticos disponen ya de un Código de Ética Farmacéutica y Deontología de la Profesión Farmacéutica, elaborado por la Comisión del Código Deontológico del Consejo General de Colegio Oficiales de Farmacéuticos de España. El documento fue aprobado el pasado 14 de diciembre por la Asamblea General de Colegios.

El Código consta de una introducción, un apartado en el que se define la esencia del documento y se delimita su ámbito de aplicación, y ocho secciones: principios generales, relaciones con el paciente, relaciones entre los farmacéuticos y con otros profesionales sanitarios, relaciones con la corporación farmacéutica, relaciones con las instituciones, publicidad e investigación y docencia. La comisión encargada de su redacción se constituyó el 24 de septiembre de 1998 y la integraron: José Enrique Hours, presidente del COF de Madrid; Antonio Llull, ex presidente del COF de Baleares; Carlos Gómez Canga-Argüellesa, ex vocal nacional de Análisis Clínicos; Esperanza Jiménez Caballero, vocal nacional de Farmacia Hospitalaria; Francisco Zaragoza, vocal nacional de Investigación y Docencia; Iñaki Linaza, vicepresidente del Consejo General; Javier Herradón, presidente del COF de Segovia, y Juan Esteva de Sagrera, catedrático de Historia y Legislación Farmacéuticas de la Facultad de Farmacia de la Universidad de Barcelona.

En próximas ediciones publicaremos comentarios y reflexiones sobre este documento. A continuación reproducimos el texto íntegro del mismo.

Introducción

El farmacéutico, cualquiera que sea la modalidad de su ejercicio profesional, desempeña unas actividades que es preciso orientar éticamente. Este Código de Ética y Deontología de la Profesión Farmacéutica constituye un texto de mínimos asumible por todos los farmacéuticos españoles susceptible de ser ampliado y desarrollado por los farmacéuticos de las diferentes modalidades profesionales y de las distintas organizaciones territoriales del Estado, respetando los principios básicos en él recogidos.

Definición ámbito de aplicación

La Deontología Farmacéutica es el conjunto de principios y reglas éticas que han de inspirar y guiar la conducta profesional del farmacéutico.

La profesión farmacéutica contribuye al bienestar de la persono y de la sociedad. El Código de Ética y Deontología de la Profesión Farmacéutica obliga a todos los farmacéuticos en el ejercicio de su profesión, cualquiera que sea la modalidad en la que practiquen.

El incumplimiento de alguna de las normas de este código constituye una falta deontológica susceptible de sanción, de acuerdo con las normas disciplinarias fijadas por los Estatutos Generales de la Organización Profesional Farmacéutica.

La Organización Profesional Farmacéutica velará por el eficaz cumplimiento de todos los preceptos de este Código y propondrá las actualizaciones que éste pueda requerir para adecuarlo al poso del tiempo de modo que se cumplan sus principias generales.

La Organización Profesional Farmacéutica asume como uno de sus objetivos primordiales la promoción y el desarrollo de la deontología profesional, comprometiéndose a difundir el conocimiento de los preceptos de este código entre los farmacéuticos y obligándose a velar por su cumplimiento, así como mantener secreta la información y la documentación relacionada con las cuestiones deontológicas de sus colegiados.

I. Principios generales

1. El farmacéutico, para contribuir a la mejora de la salud, a la prevención y al diagnóstico de la enfermedad y el uso racional de los medicamentos, se compromete a cumplir y a hacer cumplir este Código, que recoge los principios éticos mínimos en que debe basarse su actuación profesional y las responsabilidades y obligaciones que contrae en el ejercicio de a misma.

2. El farmacéutico, en su ejercicio profesional, excederá el estricto cumplimiento de las normas legislativas vigentes y adoptará un comportamiento ético en todas sus actividades. 

3 El farmacéutico considerará prioritaria la mejoro de la salud y la cooperación con sus colegas y con otros profesionales y supeditará a esos objetivos sus legítimos intereses particulares.

4. El farmacéutico colaborará con las administraciones sanitarias para hacer efectivo el derecho a la salud de las personas.

5. El farmacéutico prestará su colaboración a la Organización Profesional Farmacéutica para que ésta pueda desempeñar las funciones de representación, dignificación y defensa de la profesión.

6. El farmacéutico orientará sus actos profesionales de modo que las medicamentos, las productos sanitarios y las tecnologías sanitarias puedan cumplir su función social y la población se vea beneficiada par los avances de las ciencias farmacéuticas.

7. El farmacéutico ejercerá su profesión de modo que contribuya a la dignidad, al bienestar y a la salud de los pacientes y evitará cuantas acciones pongan en entredicho esos principios fundamentales.

8. El farmacéutico contribuirá al uso eficiente de los recursos humanos, tecnológicos, terapéuticos y económicos y muy especialmente en lo que concierne al uso de los medicamentos Y productos sanitarios sometidos al régimen de financiación pública.

9. El farmacéutico adoptará la más exigente actitud ética, incluso cuando no le sea solicitada ni requerida, en todo el proceso de investigación, ensayo, autorización, fabricación, distribución, promoción, custodia, publicidad, dispensación y seguimiento de las medicamentos, así como en todas las facetas de su ejercicio profesional.

10. El farmacéutico se abstendrá de participar en todo tipo de actuaciones, estén o no relacionadas con su profesión, en que sus conocimientos y habilidades sean puestos al servicio de actas que atenten contra la vida, la dignidad humana o contra los derechos del hombre.

11. El farmacéutico mantendrá actualizados sus conocimientos científicos y técnicos en los que tiene basada su competencia profesional.

II. Relaciones con el paciente

12. Es responsabilidad del farmacéutico contribuir a la mejora de la salud y calidad de vida del paciente, promoviendo su derecho a la prevención y diagnóstico de la enfermedad y a tratamientos terapéuticos eficaces y seguros.

13. El farmacéutico mediante la práctica de sus conocimientos facilitará la correcta aplicación de los medios preventivos, diagnósticos y terapéuticos.

14. El farmacéutico proporcionará una información veraz y adecuada a cada paciente, no promoviendo, en ningún caso, expectativas terapéuticas inadecuadas.

15. El farmacéutico antepondrá el beneficio del paciente a sus legítimos intereses personales, profesionales o económicos.

16. El farmacéutico respetará la dignidad del paciente y su derecho individual a la libertad de aceptar o rechazar un tratamiento.

17. El farmacéutico respetará las características culturales y personales de los pacientes no estableciendo diferencias basadas en nacimiento, raza, sexo, religión, opinión o cualquier otra circunstancia.

18. El farmacéutico y sus colaboradores están obligados al secreto profesional. El farmacéutico protegerá y salvaguardará el derecho del paciente a la confidencialidad de sus datos.

19. El farmacéutico establecerá con el paciente una comunicación personalizada que humanice y facilite el acto profesional.

III. Relaciones entre los farmacéuticos y con otros profesionales sanitarios

20. El farmacéutico cooperará con sus colegas y con otros profesionales sanitarios actuando con respeto, lealtad e integridad en sus relaciones profesionales sea cual fuere la relación jerárquica que exista entre ellos.

21. El farmacéutico cooperará con sus colegas y otros profesionales de la salud para el beneficio del paciente y la sociedad.

22. El farmacéutico evitará prácticas, comportamientos o condiciones de trabajo que puedan perjudicar su independencia y objetividad en el correcto desarrollo de su ejercicio profesional.

23. El farmacéutico respetará las actuaciones de sus colegas y de otros profesionales sanitarios, aceptando la abstención de actuar cuando alguno de los profesionales de su equipo de trabajo muestre una objeción razonada de ciencia o de conciencia.

24. El farmacéutico evitará la competencia desleal y el desprestigio de la profesión farmacéutica.

IV. Relaciones con la sociedad

25. El farmacéutico asumirá las responsabilidades que le correspondan para contribuir o la mejora de la salud de la población.

26. El farmacéutico procurará que la distribución de los recursos sanitarios se efectúe con criterios de ecuanimidad, objetividad y transparencia.

27. El farmacéutico respetará las disposiciones legales y regulaciones normativas y cooperará en su modificación cuando según su opinión científica y técnica, se contribuya a un mayor beneficio del individuo.

28. La responsabilidad y libertad personal del farmacéutico le faculta para ejercer su derecho a la objeción de conciencia respetando la libertad y el derecho o la vida y la salud del paciente.

V. Relaciones con la corporación farmacéutica

29. El farmacéutico deberá cumplir el Estatuto General de la profesión farmacéutica Estatutos del Consejo Autonómico Estatutos del Colegio Oficial de Farmacéuticos al que pertenezca y otros Reglamentos de Régimen interior, en su caso, así como los acuerdos, disposiciones y decisiones de las Asambleas Generales y otros Órganos de Gobierno de la Organización Farmacéutica Colegial que se adopten dentro de sus respectivas competencias.

30. El farmacéutico deberá poner en conocimiento del Colegio todo acto de intrusismo, ejercicio irregular o agravios que surjan en el ejercicio profesional, o de los que afecten a cualquier otro colegiado y tenga conocimiento.

31. El farmacéutico, sus compañeros y sus representantes corporativos en el ejercicio de sus funciones mantendrán relaciones de respeto mutuo. 

32. El farmacéutico demandará que su corporación ponga todos los medios a su alcance a fin de contribuir a su formación continuada.

33. El farmacéutico podrá comunicar al Colegio de Farmacéuticos su condición de objetor de conciencia a los efectos que se considere procedentes. El Colegio le prestará el asesoramiento y la ayuda necesaria.

VI. Relaciones con las instituciones

34. El farmacéutico está obligado a velar por el prestigio de lo institución donde desarrolla su labor profesional.

35. El farmacéutico a través de su Corporación, tiene el deber de velar por la buena calidad de la enseñanza de la profesión farmacéutica, incluyendo los principios éticos y deontológicos.

VII. Publicidad

36. El farmacéutico no deberá promover ni participar en técnicas publicitarias que comprometan la salud de los ciudadanos, así como la seguridad y eficacia de los medicamentos.

37. En ausencia de normativa legal especifica, la publicidad sobre los establecimientos y servicios profesionales relacionados con cualquier clase de ejercicio de la profesión será comunicada al Colegio Oficial de Farmacéuticos correspondiente para su consideración.

VIII. Investigación y docencia

38. El farmacéutico, en la experimentación sobre seres humanos, considerará prioritaria la salud de los participantes en los ensayos.

39. El farmacéutico como investigador no dará a conocer de modo prematuro o sensacionalista nuevos avances científicos insuficientemente contrastados, no exagerará su significado, ni falsificará o inventará datos, ni plagiará publicaciones de otros autores y en general no utilizará con poca seriedad y rigor los datos obtenidos estando obligado a mantener una clara distinción entre los procedimientos en fase de ensayo y los que ya han sido oficialmente validados.

40. El farmacéutico, cuando en su ejercicio profesional desarrolle actividad docente, tiene el deber de velar por la buena calidad de enseñanza de la profesión farmacéutica, haciendo especial mención de los principios éticos y deontológicos, consustanciales con la misma. 

1.14.  Vigilancia sanitaria de farmacias en Paraguay

El sector farmacéutico en Paraguay representa un volumen de negocio anual de aproximadamente 120M USD. La producción de medicamentos básicos está asegurada por unos 50 laboratorios, en su mayoría de tamaño pequeño, que completan su oferta con productos fabricados bajo licencia o importados. En el contexto general de las industrias nacionales, la farmacéutica es la que ocupa a un mayor número de empleados, así como la  relación de distribuidores. 

Existen en todo el país aproximadamente unas 2.000 farmacias, delas cuales, sólo 300 cuentan con la licencia correspondiente. La industria Paraguaya de medicamentos es fundamentalmente transformadora; importa las materias primas o principios activos y fabrica productos que se comercializan bajo marcas nacionales. No existen laboratorios locales con capacidad técnica para la síntesis. El precio medio del medicamento es de entre 2 y 3$ por unidad, frente a los casi 10 euros de media en Europa. Este desfase de precios condiciona sustancialmente el mercado dando lugar a que, en general, el consumidor medio no tenga acceso a los productos importados. Esta situación es la que ha dado lugar al desarrollo de una modesta industria nacional. Junto a la industria transformadora, existe también un grupo de empresas que se dedica a la importación y distribución de insumos y equipamiento médico- hospitalario y de laboratorios, que representan una parte significativa de las importaciones de origen español. El tamaño del mercado está condicionado por las precarias condiciones de cobertura de la salud: se estima que, de cada cinco paraguayos, sólo uno tiene acceso a los servicios de salud, razón por la que, en términos absolutos, el tamaño del mercado es muy reducido. No obstante, tomando en consideración los datos sobre el número de farmacias, y las cifras de importación, puede hablarse de un mercado medianamente dinámico en términos relativos, que ofrece algunas posibilidades de negocio a empresas extranjeras, y especialmente a los proveedores de materias primas y de insumos para laboratorio. Las multinacionales tienen presencia en el mercado a través acuerdos de representación o de suministro exclusivo de materias primas, y muy pocas están constituidas en el país. Esta circunstancia obedece, entre otras razones, al hecho de que, a día de hoy, no exista protección legal de las patentes. En cuanto a las condiciones de comercialización, la ley establece cinco categorías o clases terapéuticas de medicamentos, clasificados en función de las condiciones de comercialización: - Estupefacientes: con venta bajo receta triplicada (inspección por la Dirección Nacional de Vigilancia Sanitaria, la policía antidrogas- Dinar-, y el Ministerio de Salud). - Tranquilizantes: con venta bajo receta archivada. La farmacia está obligada a llevar un registro y un archivo de las ventas de esta clase terapéutica, que son así mismo inspeccionados por la Dirección Nacional de Vigilancia Sanitaria.- 

Medicamento de venta libre en farmacias y fuera de ellas. 

En la práctica no existe diferencia entre las últimas clases descritas. Todas ellas engloban especialidades cuya venta es libre y no necesita ser comunicada a ninguna autoridad. 

Por otro lado, nos indican también que, en términos generales, el mecanismo de supervisión de la venta de las categorías médicas es deficiente, lo que deriva en un sistema escasamente controlado. Cabe destacar que hasta ahora no ha entrado en vigencia la regulación sobre patentes farmacéuticas, y que la nueva Ley de Patentes, que entrará en vigencia en 2005, supondrá presumiblemente un cambio de escenario en el mercado. Hasta ahora los laboratorios locales han venido operando con productos para cuya comercialización no existen restricciones en Paraguay, a pesar de la existencia de una patente internacional. En muchos de estos casos, los mismos laboratorios titulares de patentes suministraban al laboratorio paraguayo la materia prima o principio activo patentado. A partir de la entrada en vigencia de la Ley, los laboratorios locales deberán llegar a acuerdos con los concesionarios de patentes para poder continuar comercializando estos productos. 

Precios

El Ministerio de Salud Pública y Bienestar Social es la institución que regula los márgenes y precios de venta máximos de los medicamentos que se encuentran debidamente registrados para su comercialización. Para el caso de los fármacos de fabricación nacional, se debe presentar al Ministerio de Salud Pública un desglose detallado del coste de todos los elementos que componen el producto, que servirá de base para un estudio analítico del que resultará un precio máximo permitido. Para el caso de los medicamentos importados, el precio final máximo de venta al público se determina multiplicando por 2,5 el precio de salida de aduanas, que incluye: el valor CIF a su llegada a Paraguay, los costes de despacho, los impuestos y los aranceles correspondientes, excluyéndose los costes relacionados con las actividades de promoción, publicidad y distribución que son a cargo del laboratorio. Las farmacias pueden obtener un máximo del 25% de margen del precio de venta final, y el resto corresponde a los laboratorios importadores. El Ministerio Revisará los precios máximos permitidos ante el supuesto de una variación superior al 50% en el índice del costo de vida y/o cotización de la divisa. La entrada en vigencia de la Ley de Patentes, en enero de 2005, podría provocar un alza de los precios de los medicamentos, en el supuesto de que los concesionarios de patentes decidieran imponer un nivel de precios más elevado que el actual. Si un laboratorio al que se otorga una patente restringe la venta de insumos/ o materias primas a los laboratorios locales, y comienza a vender los productos terminados en régimen de comercialización exclusiva, tendrá poder para fijar precios. La comisión directiva del gremio (CIFARMA), junto con el Viceministerio de Industria, está llevando a cabo un análisis de los posibles escenarios que podrían plantearse a partir del primero de enero del año que viene, con el objetivo de evitar que se disparen los precios. 

Fabricación Local De los 37 laboratorios que forman parte de la Cámara de las Industrias Farmacéuticas- CIFARMA, un número inferior a 10 tiene el tamaño suficiente y las infraestructuras adecuadas para salir al exterior con medicamentos elaborados según las exigencias dictadas por las normas internacionales. En la actualidad, varios laboratorios extranjeros están desarrollando una actividad destacable dentro del mercado farmacéutico nacional de productos terminados. Es el caso de Roemmers y Laboratorio Bagó (Argentina), de Glaxo Wellcome y Smithkline (Reino Unido) y de Bayer (Alemania). 

En Paraguay, aproximadamente el 60% de la demanda total de medicamentos terminados se cubre con producción local, de la cual el 20% está asegurada por dos grandes grupos privados locales, Vicente Scavone y Farmacéutica Paraguaya. La industria nacional ocupa aproximadamente a 5.700 empleados directos y 21.000 indirectos. Marco jurídico El marco jurídico de la industria farmacéutica esta regulado por la Ley 1630/00 sobre Patentes, que establece las distintas modalidades de registro y protección de las invenciones en todos los campos de la tecnología, y que implica un compromiso por parte de Paraguay de respetar esta ley. Dicha ley, que entró en vigor el 1 de Enero de 2001, establecía un periodo de dos años para la adaptación delos productos farmacéuticos a esta normativa, así como la entrada en vigor definitiva de la concesión de patentes para los productos farmacéuticos el 1 de enero de 2003. Sin embargo, la nueva ley 2047/02 del 19 de diciembre de 2002, prorrogó la entrada en vigor de la concesión de estas patentes hasta el 1 de Enero de 2005, momento en el cual se volverán a considerar los productos farmacéuticos en el marco de esta ley (la nueva ley modifica únicamente la disposición transitoria del art.90“De la entrada en vigor para los productos farmacéuticos”, dejando invariable el resto de la Ley 1630 /00). Si un laboratorio internacional descubre un nuevo antibiótico, cualquier laboratorio nacional puede adquirir la droga de un broker o de un exportador que no respete la patente. La legislación paraguaya en vigencia considera que si un medicamento importado cuenta con la documentación oportuna del país de origen, éste es aceptado sin considerar la violación o no del Derecho Internacional de Patentes.

Las patentes en Paraguay se conceden por una duración de 20 años contados desde la fecha de su presentación. Esta disposición no tiene carácter retroactivo, afectando únicamente a los productos de invención nueva, no a los que están en plaza. La Oficina Comercial de la Embajada de España en Asunción puede facilitar información de detalle acerca de la Ley de Patentes así como del proceso de entrada en vigencia de la misma. Importaciones En 2003, Paraguay importó productos farmacéuticos por valor de casi US$ 70 millones.

A la hora de analizar las cifras de importación por origen2, hay que tener en cuenta las particularidades del mercado internacional de materias primas para la industria farmacéutica. Por un lado, las grandes multinacionales han trasladado en muchos casos sus plantas de producción a países con un bajo coste de mano de obra, como la India o China, y por otro, el aprovisionamiento suele hacerse a través de brokers internacionales. 

Por estas razones, la investigación del origen de un determinado producto más allá de la procedencia del intermediario se hace difícil, ya que en las aduanas se registra únicamente la nacionalidad de los agentes, no la de los productos. Los principales competidores de España en la provisión de materias primas para la industria farmacéutica son los grandes brokers Suizos y Alemanes, seguidos de Estados Unidos y, por último, otros países de la Unión Europea. También existe importación de India y China. 

Canales de distribución 

En líneas generales, los laboratorios combinan la distribución directa con la tercerizada, para dar cobertura al 100% del territorio nacional. De las conversaciones mantenidas con los operadores del sector, se desprende el importante papel que desempeñan las farmacias, cerca de 3.000, al ocuparse de aproximadamente el 49% de la distribución de medicamentos. Por su parte, las grandes distribuidoras farmacéuticas, canalizan el 33%, y los centros de asistencia sanitaria, como hospitales, clínicas y sanatorios, que básicamente se sirven de las licitaciones para acceder a los medicamentos, se encargan del 18% restante. Algunos de los mayoristas con más peso en el mercado son Policlínica, Superfarm, Boquerón, Guayrá. Los laboratorios cuentan también con equipos de visitadores médicos cuya actividad consiste tanto en contactar directamente con los profesionales de la sanidad, de los que aproximadamente el 80% se localiza exclusivamente en la capital del país, como en aprovisionar a las farmacias. Existen, por último, una serie de distribuidoras llamadas “distribuidoras de mercado”, cuya actividad y clientela se circunscribe al área de influencia del mercado 4 (mercado callejero de la ciudad de Asunción) y a la venta ambulante. Sobre este tipo de prácticas se tiene poco control y se conocen pocos datos, toda vez que se considera que suponen una parte marginal dentro del sector. Por su parte, los importadores de insumos médico- hospitalarios abastecen directamente a hospitales, laboratorios y farmacias, distribuidoras, y a la administración pública, a través de licitaciones. También existeun pequeño volumen de venta residual al consumidor final. Los proveedores que compiten con España en este rubro son de origen Brasileño, Uruguayo, Chileno, Norteamericano, y en menor medida también Chino. En cuanto a las licitaciones, todos los entrevistados coinciden en señalar que el precio se convierte en el factor fundamental que define las posibilidades de adjudicación, y que, en este sentido, es fundamental no sólo el precio de adquisición de los productos, sino la cotización de los transportistas. Algunos laboratorios han indicado que la mayor parte de la carga del coste se origina con motivo del transporte interno de la mercancía hasta el muelle de carga en la península. A pesar de que permiten un margen de beneficio muy estrecho (ya que la competencia se libra fundamentalmente en precios), las licitaciones son interesantes para los laboratorios debido a que normalmente suponen la venta de volúmenes muy elevados. Representantes De acuerdo con o lo establecido en la Ley 194/93, los representantes (agentes comerciales) y distribuidores paraguayos de productos y servicios de empresas extranjeras gozan de una excesiva protección de sus intereses en lo que respecta a la rescisión de contratos, debiendo abonar a la contraparte extranjera elevadas sumas de dinero en concepto de indemnización. 

Estas indemnizaciones se fijan por vía judicial y se calculan según la duración del contrato de representación y promedio de beneficios brutos anuales obtenidos. La mencionada ley dispone, asimismo, que el representante tendrá la opción de venta a la otra parte, sin que ésta pueda negarse a aceptarlo, de las mercaderías existentes y de percibir una cantidad en concepto de beneficio de acuerdo con el precio de venta de los productos en el mercado, En este sentido, se recomienda mucha cautela a la hora de decidir este tipo de acuerdo Requisitos para la comercialización 1. 

En el caso de los Productos Farmacéuticos para uso humano de origen extranjero, al igual que los productos de Salud, cosméticos y domisanitarios, se necesita un “Registro Sanitario” para su comercialización en Paraguay. Este Registro es expedido por La Dirección Nacional de Vigilancia Sanitaria (DINAVISA), dependiente del Ministerio de Salud y Bienestar Social. Los documentos que hay que presentar ante DINAVISA para solicitar este Registro por primera vez o su renovación, son los siguientes: -Autorización de la Empresa del país de origen (fabricante) al distribuidor y /o representante para poder registrar el /los productos en el Ministerio de Salud. Esta autorización debe ser original o documento autenticado y legalizado (vía Consular y MRL). Es el denominado “Poder de Representación”.-Certificado Sanitario de Libre Circulación o Comercialización y Aptitud para el consumo humano en el país de origen, emitido por Autoridad Sanitaria competente o Cámara de Comercio. También original o documento autenticado y legalizado. -Certificado de Buenas Prácticas (B.P.F) y Documento de Apertura del Laboratorio Fabricante o “Habilitación” del mismo en España, también emitidos por las autoridades sanitarias competentes en España. -Dossier técnico de los productos al importador, para rellenar una serie de formularios técnicos de los productos (facilitados por DINAVISA), que se deben presentar con el resto de los documentos para la solicitud de registro y Certificado de Control de Calidad de los productos (por parte del fabricante). -Rótulo Original (etiquetas), complementario o proyecto de rótulo, adecuada a la normativa MERCOSUR de Etiquetado para cada tipo de producto y Muestras necesarias para realizar análisis. - Informe sobre la situación del Título o Registro de Marca, Este registro es otorgado por el Ministerio de Industria y Comercio. En primer lugar, se verifica en las bases de datos del Ministerio que no hay una solicitud de registro en curso o registro de la misma marca. Posteriormente se rellena un formulario de solicitud de marca y se presenta a la Propiedad Industrial. A partir de este momento, se publica la solicitud en una Gaceta Oficial (3 días) y se esperan 60 días hábiles para comprobar que no hay oposición a la misma por parte de terceros. Si en ese plazo no hay reclamación alguna, se procede a Registrar. Además de toda esta documentación por parte del exportador, se requiere que el importador esté habilitado ante DINAVISA y la toma de regencia del establecimiento por un Profesional químico (en el caso de productos farmacéuticos debe ser un Químico Farmacéutico o Farmacéutico). Todo el Proceso puede llegar a costar entre 2 y 3 meses. Hasta que no se consigan los correspondientes Nº de Registro, se puede importar pero no se puede comercializar. Los costes derivados son: Arancel para obtención del Registro Sanitario: 550.00Guaraníes por producto (Tc guaraní/$- Julio 2004: 1$=5860 guaraníes). Costes de análisis de las muestras. (alrededor de 400.000 Guaraníes). 

Registro de Marca en el caso de que se realice: Suele tener un coste superior a 150 US$, inferior a 300US$. Es importante indicar que si los productos incluidos en estos epígrafes gozan de un riesgo para la salud humana considerable ( caso de los Insecticidas, ciertos productos de limpieza concentrados, etc), no deberán registrarse ante DINAVISA, sino ante otro Organismo también dependiente del Ministerio de Salud llamado SENASA ( Dirección General de Sanidad Ambiental). 2. En el caso de que se trate de Productos Farmacológicos para uso veterinario, y al igual que los alimentos balanceados, biológicos, productos desinfectantes para animales etc, necesitan también un “Registro Sanitario” para su comercialización en Paraguay. 

En este caso, este Registro es expedido por la Sección de Registros del Ministerio de Agricultura y Ganadería. Los documentos que hay que presentar ante el MAG para solicitar este Registro por primera vez o su renovación, en términos generales, son los siguientes: - Certificado Sanitario de Libre Circulación o Comercialización y Aptitud para el consumo humano en el país de origen, emitido por Autoridad Sanitaria competente o Cámara de Comercio. También original o documento autenticado y legalizado. - Certificado de Análisis o Protocolo de Análisis, realizados por las empresas o Autoridades Sanitarias competentes en España. -Dossier técnico de los productos al importador, para rellenar los formularios técnicos correspondientes a “productos farmacológicos veterinarios” (formato MERCOSUR), que se deben presentar con el resto de los documentos para la solicitud de registro.

Prospectiva
2.1.  Factores Políticos

2.1.1. Situación Histórica

La época colonial

La naciente Economía Paraguaya
Los historiadores que han tratado los orígenes paraguayos, apenas dudan de la gran meta perseguida por los descubridores, exploradores, conquistadores, desde el primer tercio del siglo XVI, fue la Sierra de la plata, país de fabulosa riqueza que no era otra con que Perú. Pero encandilados por las imaginaciones, ya sobreexcitadas por los relatos indígenas iba espaciando hacia todos los ámbitos la codicia de las fabulosas riquezas escondidas moviendo a hombres de todos los lugares de España para tomar posesión de las tierras.

Los documentos producidos por los conquistadores muestran la fascinación de los conquistadores por la Sierra de la Plata. Tan Arraigada estuvo la convicción de la captura segura de la tierra rica, que durante mucho tiempo, hasta 1558, los conquistadores aceptaron como signo monetario, obligaciones escritas a hacerse efectivas en los primeros repartimientos de metales y piedras preciosas. Estos “conocimientos” que servían para toda clase de transacciones comerciales, desde la compra de objetos en almoneda, hasta pago de pasajes, y también eran utilizados en las condenas judiciales y para la transmisión de herencias o legados. Fue una de las formas económica que adoptaban los españoles para comerciar en la época de la colonia.

Para construir una nación se requieren bases materiales y sería desconocer la naturaleza humana ignorar los móviles económicos que actuaron a lo largo de la vida del Paraguay para dar a su pueblo riquezas y bienestar. 

El Paraguay no guardaba en su seno minas de oro, pero sus bosques y praderas ofrecían otras riquezas naturales, mediante la exportación de los excedentes.

En el Paraguay no hubo oro, pero de repente sus selvas lanzaron un producto, la yerba mate o ca-á. Se transformó en la bebida y alimento principal de españoles y mancebos, paraguayos, porteños, tucumanos, chilenos, peruanos, etc.

Ofrecía una generosa fuente de recursos pata la Real Hacienda, debido a su uso obligado y necesario en casi todas las provincias, reunía, por su gran volumen y escaso costo de origen.

Las condiciones ideales para una tributación jugosa, de fácil percepción, y en que el riesgo del contrabando quedaba reducido al mínimo. Muy pronto colmaron de embarcaciones y caravanas de carretas partieron hacia todos los rumbos. 

Pero al mismo tiempo comenzaron a funcionar las oficinas receptoras y la avidez fiscal se puso a la tarea de inventar impuestos, y de superponerlos sobre la nueva industria paraguaya.

Era el monopolio paraguayo. Solo el Paraguay producía la yerba. La Real Hacienda se encargó de discriminar las ganancias: Para el Paraguay nada más que la reposición de los costos y una moderada utilidad, la suficiente para la subsistencia de la industria; el resto para satisfacer la voracidad fiscal.

El Paraguay pronto se convenció de que tampoco la yerba le depararía la grandeza económica. La economía no era el faro que guiaba los pasos de su historia.

Economía de la Colonia

En el Paraguaya de la colonia, a los tradicionales cultivos guaraníes de la mandioca, el maíz y los porotos, se agregarían la vid y el trigo peninsular. Pero el impacto inicial de estos productos fue aun más amplio: vinos provenientes de viñedos paraguayos se exportaban, en el siglo XVI y comienzos del XVIII al Rió de la Plata y Lima. 

Los españoles también incorporaron a la naciente economía al ganado, sin embargo tempranamente volverían a declinar el trigo y la vid, los cereales no se adecuarían al clima y esto produjo que la mandioca se mantuviera por siglos su extraordinaria vigencia como el complemento primordial de la alimentación rural, y aun de la ciudadanía, y siguió siendo fuente y sostén de la rústica pero siempre utilitaria industria del almidón. El cultivo del algodón se intensificó, el tabaco y la yerba mate estaban destinados a vertebrar la vida económica de la provincia, sufriendo extraordinarias vicisitudes en el curso de la evolución comercial Inter.-provincial y colono-metropolitana. 

La economía Paraguaya de la primera época independiente

 (1811-1870)

La economía durante la Dictadura

Dr. Francia

La intromisión permanente y continua de Francia, en la producción económica, en el transporte y en el comercio, lo cual implica económicamente hablando, que el estado insidia sobre la producción y la distribución de los distintos bienes y servicios, hasta la parte terciaria, concretamente al comercializar los bienes y servicios. 

Primeramente Francia estaba muy fuertemente influido todavía del carácter de la economía colonial impuesto por España, a todas las colonias, España tenía una economía similar, la Corona hacia sus monopolios, como del tabaco. Y en segundo lugar por circunstancias políticas internas y externas.

Externamente de 1817 Paraguay sufre un bloqueo en su navegación, ningún buque paraguayo puede transportar sus productos, ni a Santa Fe, ni a Bs. As., ni a Montevideo, que eran los tres puertos terminales de nuestros productos, consecuentemente obligados a forjar una nueva posición, para la comercialización exterior de productos. En segundo lugar hay una intención muy clara de la dictadura, políticamente hablando, de dirigir el factor económico como una de las bases de poder dentro de la una sociedad, a Francia le interesa disminuir sobre todo, a una 30 familias que habían mantenido hasta ese momento una hegemonía económica, en Paraguay colonial y a principio de la Independencia. 

Una empresa estatal funciona solo en el control y la dictadura de Francia manejaba el control económico de una manera terrible. El funcionario que era descubierto en flagrante delito económico contra el Estado era fusilado, entonces las empresas tenían gran prosperidad, ya que todos se cuidaban muy bien de no tocar el fondo público. Esto creaba prosperidad para el Paraguay y se distribuían mejor las riquezas emergentes.

Durante 5 años nuestra economía tambaleo hasta el 7 de septiembre de 1822, con la independencia de Brasil de Portugal. En noviembre de 1823 se abre la ruta de las Misiones. Se produce el comercio por otra región, ya no Olimpo, sino por Itapúa. El comercio se hacía por San Borja que quedaba en el Brasil, se cruzaba hasta el campamento de Salto, se pasaba a Candelaria, luego a Loreto, desde allí se venía hasta San José y desde aquí hasta Itapúa, hasta donde podían llegar los comerciantes brasileños. Los portugueses nos traían productos que aquí no se fabricaban armas, telas, juguetes.

Luego de la dictadura Paraguay no nadaba en oro, como suelen decir. El Mercantilismo basado en la exportación de materias primas, sin darle valor agregado no vale nada, sigue generando pobreza. Hay que colocar valor agregado a la materia prima. Francia nunca cobró su sueldo, todo este quedó en su testamento para sus soldados. Su único lujo fueron dos hebillas de plata, que lucía en su zapato.

Modernización y apertura de la economía nacional de Carlos Antonio López.

El Paraguay no llegó a constituir en ningún momento el prototipo de tienda para la reventa de géneros ingleses, ni el sumiso producto de materias primas para las fábricas de Manchester, como ocurría con otras economías sudamericanas. 

López encaró decididamente la explotación de minas de hierro y, en 1854, se inició la etapa de la industria metalúrgica nacional, también se explotaban minas de cobre, azufre, azogue, cuarzo, pedernal y canteras de cal. Fabricas de pólvora, papel, loza, textiles y tintes.

La libertad de navegación, el comercio externo del Paraguay se incremento extraordinariamente. El país exportaba crecientes cantidades de yerba mate, producto con el que ejercía prácticamente en monopolio, maderas, tabaco, cigarros, cueros, etc. 

Fue necesario dotar al Paraguay de la infraestructura necesaria creándose la Flota Mercante del Estado, numerosas obras viales fueron encargadas por el gobierno de Carlos Antonio López, así como también el primer ferrocarril del Río de la Plata fue inaugurado.

La estabilidad monetaria reflejaba adecuadamente el vigor de la economía nacional. En 1847 aparecen las primeras emisiones de la recién fundada Casa de la Moneda.

La política de importaciones atendió tanto a las necesidades de equipamiento de la actividad económica interna como a la protección de la industria local, permitiendo únicamente la introducción de máquinas, implementos agrícolas, insumos y materias primas no obtenidas mediante la producción nacional.

Crisis Económica y Financiera de la Post-Guerra de 1870

El tratado secreto de la Triple Alianza, había fijado satisfacciones a las básicas aspiraciones de cada aliado, fundamentalmente los brasileños y argentinos.

Las deudas de una guerra no solicitada ni aceptada bajo concepto alguno por el Paraguay, a titulo de una supuesta liberación de yugo lopista, quedaba así contraída por el país desde ser inicio por designio de sus adversarios.

Brasil acordó por separado con el Paraguay su propio pacto de paz y límites, desdiciéndose de un compromiso asumido por el tratado secreto de la Triple Alianza. La Argentina por su parte materializó todos sus dominios a través de distintos acuerdo y tratados diplomáticos.

Los primeros gobiernos instalados en Asunción aún antes que los últimos restos del ejército nacional al mando del Mariscal López terminaran diezmados en Cerro Corá, tomaban sus primeras medias tendientes a la reestructuración política y económica del País. Los países vencedores que ejercían una directa injerencia en el proceso de reorganización.

A fines de 1870 se práctico la primera emisión de billetes por 100 mil pesos y seis meses después la segunda por 300 mil. Sin embargo, las deudas del Estado crecían, máxime cuando se habían reconocido a los tres estados beligerantes las deudas de guerra que alcanzaron la astronómica suma de 300 millones de libras esterlinas.

Pronto comenzó a apelarse al recurso del empréstito extranjero: ante la banca inglesa se obtuvo un primer préstamo de un millón de libras y una año después otro mas de dos millones.

La guerra de la Triple Alianza había convertido a territorio paraguayo en una rica cantera de recursos básicos, que quedó abierta prácticamente si restricciones al mercado extranjero, a precios irrisorios. Más aun considerando los precios de tierras vigentes por la época en la Argentina y en el Uruguay. Lo cual se basó el posterior desarrollo de una serie de actividades de carácter extensivo, que caracterizarían a la economía paraguaya de los siguientes ochenta y cinco años.

Economía de la pos-guerra del chaco de 1870

A nivel mundial, desde comienzos del siglo XX, y aún más específicamente desde la culminación de la primera guerra mundial, se había materializado una nueva configuración de fuerzas, tendencias y sistemas político-económicos.

El fin de la guerra mundial había traído hondas transformaciones en el campo de las potencias democrático-liberales, se había concretado el relevo de la hegemonía británica por la norteamericana.

A mediados que los comerciantes y empresarios en Estados Unidos, Inglaterra y otros países, percibían la contracción de su mercado interno, procuraron, como primera providencia, reducir al mínimo sus existencias de productos primarios importados; Esto significó contraer agudamente la demanda de productos primarios, y por consiguiente, reducir drásticamente las importaciones, con lo cual se aceleró la caída de los precios. 

La crisis mundial de la década del treinta y la surgencia de las nuevas corrientes ideológicas prevalecientes en el mundo, habían comenzado a desencadenar los síntomas de una efervescencia política interna en el Paraguay.

En efecto, la guerra del Chaco fue la antesala de una proceso de cambio que habría de iniciarse penosa y lentamente y que sólo comenzaría a cristalizar y ofrecer frutos, mucho después.

El Liberalismo político y económico paraguayo se hallaba ya poco capacitado para obrar y menos con la celeridad que la magnitud de los cambios reclamaba. Estos cambios superaban las alternativas que el antiguo pudiera ofrecer; su prueba más patente la constituyó el “cuarentismo”, con el que se cerró el ciclo de la dominación ideológica, política y económica del liberalismo entronizado en el país desde el momento mismo en que se sancionó la Constitución de 1870, al asombre de las tropas de ocupación brasileño-argentinas.

Diagnostico de planificación de desarrollo en el Paraguay (1950-1981)

Fue preciso, antes de organizar política e institucionalmente el desarrollo planificado de la economía, estructurar algunas bases previas que hicieran posible el posterior funcionamiento y consolidación del sistema de planificación. 

En lo que concierne a los países latinoamericanos, el pensamiento económico respecto a la teoría del desarrollo ha tenido una escuela orientadora bastante precisa en la Comisión Económica para América Latina. La institución política interamericana de la planificación del desarrollo, tuvo su expresión definitoria en la Reunión Interministerial y la subsiguiente proclama de la Carta de Punta del Este. 

Los objetivos que buscaban eran: La normalización política e institucional del país, la estabilización monetaria y la revalorización de una concepción simple, acerca de las potencialidades esenciales del país, sus recursos humanos y recursos naturales. Para dinamizar una economía debe lograrse previamente la superación de escollos existentes y conseguir las condiciones que puedan impulsar su crecimiento.

Bases del proceso de Desarrollo Económico y Social

A Partir del año 1960, la tendencia al crecimiento de la economía paraguaya se hace más clara y, sobre todo, la posibilidad de analizar el proceso, de fundamentarlo y de seguir sus líneas básicas de orientación, se toma mucho menos riesgoso el disponerse de series estadísticas cada vez más confiables; el proceso de desarrollo económico operado en el último cuarto de siglo vivido por nuestro país, se ha basado en una verdadera concepción del desarrollo económico y social del Paraguay. 

Surgen, de esta manera bases esenciales que sustentan el desarrollo económico y social paraguayo:

La Estabilidad Político -Institucional

La estabilidad política y social y la normalización institucional del país, no constituye menos slogan del gobierno. La doctrina sustentada por el gobiernos paraguayo afirma la necesidad imperativa de una pecificación previa de los espíritus, de una tregua con respecto mutuo entre las diversas corrientes que ocupan un lugar en el espacio político del país, como punto de partida apara iniciar el gran emprendimiento nacional del desarrollo económico y social. 

El choque ideológico, el enfrentamiento de concepciones completamente contrapuestas en el plano mundial, se infiltra en la estructura política interna de las naciones, obligando a una vigilancia siempre alerta.

En nuestro país se ha buscado impedir, esencialmente la penetración de ideas exóticas provenientes de ese contexto, cuando su historia le ofrece acontecimientos políticos que corresponden a una corriente ideológica nacional que ha demostrado probada suficiencia para elevar al Paraguay, en su primera época independiente y a los largo de medio siglo..

El Gobierno debe oponer, desde sus inicios y hasta hoy mismo, una permanente y decidida acción de control y vigilancia y de abierta y franca actitud proclive al juego político democrático, multipartidario, creando y preservando constantemente las condiciones apropiadas para el real funcionamiento de los mecanismos propios de un régimen institucional. No debe olvidarse que lograr la paz política es una conquista de mucha y paciente labor.

Este marco político e institucional, caracterizado por la paz, el orden y el respeto, ha venido brindando el soporte indispensable pera cambiar adecuadamente la estructura económica. Tal es, en síntesis el contexto político-institucional creado por el gobierno como uno de los requisitos previos a sus acciones en el campo del desarrollo económico y social.

2.1.2 Situación Actual

El Paraguay y la Integración Latinoamericana

El Paraguay rige su sistema de relaciones internacionales en algunos principios institucionales muy claros y precisos. En ese marco nuestro país ha desarrollado una ágil e inteligente política de relaciones bilaterales con los países latinoamericanos.

Las visitas presidenciales han sido precedidas o acompañadas, por regla general, de importantes delegaciones de autoridades políticas y económicas del país, de ministros, empresarios particulares, representes de la prensa y exponenciales calificados de la vida política, social y económica.

Se ha prestado también asistencia preferencial al mejoramiento de la calidad y a la normalización de los productos de exportación. Se ha creado y funcionan oficinas comerciales en el exterior y se ha obtenido de países amigos, por medio de acuerdos bilaterales.

Es garantía para nuestro país contar, hoy en día, con varias opciones de mercados y no seguir ligados a la dependencia arbitraria de uno o de dos países, de modo que si uno cualquiera de ellos se registrara en la caída de precios o una merma en la demanda de nuestros productos, se pueda contar con otras alternativas.

El tratado de ALADI

ALADI, formalizado en agosto de 1980 con la firma del nuevo tratado de Montevideo. El mencionado tratado ha establecido, en su Preámbulo, “que la integración económica regional constituye uno de los principales medios al alcance de nuestros países para disponer de instrumentos de defensa económica así como “la necesidad de renovar, mediante una profunda transformación, el proceso de integración latinoamericana”..

Argentina, Bolivia, Brasil, Colombia, Chile, Ecuador, México, Paraguay, Perú, Uruguay y Venezuela, han declarado solemnemente hallarse “decididos políticamente a revertir el proceso actual de integración latinoamericana.

Su adecuación a la heterogeneidad de las economías nacionales y que, junto a un programa de integración física y de recursos humanos, hará posible la amplia incorporación de América Latina a la economía mundial. 

Los Proyectos Estratégicos en la Economía Paraguaya del Presente.

Gran parte del proceso de desarrollo económico y social del Paraguay del presente tiene que ver con los grandes proyectos estratégicos.

Hemos afirmado que el proceso evolutivo de la economía paraguaya tiene sus fundamentos esenciales en la estabilidad política y monetaria y en las racionalización del manejo productivo y eficiente de los recursos naturales y humanos.

Así han de considerarse proyectos de la magnitud de las obras hidroeléctricas de Itaipú, Yacyretá o Corpus; los de las industrias del Cemento, del Alcohol absoluto o de la 

Siderurgia Paraguaya; expansión de la red vial, la Flota Mercante, modernización del ferrocarril Carlos Antonio López, construcción de aeropuertos, puentes y otras obras.

Sin embargo, lo más importante de estas obras contribuye la producción y futura disponibilidad de energía en cantidades que superan en más de 25 veces la capacidad actual de producción y que permitirá la instalación de grandes complejos industriales de alto nivel de consumo de energía.

Tratado Para La Constitución De Un Mercado Común 

ENTRE LA REPUBLICA ARGENTINA, LA REPUBLICA FEDERATIVA DEL BRASIL, LA REPUBLICA DEL PARAGUAY Y LA REPUBLICA ORIENTAL DEL URUGUAY.  

El Tratado de Asunción (TA), del 26/03/91, tiene los siguientes objetivos y características principales: - Se trata de un acuerdo-marco que establece mecanismos destinados a la formación de una zona de libre comercio y de una Unión Aduanera en la subregión.

El TA tiene como objetivo crear medios para ampliar las actuales dimensiones de los mercados nacionales, condición fundamental para acelerar el proceso de desarrollo económico con justicia social. En los términos del preámbulo del TA, ese objetivo debe ser alcanzado, entre otros medios, mediante el aprovechamiento más eficaz de los recursos disponibles, la preservación del medio ambiente y el mejoramiento de las intercomunicaciones físicas. 

2.2. Factores Socioculturales

2.2.1. Evolucion Demografica
Situacion Actual, Poblacion total, urbana y rural

Con una tasa de crecimiento medio anual de 2,2% entre 1992 y 2002, la población total en 2002 era de 5.163.198 habitantes (12), con una proporción importante residiendo en áreas rurales(43,3%), 49,6% mujeres y un índice de masculinidad de 101,7 (94,4 en área urbana y 112,1 en área rural). 

La estructura por edad revela una población joven: los menores de 15 años representan 35,0%, situación que es más acentuada en las áreas rurales (41,3%) que en las urbanas (33,9%). La población de 65 años y más representa 4,9% de la población total.

La población indígena era en 2002 de 89.169 personas (10),de las cuales 90,1% residen en zonas rurales, representando 1,7% de la población total del país (pero 31% de la población del Chaco).

Se identificaron 20 etnias, agrupadas en cinco familias lingüísticas, siendo la más numerosa la guaraní, con sus 6 etnias y con una tasa de crecimiento de 3,7% (mucho más que la población total).Por la elevada fecundidad, la estructura de la población indígena es más joven que la de la población total, con ligero predominio masculino (51,7%), lo que es más acentuado en algunas etnias. El 47,1% de la población indígena es menor de 15 años y apenas 2,6% es de 65 años y más. La densidad poblacional es baja, con una distribución muy desigual: 15,2 habitantes/km2 a nivel nacional, 31,5 habitantes/ km2 en la región oriental y 0,5 habitantes/km2 en el Chaco, región que a pesar de representar 60% de la superficie del país cuenta con apenas 2,6% de la población total. La capital, Asunción, y el Departamento Central concentran 36,3% de la población en menos de 1% del territorio.

Distribucion de la Poblacion por Departamento.

El Chaco Paraguayo, a pesar de tener el 60% del territorio nacional, no acoge ni al 3% de la población. El 97% de la población, por tanto, habita la Región Oriental. El Estado paraguayo históricamente ha estimulado el desarrollo de todas las regiones mediante la colonización con extranjeros en los lugares con poca o nula población, o con la creación de asentamientos en zonas que posean recursos o medios para impulsar el desarrollo económico de la región. 

Estos programas de ocupación del territorio nacional tienen una gran importancia desde el punto de vista económico, social y de seguridad nacional. En lo social contribuye a la creación de instituciones educativas y de salud. Respecto a la seguridad nacional, se efectúa la ocupación de áreas vacías, da seguridad a los productores y estimula la creación de los puestos policiales.

Poblacion Economicamente Activa

La gran migración de campesinos a las ciudades transformó a Paraguay en un país urbano. La causa del despoblamiento del campo se debe fundamentalmente a la caída de la producción agrícola y las malas cosechas de los últimos años.

Pero como no se incrementó la actividad industrial, que podría absorber esa mano de obra desocupada, muchos de los paraguayos ocupados (que tienen empleo) trabaja en el sector terciario (servicios y ocupaciones no específicas). El 20% trabaja en industrias y solo el 35% se dedica a las actividades primarias.

PEA (Población Económicamente Activa) según sector económico.

Se considera PEA a todos los habitantes mayores de 12 años que trabajan y reciben una remuneración por su trabajo. Según el tipo de actividad que realice, la población activa se divide en los siguientes sectores ocupacionales.

Sector Primario (35%):

Ocupa unas 492.739 personas, cuyas actividades se relacionan directamente con la agricultura, la ganadería, la explotación forestal y la pesca.

Sector Secundario (20%):

Ocupa unas 274.400 personas que trabajan en la industria manufacturera, donde se elaboran y transforman las materias primas, así como minas y canteras y en la construcción. Se desarrolla fundamentalmente en el área metropolitana y alrededores.

Natalidad y Mortalidad

Tasa de natalidad: Esta variable da el número promedio anual de nacimientos durante un año por cada 1000 habitantes, también conocida como tasa bruta de natalidad. 

La tasa de natalidad suele ser el factor decisivo para determinar la tasa de crecimiento de la población. Depende tanto del nivel de fertilidad y de la estructura por edades de la población. Ver Cuadro de la Tasa de Natalidad en el Anexo…..
Tasa de mortalidad: Esta variable da el número medio anual de muertes durante un año por cada 1000 habitantes, también conocida como tasa bruta de mortalidad. La tasa de mortalidad, a pesar de ser sólo un indicador aproximado de la situación de mortalidad en un país, indica con precisión el impacto actual de mortalidad en el crecimiento de la población. Este indicador es significativamente afectado por la distribución por edades. La mayoría de los países eventualmente mostrarán un aumento en la tasa de mortalidad general, a pesar del continuo descenso de la mortalidad en todas las edades, a medida que una disminución en la tasa de fecundidad resulta en un envejecimiento de la población. Ver Cuadro de la Tasa de Natalidad en el Anexo…..
Situación Futura


Teniendo en cuenta los datos presentados con respecto a población, podemos proyectar que para el año 2010 los paraguayos sumaríamos aproximadamente unos 7 millones, si la tasa de crecimiento prevaleciera como la de ahora, de 2,3 %, aunque lo esperado es que ésta también aumente, lo mismo ocurre con la población urbana, que seguirá creciendo en detrimento del crecimiento de la rural.

La paraguaya es una población muy joven. Más del 39% tiene menos de 15 años, el 56% tiene entre 15 y 64 años y el 5% más de 65 años. La tasa de crecimiento real es muy grande, sobre el 2,65%, con un ligero saldo migratorio negativo de -0,09‰. La tasa de natalidad es alta (31‰), lo que da una tasa de fertilidad de más de 4 hijos por mujer. La tasa de mortalidad es baja (5‰), pero se dispara la tasa de mortalidad infantil hasta más del 30‰. Con todo esto, la esperanza de vida al nacimiento es de más de 73 años. Paraguay sigue en pleno proceso de transición demográfica, aunque está en la parte descendente del ciclo.

2.2.2 Urbanizacion

Poblacion por Departamento

REGION ORIENTAL (Superficie: 159.827 Km2)  

I - Departamento: Concepción

Capital: Concepción

Superficie: 18.051 Km2.

Población: 183.280 hab.

Distritos: Concepción, Belén, Horqueta, Loreto, San Carlos, San Lázaro, Yby Yaa'u, y Vallemí.

II - Departamento: San Pedro

Capital: San Pedro

Superficie: 20.002 Km2.

Población: 323.608 hab.

Distritos: San Pedro, Antequera, Choré, Gral. Elizardo Aquino, Itacurubí del Rosario, Lima, Nueva Germania, San Estanislao, San Pablo, Tacuatí, Unión, 25 de diciembre, Gral. Isidro Resquín, Yataity del Norte, Guayaibí y Puerto Rosario.

III - Departamento: Cordillera

Capital: Caacupé

Superficie: 4.948 Km2.

Población: 215.565 hab.

Distritos: Caacupé, Altos, Arroyos y Esteros, Atyrá, Caraguatay, Emboscada, Eusebio Ayala, Isla Pucú, Itacurubí de la Cordillera, Juan de Mena, Loma Grande, Mbocayaty del Jhaguy, Nueva Colombia, Piribebuy, 1ro. De Marzo, San Bernardino, Santa Elena, Tobatí, Valenzuela y San José Obrero.

IV - Departamento: Guairá

Capital: Villa Rica

Superficie: 3.846 Km2.

Población: 173.070 hab.

Distritos: Villarrica, Borja, Capitán Mauricio José Troche, Cnel. Martínez, Félix Pérez Cardozo, Gral. Eugenio A. Garay, Independencia, Itapé, Iturbe, José Fasardi. Mocayaty, Natalicio Talavera, Ñumí, San Salvador, Yataity y Dr. Bottrell.

V - Departamento: Caaguazú

Capital: Cnel. Oviedo

Superficie: 11.474 Km2.

Población: 435.461 hab.

Distritos: Cnel. Oviedo, Caaguazú, Carayao, Dr. Cecilio Báez, Santa Rosa del Mbutuy, Dr. Juan Manuel Frutos, Repatriación, Nueva Londres, San Joaquín, San José de los Arroyos, Yhú, Dr. J. Eulogio Estigarribia, R.I..3 Corrales, Raúl Arsenio Oviedo, José D. Ocampos, Mcal. Francisco Solano López, La Pastora, 3 de Febrero, Simón Bolívar.

VI - Departamento: Caazapá

Capital: Caazapá

Superficie: 9.496 Km2.

Población: 140.696 hab.

Distritos: Caazapá, Abaí, Buena Vista, Dr. Moisés Bertoni, Gral. Higinio Morínigo, Maciel, San Juan Nepomuceno, Tabaí, Fulgencio Yegros, Yuty.

VII - Departamento: Itapúa

Capital: Encarnación

Superficie: 16.525 Km2.

Población: 442.988 hab.

Distritos: Encarnación, Bella Vista, Camby Retá, Capitán Meza, Capitán Miranda, Nueva Alborada, Carmen del Paraná, Cnel. Bogado, Carlos Antonio López, Natalio, Fram, Gral. Artigas, Gral. Delgado, Hohenau, Jesús, Leandro Oviedo, Obligado, Mayor Otaño, San Cosme y Damián, San Pedro del Paraná, San Rafael del Paraná, Trinidad, Edelira, Tomás Romero Pereira, Alto Verá, La Paz, Yatytay, San Juan del Paraná, Pirapó.

VIII - Departamento: Misiones

Capital: San Juan Bautista

Superficie: 9.556 Km2.

Población: 97.954 hab.

Distritos: San Juan Bautista, Ayolas, San Ignacio, San Miguel, San Patricio, Santa María, Santa Rosa, Santiago, Villa Florida, Yabebyry.

IX - Departamento: Paraguarí

Capital: Paraguarí

Superficie: 8.705 Km2.

Población: 247.674 hab.

Distritos: Paraguarí, Acahay, Caapucú, Caballero, Carapeguá, Escobar, La Colmena, Mbuyapey, Pirayú, Quiíndy, Quyquyhó, San Roque González de Santa Cruz, Sapucaí, Tebicuarymí, Yaguarón, Ybycuí, Ybytimí.

 X - Departamento: Alto Paraná

Capital: Ciudad del Este

Superficie: 14.895 Km2.

Población: 562.216 hab.

Distritos: Ciudad del Este, Presidente Franco, Domingo Martínez de Irala, Dr. Juan León Mallorquín, Hernandarias, Itaquyry, Juan E. O'leary, Ñacunday, Yguazú, Los Cedrales, Minga Guazú, San Cristóbal, Santa Rita, Naranjal, Santa Rosa del Monday, Minga Porá, Mbaracayú, San Alberto.

XI - Departamento: Central

Capital: Areguá

Superficie: 2.465 Km2.

Población: 1.124.583 hab.

Distritos: Areguá, Capiatá, Fernando de la Mora, Guarambaré, Itá, Itauguá, Lambaré, Limpio, Luque, Mariano Roque Alonso, Nueva Italia, Ñemby, San Antonio, San Lorenzo, Villa Elisa, Villeta, Ypacarai, Ypané, J. Augusto Saldivar.

XII - Departamento: Ñeembucú

Capital: Pilar

Superficie: 12.147 Km2.

Población: 84.470 hab.

Distritos: Pilar, Alberdi, Cerrito, Desmochado, Gral. José E. Díaz, Guazú Cuá, Humaitá, Isla Umbú, Laureles, Mayor José J. Martínez, Paso de Patria, San Juan Bautista, Tacuaras, Villa Franca, Villa Oliva y Villalbin.

XIII - Departamento: Amambay

Capital: Pedro J. Caballero

Superficie: 12.933 Km2.

Población: 123.788 hab.

Distritos: Pedro Juan Caballero, Bella Vista, Capitán Bado.

XIV - Departamento: Canindeyú

Capital: Salto del Guairá

Superficie: 14.667 Km2.

Población: 128.985 hab.

Distritos: Salto del Guairá, Corpus Cristi, Curuguaty, Ygatymí, Itanará, Ypejhú, Gral. Francisco Caballero Alvarez.

REGION OCCIDENTAL (Superficie: 246.925 Km2)  

XV - Departamento: Presidente Hayes

Capital: Pozo Colorado

Superficie: 72.907 Km2.

Población: 75.177 hab.

Distritos: Pozo Colorado, Benjamín Aceval, Puerto Pinasco, Villa Hayes, Nanawa.

XVI - Departamento: Alto Paraguay

Capital: Fuerte Olimpo

Superficie: 82.349 km2.

Población: 13.553 hab.

Distritos: Fuerte Olimpo, La Victoria, Mayor Pablo Lagerenza.

XVII - Departamento: Boquerón

Capital: Filadelfia

Superficie: 91.669 Km2.

Población: 34.205 hab.

Distritos: Filadelfia, Gral. Eugenio A. Garay, Pedro P. Peña, Mcal. Estigarribia, Fernheim, Menno, Neuland.

Crecimiento de las Viviendas

Viviendas particulares: tendencias de crecimiento
La vivienda constituye una necesidad y derecho humano. Por tanto, conocer su disponibilidad y condiciones resulta un indicador clave de la calidad de vida de la población e instrumento indispensable para las políticas públicas.

De acuerdo a los Censos de Población y Viviendas levantados en el país, el número de viviendas particulares y su ritmo de crecimiento se han acelerado considerablemente entre 1950 y 1992, en la última década sin embargo se nota un descenso en la velocidad de crecimiento. A nivel nacional, entre 1950 y 1992, su número fue duplicándose cada veinte años, alcanzando un total de 1.098.005 viviendas en el año 2002.

En cuanto al crecimiento de las viviendas particulares, éste adquiere un ritmo superior al registrado por la población en las tres últimas décadas.

En el último periodo intercensal (1992-2002) la tasa de crecimiento de viviendas fue de 2,5% anual acumulativo, mientras que la población creció a un ritmo de 2,2%.

Esta diferencia de crecimiento resulta más marcada en las zonas urbanas que en las rurales, producto del proceso de urbanización que experimenta nuestro país. En 1950, 36,2% de las viviendas se encontraban en las áreas urbanas y 63,8% en las rurales; en la actualidad se invierten estas proporciones con 58,6% de viviendas urbanas y 41,4% de rurales. El promedio de personas por vivienda, como indicador de condiciones de vida, revela una lenta reducción de la cantidad de personas en las viviendas particulares ocupadas. En 1950 el promedio era de 5,4 personas por vivienda y en el 2002 se reduce a 4,7. Por otra parte, en todo este periodo se cuenta, en promedio, con mayor cantidad de personas por vivienda en el área rural que en la urbana; inclusive en el período 1950-1972 aumentó este promedio de 5,5 a 5,7, para posteriormente reducirse a 4,9 en el 2002.

Tipos de viviendas

Las principales categorías investigadas en las viviendas particulares son: casa-rancho, pieza de inquilinato, departamento o piso y otro; el tipo de vivienda particular que se identifica mayoritariamente con la población paraguaya es la clasificada como casa-rancho, que en la actualidad representa el 94,8%  el total. La hegemonía de este tipo de viviendas se reduce, aunque muy lentamente, en los últimos treinta años.

El predominio de la tipología casa-rancho denota que la ocupación del territorio en el Paraguay se ha dado en forma horizontal y no vertical, como la verificada en las grandes metrópolis, expresión entre otros factores, de las posibilidades de ocupación del espacio físico existente. No obstante lo mencionado, la residencia en departamentos registra un leve aumento, siendo un fenómeno exclusivamente urbano.

Tenencia de la vivienda
Así como el tipo de vivienda mayoritario es casa-rancho, la forma de tenencia predominante corresponde a la categoría propia, con leve tendencia a la reducción. En 1972 esta forma de tenencia representaba 81,8% y apenas disminuye a 79,2% en el 2002. 

Se aprecian diferencias importantes en las modalidades de tenencia de las viviendas por áreas de residencia urbana-rural, particularmente en lo que respecta a los tipos "alquilada" y, en menor medida, "otra forma" que comprende las categorías cedida y ocupada de hecho.

Las viviendas alquiladas representan una modalidad casi exclusivamente urbana, mientras que en el área rural las viviendas cedidas u ocupadas de hecho - condición de tenencia que podría asociarse a situaciones de precarización de las condiciones de vida- constituyen la forma de tenencia más importante, después de la categoría "propia".

La vivienda y los servicios basicos
Los servicios de la vivienda inciden significativamente en la calidad de vida de sus habitantes en cuanto a recursos para el confort y la salubridad.

Dada la importancia de los mismos se han seleccionado algunos considerados fundamentales: la tenencia de energía eléctrica, de agua corriente -según sea de CORPOSANA (actualmente ESSAP) para las ciudades o de SENASA para comunidades rurales o de red privada-, baño conectado a red pública o a pozo ciego, y la recolección pública o privada de basura.

Los servicios con mayor expansión en los últimos treinta años, en cuanto a cobertura, han sido el acceso a la energía eléctrica y la tenencia de agua corriente. En ambos casos, la proporción se ha quintuplicado, aunque la cantidad de viviendas con energía eléctrica se encuentra muy por encima de aquellas con agua corriente. 

La energía eléctrica llegaba a 17,5% de las viviendas en 1972 y alcanza hoy a 89,1%. Una particularidad de este servicio es el sustantivo incremento de cobertura en las áreas rurales, que de 23,2% en 1992 pasó a 77,8% en el 2002.

Las viviendas con agua corriente conformaban 11,1% en 1972 y alcanzan actualmente 52,7%. Si bien se ha producido un significativo incremento, poco menos de la mitad de 

las viviendas del país no cuentan con este servicio, siendo las de áreas rurales las más afectadas por la falta de agua corriente, con una cobertura de tan solo 22,5% en el 2002.

De todo el conjunto de servicios analizados, las viviendas con baño conectado a red pública son las de más lenta expansión de 4,3% en 1972 a 9,4% en 2002, especialmente comparadas con las viviendas con baño conectado a pozo ciego 10,0% en 1972 y 53,6% en 2002. 

Se aprecian diferencias substantivas en cuanto al acceso a este servicio según área de residencia urbana o rural, siendo casi exclusivamente las viviendas urbanas las que acceden a un saneamiento con mayor nivel de salubridad. En efecto  la cobertura de viviendas con baño conectado a red pública continúa siendo principalmente urbana y es hoy de 16,1%.

Finalmente, el servicio de recolección de basura aumentó significativamente de 7,9% en 1972 a 33,6% en el presente, siendo éste un servicio predominantemente urbano.

2.2.3 Medio de Comunicación

Prensa Escrita
	Cabecera
	Población
	Creación

	ABC Color
	Asunción
	1967

	Crónica
	Asunción
	1990

	Diario Popular
	Asunción
	2000

	La Nación
	Asunción
	1995

	Última Hora
	Asunción
	1973


Prensa Oral o Radial

Radio:
	Emisoras
	Número de aparatos

	234
	1.000.000


Prensa Audiovisual o Televisiva

Televisión:

	Canales
	Número de aparatos

	6
	1.200.000


Telefonías

Copaco

Tigo

Personal

Claro

Vox

Internet

Copaco

Tigo 

Personal

Claro

2.2.4 Enseñanza

Situación Actual

La Educación Inicial no es obligatoria. La modalidad escolarizada comprende tres etapas: la primera se extiende de uno a dos años de edad (guardería); la segunda de tres a cuatro años de edad (jardín de infantes); y la tercera, el preescolar, para niños de hasta cinco años de edad, en el cual se encuentran matriculados el 88% del total de esta modalidad.

La Educación Escolar Básica es obligatoria y gratuita en las escuelas públicas, se imparte a niños de seis a catorce años de edad. Existen 6.143 instituciones que imparten Educación Escolar Básica; de las cuales el 80% son completas, repartidas de la siguiente manera: 83% de las escuelas del sector oficial son completas, 58% del privado y 69% del sector subvencionado. 

El 90% de la población de seis a once años se encuentra matriculada; en zonas rurales los niños suelen matricularse por primera vez, en promedio, un año más tarde que en las zonas urbanas.

El aumento de la matrícula, consecuente con el crecimiento demográfico del país, ha estado acompañado por el incremento de las instituciones y cargos docentes.

Un logro en el sistema educativo paraguayo fue haber propiciado un acceso casi completo a la educación primaria: un gran porcentaje de niños ingresa al primer grado, y 9 de cada 10 permanecen allí al menos cinco años. 

El sistema educativo paraguayo descansa principalmente sobre el sector público que sostiene al 85% de la enseñanza primaria y al 73% de la enseñanza secundaria.

La Reforma Educativa.

El actual Plan de Reforma Educativa del Ministerio de Educación y Cultura, propone una educación escolar conforme con el MERCOSUR y establece su clasificación de la siguiente manera:

Educación Inicial: desde el primer año de vida, hasta los cinco años de edad.

Educación Escolar Básica: a partir de los seis años de edad hasta los catorce.

Educación Media: quince años de edad hasta los diecisiete. 

Educación Superior: desde los dieciocho años de edad.

Los fines y objetivos de la educación paraguaya fueron redefinidos por la Reforma Educativa, y en este sentido se expresa que:

"La educación paraguaya busca la formación de mujeres y varones que, en la construcción de su propia personalidad logren suficiente madurez humana que les permita relacionarse comprensiva y solidariamente consigo mismos, con los demás, con la naturaleza y con Dios, en un diálogo transformador con el presente y el futuro de la sociedad a la que pertenecen, y con los principios y valores en que esta se fundamente"

La Reforma Educativa en las aulas se ha iniciado en 1994 en el 1er. grado del primer ciclo de la Educación Escolar Básica y según el cronograma trazado. El 3er. ciclo culminó en el año 2001.

Educación Inicial

Desde 1998, el Ministerio de Educación y Cultura, financia horas adicionales para una profesora en cada una de las escuelas calificadas de alto riesgo para un programa preescolar de aprestamiento a llevarse a cabo durante las vacaciones de verano en las 1000 escuelas de alto riesgo educativo.

Educación Escolar Básica.

Esta compuesta por tres ciclos:

· Primer ciclo. Del 1° al 3° grado. 

· Segundo ciclo. Del 4° al 6° grado. 

· Tercer ciclo. Del 8° al 9° grado.

Esta etapa es gratuita y obligatoria en las escuelas públicas. Paraguay es uno de los países con menor carga horaria escolar en América Latina y una dificultad importante es el bilingüismo que se maneja, sobre todo en el sector rural, a la hora de impartir clases.

El Bachillerato, constituido por tres cursos, se diversifica en ramas:

· Bachillerato Humanístico – Científico: proyecta al estudiante para acceder a una carrera profesional superior. 
· Bachillerato Técnico en Servicios: provee al estudiante una base importante para desempeñarse como auxiliares en áreas como salud, informática, negocios, administración, contabilidad y otros. 

· Bachillerato Técnico Industrial: forma técnicos de mandos medios, quienes pueden optar entre las especialidades referentes a: Electricidad, Mecánica, Química Industrial, Electromecánica, Electrónica, Construcciones Civiles, Electrotecnia, Confecciones Industriales, Metal Mecánica y Naval.

Educación Media.

Según las estadísticas, sólo el 50% de la población accede a la enseñanza secundaria, y sólo 1 de cada 3 matriculados lo culmina.El currículo de formación fue estructurado de manera a lograr que los egresados puedan competir en el ámbito laboral, así como también optar por carreras en base a los conocimientos que adquirieron.

Educación Superior.

Según el artículo 79 , de las Universidades e Institutos Superiores, de la Constitución Nacional, tanto las universidades como los institutos superiores propende a la formación profesional superior, la investigación científica y tecnológica y la extensión universitaria.

En la actualidad, los jóvenes procuran su formación terciaria para mejorar sus oportunidades laborales y para poder encarar mejor la apertura que se promueve en el MERCOSUR, sobre la libre circulación de profesionales.

La formación universitaria en nuestro país, llega a niveles muy mínimos, siendo sólo el 9% de quienes culminan el nivel secundario los que llegan a cruzar el umbral de la educación universitaria.

En el contexto del MERCOSUR, Paraguay es uno de los países que menos invierte en educación, considerando la relación con el PIB, ya que este índice llega sólo al 2,91%, el del Uruguay al 2,8%, el de Chile al 3,7%, el de la Argentina al 4,1% y el de Brasil al 4,5%.

En Paraguay existe una sola universidad estatal, la Universidad Nacional de Asunción y las demás son todas privadas.

Post-Grados.

La formación a nivel de postgrado esta dirigida por las mismas universidades e institutos superiores. A nivel regional, se encuentran muy difundidos los Masterados en Administración de Empresas como principal alternativa para una formación en negocios más creativa y audaz de manera a oxigenar el mundo empresarial.

El liderazgo empresarial actual exige con mayor fuerza hoy, la formación de directivos de alto nivel, que sepan desarrollar las empresas en el contexto global, lo que en Paraguay se da mínimamente considerando que la mayor parte de las empresas son medianas y familiares. 

Las áreas de estudio de los Post-grados son muy diversas, siendo éstas: de finanzas, recursos humanos, administración de empresas, marketing, educación, economía, auditoria, entre otras.

Situacion Futura

Analfabetismo.

Para el 2009 el grado de analfabetismo se verá reducido en gran proporción gracias a los programas de alfabetización introducidos por la Reforma Educativa, con lo cual la enseñanza educativa llegará cada vez más ciudadanos paraguayos mayores de 10 años. En tal sentido es un objetivo, el mantener una tasa de acceso por encima del 95% de la población de 6 años.

Algunos de los logros del Ministerio de Educación y Cultura se verán, en:

· Formación de docentes aptos para la enseñanza de la nueva generación. 

· Altos índices de matriculación en la educación escolar básica. 

· Reducción de los índices de repitencia escolar en un 50%.

Infraestructura Educativa.

La ampliación presupuestaria del Ministerio de Educación y Cultura contribuirá a la creación de nuevos centros educativos que brindarán mayores oportunidades a la ciudadanía estudiantil. Sí bien el porcentaje dado al rubro educativo, en relación al PIB es mínimo, se pretende llegar al 6% del mismo .

Estos centros contarán con talleres y laboratorios para promover el acceso igualitario de niños y jóvenes a las nuevas tecnologías de información y comunicación.

Educación Inicial.

Las perspectivas para el 2008 indican que la educación inicial matriculará a cerca de 127.000 niños, por lo que aumentarán las secciones habilitadas en las escuelas.

El nivel de los profesionales parvularios será mas alto y se podrán aplicar técnicas de estimulación temprana.

Educación Escolar Básica. 

Se estima que la tasa de promoción de alumnos que culminen la educación escolar básica se acercará al 80% del total de matriculados al inicio. La calidad de la docencia se verá mejorada gracias a las distintas jornadas de capacitación y el aumento de profesionales docentes titulados.

Educación Media

Se prevé una matriculación aproximada de 300.000 alumnos. Se enfatizará en el desarrollo de proyectos por parte de los alumnos, para un mejor aprendizaje práctico. 

Se impulsarán construcciones de bibliotecas y laboratorios-taller de manera a estimular a los matriculados de los bachilleratos técnicos.

Educación Superior

Existirá una demanda creciente de formación universitaria y técnica por lo que la cantidad de matriculados irá creciendo, si bien será cada vez más elitista considerando los gastos que debe costear una persona que busca una formación terciaria.

Las universidades se posicionarán en disciplinas especificas de manera a lograr alta especialización, y probablemente el número de universidades se ampliará.

Educación de Post-Grado

La perspectiva para el 2009 indica que el nivel de los mismos, impartidos en el país será alto, y así también sus costos, por lo que la realización de dichos cursos será muy selectiva. Las oportunidades de estudios en el extranjero, mediante becas serán mejor aprovechadas por los egresados.

2.2.5 Sistema de Valores. Ética

Situación Actual

El sistema de valores se ve gravemente afectado por la impunidad y la corrupción imperante en nuestro país desde hace ya varias décadas, esto se ha convertido en un mal crónico que debilita a las personas destruyendo toda honradez, moralidad y dignidad.

Se sitúa en la relación cualitativa entre las cosas y las personas humanas que tiene que realizar su propia existencia. Podría decirse que valor es todo lo que permite dar significado a la existencia humana, todo lo que permite ser verdaderamente persona.

Nos encontramos con numerosos casos de corrupción en los entes públicos, los asaltos que día a día van creciendo, el desempleo que llega a niveles altísimos, la pobreza extrema que alcanza un cierto porcentaje de nuestra población. 

Otro mal muy vigente en estos tiempos es el narcotráfico, un informe del Dpto. de Estado Norteamericano ha calificado al Paraguay entre los países de mayor transito. Estiman que pasan por el territorio paraguayo diez toneladas métricas de coca boliviana.

En la cultura de nuestro país existe muy poca rectitud, integridad y honradez en el obrar. La corrupción atenta contra actitudes de coherencia, porque es un vicio, un desorden o abuso introducido en las actividades humanas. Estos se puede ver en el soborno, el cohecho, la seducción, la perversión y desmoralización.

El Paraguay se encuentra noveno en la lista de los países con mayor corrupción según los índices de percepción de la ciudadanía paraguaya. Según este informe el mayor problema por el cual atraviesa el país es la impunidad, mediante el cual, la corrupción no puede ser erradicada. 

La democracia involucra la publicidad de todos los actos de gobierno. Para que la democracia sea realmente efectiva, el sistema debe promover fundamentalmente la participación ciudadana en el control de los gastos públicos y de las gestiones del estado.

La justicia continua siendo manipulada por los políticos y grupos de poder a la cual le resulta insignificante hasta la más grave violación contra los derechos humanos cometidas por autoridades, no se procesa ni castiga a los altos ni bajos funcionarios.

Trabajar por instaurar una sociedad que se rija por valores que dan sentido a la vida de las personas es la tarea irrenunciable de toda educación liberadora.

La juventud paraguaya también se encuentra en estado de decadencia debido a los antivalores que circulan en nuestra sociedad. Además, de las malas influencias que los jóvenes absorben de los países extranjeros, perdiendo más aun los valores y por lo tanto perjudicándose a ellos y a la sociedad.

La educación en valores es una de los proyectos más fuertemente impulsados por la reforma educativa, encaminado por el Ministerio de Educación y Cultura.

La Iglesia siempre está presente y lucha a viva voz con todo lo que atente con los derechos humanos en nuestro país. Trata de restaurar los antiguos valores que alguna vez tuvo el Paraguay. A través de sus muchas organizaciones, combate contra la violencia a las mujeres y a los niños, protesta y reclama una pronta reforma para humanizar las cárceles y correccionales. Piden por la instauración de un Paraguay honesto y solidario. 

En cuanto a nuestro sistema educativo no fomenta la formación de valores, por lo que existen organizaciones juveniles de niveles secundarios y universitarios que apuntan a un cambio cultural. 

Situacion Futura

Prevista para el año 2009.

Para el año 2009, todo hace suponer que habrá cambios, es cierto que lo inmoral y la práctica de valores anti éticos es muy aceptada en nuestro país.

Consideramos que dentro de cinco años, el Paraguay experimentara varios cambios, referente principalmente a la estructura del Estado, de la sociedad, no en la forma de pensar de las personas ya que esto conlleva una transformación mas profunda, que requerirá de tiempo. Este cambio se ve alimentado mas bien por el cambio de gobierno y las obras que esperamos que realice el nuevo gobierno del Doctor Nicanor Duarte Frutos quien en el 2003 fue electo Presidente de la Republica del Paraguay.

El factor mas importante para el cambio deberá ser la Justicia, ya que es la única forma de que pueblo paraguayo goce de una verdadera Democracia Igualitaria. 

Otro instrumento para superar problemas complejos lo constituye la Cultura. La creación de la cultura, es una obra humana compleja, que representa siempre una experiencia colectiva que aporta vías alternativas para resolver los problemas humanos.

Muchos paraguayos, entre ellos jóvenes, forman organizaciones o grupos para hacer frente a cualquier tipo de delito que vaya en contra de la moral o valores éticos. 

Los cambios que esperamos para el 2008 no serán tan profundos, pero tendrán su influencia en la forma de pensar y de vivir de los paraguayos.

El futuro se verá negativo ya que el gobierno no mostrara interés en invertir en la educación y en la salud, y seguirá dedicando más presupuesto en las fuerzas armadas quienes no realizan sus servicios en forma correcta.

La ciudadanía tendrá mas conciencia de sus derechos y podrá exigir acciones que tiendan a disminuir los anti valores.

2.2.6 Evolución de la Estructura de Organización e información

2.2.6.1. Evolución de la Estructura de Organización

Paraguay presenta una economía de mercado bien marcada por un sector informal de gran magnitud, el cual se dedica tanto a la re-exportación de bienes de consumo a países vecinos como así también a la actividad de miles de familiares.

Para el 2010 estará formado el Mercado Común del Sur, integrado por todos los países de la región y la estructura de la PYMES deberá de cambiar, contratándose profesionales competentes y empleados capacitados, pues el cambio realizado por los herederos deberá ser un giro de 180° para de esta forma estar a la vanguardia de los competidores de los países vecinos.

Según un informe proporcionado por la Dirección Nacional de Estadística Encuesta y Censo existen actualmente 744.000 Microempresas de las cuales 398.000 en el área rural del país y el 60% de ellas se encuentran en el Departamento Central y de estas 51% se dedican al comercio, 25% al servicios y 25 a actividades de producción a pesar de que 80% de la economía del país esta representada por este tipo de empresas lo que significa que si bien no manejan grandes capitales son las que generan mayor cantidad de fuentes de trabajo inicialmente con parte de los miembros de la misma familia extendiéndose a da proporcionar una fuente laboral de entre 2 a 10 funcionarios según el tamaño y tipo de industria y del mismo, se desprende que 30% por ciento han crecido como empresa recapitalizándose y adquirido financiamiento para su crecimiento, otro dato importante es que 14% del resultado anterior sus administraciones y gerenciamientos se han extendido hasta la tercera generación familiar.

2.2.6.2. Evolución de la información

Desde el punto de vista anterior y el tipo mayoritario de empresarios con cuenta nuestra economía podríamos decir que mayor mente será vertical en cuanto a los conocimientos y la información operacional, será la generada por la organización de acuerdo al funcionamiento rutinario de la empresa; mientras el conocimiento será el resultado de la             fusión de la información interna y externa, que generará  beneficios para la empresa.

2.2.7 Factores Tecnológicos

Situación Actual 

Las innovaciones tecnológicas en nuestro país son generalmente escasas, de las cuales las más modernas se encuentran especialmente en el rubro de equipos para la producción industrial, implementos médicos, tecnología para la información, telecomunicaciones, además de las aplicaciones hechas a través de Internet.

En el caso de las industrias lácteas, industrias agroindustriales, frigoríficas y manufacturas que apuntan a mercados internacionales, son los hacen la diferencia por ganarse los mercados.

En el sector agrícola, la realidad tecnológica no se presenta favorable, debido a la escasa tecnificación de los procesos de cultivo. Cabe destacar la importante gestión de la Oficina de Cooperación Internacional del Japón (JICA), que entre otras contribuciones ha formado el mejor laboratorio de inspección y verificación en el área de masa (calibración de sistemas de pesaje) de todo el continente americano, quedando este, a cargo del Instituto Nacional de Tecnología y Normalización.

La falta de instalaciones tecnológicas hacen resentir la actividad ganadera, por no asegurar la calidad de la carne en materia sanitaria, lo cual se refleja por el cierre de importantes mercados como el europeo y el chileno.

La formación que promueva la utilización de tecnología, es prácticamente nula, considerando la cantidad de personas que tienen acceso a centros educativos con programas de enseñanza informática, si bien es cierto que en ciertos colegios del sector urbano, se desarrolla el Bachiller Técnico en Informática, sin ser esto suficiente.

La salud pública, se presenta dramática, por la falta de cobertura asistencial, y más aun por la necesidad de actualización de los implementos médicos, siendo el sector privado el mejor posicionado en cuanto a avances e implementos tecnológicos.

La opción por una mejor tecnología, se basa, entre otras razones, en la búsqueda de reducción de costos, mejora de la calidad, mejor acceso a mercados externos, adquisición de competitividad, nivel de atención al cliente, mayor y mejor control de las actividades dentro de las empresas, y son estas las realidades que afrontan hoy varios sectores, en Paraguay.

A escala gubernamental, es todavía obsoleto el manejo de la información, más aun teniendo en cuenta a países como Brasil, en donde los pagos de impuestos a la renta se tramitan por Internet, generando un mayor nivel de recaudaciones, gracias a la tecnología de redes, o Chile, en donde las compras de insumos a proveedores del estado, se realizan en su mayoría, en forma on line, y se pagan con tarjetas de crédito.

Actualmente, la aplicación de Internet, esta en ascenso en materia de venta al detalle a través de paginas Web, en donde, los consumidores pueden obtener información sobre precios, calidad, entrega, y sobre todo, puede compararlos.

Actualmente, en Paraguay existen registrados 70.000 usuarios de Internet.

Con el Internet, el Paraguay se unió al proceso de globalización de las comunicaciones.

Posiblemente unos de los sectores de mayores avances tecnológicos a experimentado en la actualidad, es la genética, que ha influido en la ganadería con la mezcla de diferentes razas, obteniendo así animales mejorados.

La aplicación tecnológica, aparece principalmente de la mano de multinacionales, con grandes recursos, por lo que, en una economía como la nuestra, con un mercado pequeño, dominada por la informalidad, y con la mayoría de las empresas estructuradas como pequeñas y medianas, se hace muy difícil, acompañar los avances de la tecnología, que conlleva irremediablemente una menor competitividad. Y esto se constata, con el lugar que ocupa actualmente Paraguay en un ranking, donde se pondera la preocupación por la tecnología, y sobre todo su nivel de aplicación, siendo esta, la posición número 76, entre 120 países.

Situación Futura

Las pequeñas y medianas empresas, que subsistan, tendrán un mínimo de innovación, al utilizar para sus gestiones software de control de stock, de contabilidad, de costos administrativos.

Cada vez más, en los negocios, se realizaran transacciones a través de Internet, y será de gran valor el saber utilizar la tecnología de la información, más que la tecnología de fabricación.

Analizando el sector agrícola, se optará por el procesamiento de los productos cultivados y esto hará necesaria la implementación de tecnología en los procesos productivos, considerando ante todo los mejores márgenes de beneficio en productos con valor agregado.

La ganadería fortalecerá su calidad mediante implementos tecnológicos de avanzada, como ser los chips de identificación vacuna, colocados en el cuerpo del animal de manera a controlar su crecimiento, para asegurar el cumplimiento de condiciones de acceso a mercados internacionales.

La informática en las aulas, mediante la utilización de computadoras, se irá extendiendo, y se creará una mayor conciencia de la importancia de la interacción de los niños con herramientas tecnológicas, con el fin de mejorar y facilitar su uso.

En el sector de la salud, seguirán siendo importantes las donaciones hechas por otros países, para la salud pública, en cuanto a los implementos tecnológicos, por lo que la precariedad será una constante, ampliándose la cobertura medica, de la mano del sector privado, la cual buscará estar a la vanguardia en materia tecnológica.

En el campo de la TI (tecnología de la información), irán disfrutando de mayor aplicación los conceptos de Out Sourcing (servicios de software para las empresas). 

El manejo de base de datos, será imprescindible para las relaciones con los clientes, dándose paso, para ello, al concepto de Bot de Servicio, que implica la atención automática de las inquietudes de los clientes mediante sistemas híbridos de hardware y software.

El manejo de la información, cuyo valor en algunos casos es cada vez más apreciado como estratégico, se dará, mediante sistemas de Intranet, y de mensajería instantánea de forma a conservar confidencialidad y control sobre los mismos.

Las empresas, verán cada vez más, como una herramienta de negociación fundamental, el uso de Internet, expandiéndose así, la cantidad de usuarios, como también, los modelos de negocio hechos, por ejemplo: el B2B (Business to business), donde las empresas hacen negocios en red con otras empresas.

Estas mismas empresas también experimentaran un gran proceso debido a que en un lapso corto de tiempo, todas deberán contar con sistemas de información, sistemas de control como alarmas, sistemas de códigos de barra, tarjetas para control de entrada y salida del personal; de no ser así, las que no hayan ingresado a la era tecnológica, estarán condenadas a salir del mercado, ya que dejaran de ser competitivas.

Otra aplicación significativa, se verá en el campo de la ecología, con sistemas cada vez más orientados a originar industrias limpias con tecnología que traten residuos.

Además, será importante, el aumento del uso de energía alternativa, que sirva sobre todo para reducir costos.

2.2.8 Factores Ecologicos

Situación Actual.

En nuestro país existe una Secretaría de Medio Ambiente, que depende del Poder Ejecutivo, ésta no cuenta con condición presupuestaria necesaria para efectuar con sus funciones a cabalidad. La secretaría asimismo tiene a su cargo un parque nacional que por el decreto 16.806 fue promulgado el 6 de agosto de 1975 y dio origen a la mayor reserva natural del Paraguay con 780 mil hectáreas.

Se hallan numerosas entidades dedicadas al cuidado del medio ambiente con la Fundación Moisés Bertoni creada con el fin de hacer frente a la depreciación y sumar esfuerzos para resguardar la rica diversidad biológica del país.

Actualmente, la misma es una entidad ampliamente reconocida por su trabajo en la conservación de ecosistemas, manejo de áreas protegidas, educación ambiental, políticas públicas, investigación y acciones de desarrollo comunitario con campesinos e indígenas, integrados a proyectos de desarrollo sustentable. Entre otras fundaciones podemos nombrar a Tierra Nuestra, Loma Linda y Estancia San Pauli.

Un problema que se está viviendo hoy es el tema de basuras y toda clase de desperdicios en grandes hectáreas de pastizales que producen muchas pérdidas.

En toda la región del país hallamos: 

Parques nacionales

· Tinfunque 

· Ybycui 

· Defensores del chaco 

· Caaguazu 

· Tte. Agripino Enciso 

· Bella Vista 

· Serranía San Rafael y San Luis 

· Lago Ypoa y otros

Reservas nacionales

· Kuri"y

           Monumentos Naturales 

· Cerro Koi 

· Maciso Acahay 

· Chovoreca

Refugios Biológicos

· Mbaracayu 

· Tati Yupi 

· Refugios de vida Silvestres 

· Yabebyry 

· Reservas Biológicas 

· Limoy 

En el tema del agua hay países que tendrán que hacer frente a la escasez de recursos hídricos. Esto afecta mucho tanto a la agricultura, al ser humano y a los animales del país. 

Después de realizar varios estudios se determinó un incremento de la extracción del agua para la agricultura del 14% en ese periodo, lo que constituye una tasa anual de crecimiento del 0,6% en comparación con el 1,9% del período 1963-1999.

Para amparar todo lo que se ha logrado en el tema del agua el documento de la FAO explica que se reducirá la presión sobre los recursos, a la vez que habrá una mayor transferencia del recurso para otras aplicaciones no agrícolas. 

Un tema principal es evaluar las condiciones materiales del sistema de irrigación y estipular las opciones prácticas para progresar hacia un servicio más fiable y flexible de suministro del agua y ajustarse a una demanda variable de servicios hídricos.

Paraguay cuenta con el "Acuífero Guarani" que esta suministrado por agua dulce, siendo esta una de las reservas naturales más grande y valorada por el mundo entero.

Así como el agua es una necesidad para todos, también puede ser muy perjudicial, en especial cuando se aproximan fenómenos como las inundaciones en ciertos puntos del país.

En lo que se refiere a las aves contamos con el ñandú, cigüeña, tucán, loro, papagayo, perdiz y los patos salvajes, en la región del Chaco encontramos yaguaretés, pumas, carpinchos, venados, gatos monteses, jabalís y otros siendo muy rica y variada esa región del país. Los ríos en su mayoría corren el peligro de contaminarse por la desatención y el descuido del hombre. Los peces que abundan son el dorado, pacúes, surubíes, bagres, armados y patíes.

Se inician trámites para el reconocimiento de unas 3.000 Ha. que se convertirían en área protegida internacional. 

Otro problema que causa la contaminación del medio ambiente son los humos que arrojan los vehículos ocasionando mucho perjuicio sobre todo en las áreas urbanas.

La deforestación es una de las causantes de la falta de lluvia, que actualmente han originado una sequía en gran parte del territorio nacional. Los bosques tienen un papel importante en la armonía de la ecología.

Por día desaparecen 462 hectáreas de bosques, superficie que equivale a 115 estadios de los Defensores del Chaco; Cuatro parques de Ñu Guazú; Un Jardín Botánico y medio; 42 cerros Lambaré. La destrucción avanzó a razón de 166.000 hectáreas por año.

La Región Oriental del Paraguay perdió entre 1999 y el 2002 499.175 hectáreas de bosques. Posee actualmente 3.475.096 hectáreas de bosques, que cubren el 21,7% de su superficie.

La Región Occidental posee 15.536.147 hectáreas de bosques, que ocupan 65,2% de su territorio. Señalan que por año desaparecen unas 100.000 hectáreas de bosques.

Manifestando la total falta de interés del gobierno de poder solucionar o controlar este mal, que sólo beneficia a pequeños grupos que son los que manejan los llamados rollo tráfico y matan a nuestro medio ambiente.

La actividad industrial tiene un impacto negativo sobre la capa de ozono. La capa de ozono está siendo afectada por el uso creciente de (CFC) que se emplean en refrigeración, aire acondicionado, disolventes de limpieza, materiales de empaquetado, y aerosoles.

Contaminacion Ambiental

Contaminación del Aire 
Con factores de contaminación de la Organización Mundial de la Salud, se ha podido efectuar estimaciones de cargas contaminantes de industrias en la atmósfera, observando que la emisión de partícula es mayor a la emisión de azufre.

Partícula en suspensión 6000 mg./ hora m3

Oxido de azufre 2.600 mg./ hora m³

Curtiembres. 
En la región Oriental se encuentran las curtiembres encontradas 

especialmente en Yaguarón, Tobatí y Carapeguá donde forman vertederos 

a lo largo de los arroyos

Las curtiembres mecanizadas generan el 60% de los curtidos del país, algunas de ellas con capacidad para 2.000 cueros por día. Ninguna de estas posee sistemas de tratamiento de efluentes, algunas vierten principalmente los efluentes al arroyo Mburicaó de Asunción y la otra porción a los sistemas de alcantarillado sanitario de CORPOSANA. 

Otro problema de contaminación es por los residuos sólidos que son desechados en los bordes de los arroyos. La falta de espacio para lagunas hace dificultoso los intentos por disminuir la contaminación. 

Cateura

No se encuentran soluciones para la recolección de las basuras en Cateura, agravando cada vez más el olor y la capacidad del lugar. Todo esto podría llevar a graves accidentes, derrumbes o posibles incendios, como consecuencia de la elevación de los desechos, sin criterios ambientales técnicos y la carencia de obras de ingenierías específicas para realizar un relleno sanitario. 

Se sigue buscando una alternativa para los desperdicios de Asunción, a lo que se le suma también la negligencia de municipios vecinos, como Fernando de la Mora, San Lorenzo y Luque, que no han presentado propuestas opcionales.

Esto lleva a una deuda de unos cuatro mil millones de guaraníes.

El problema se centra en el denominado módulo IV, habilitado al final del año pasado, donde se depositarán nuevos desechos recolectados, en un área de 96.800 m2, en la misma zona de Cateura. En el año 2002, se registró la utilización de maquinarias en Cateura, lo que demandó un gasto aproximado de seis mil millones de guaraníes.

Basura Patológica.

La recolección de la basura patológica abarca más de 18.000 kilos recolectados de unos 120 centros de salud del sector privado. 

Sin embargo, todo el procedimiento citado es completamente irregular, ya que no puede ejecutarse convenio alguno sin la aprobación de la Junta Municipal.

En abril de 2003; venció el trato entre Matriz, la empresa recolectora que durante el 2002 se encargó de dicho trabajo y Senasa. El nuevo plan costará más de 120 millones, que llevará adelante el convenio de cooperación entre la Municipalidad y el Ministerio de Salud. Los excedentes se abonarán entre G. 2.917 por cada kilo y G. 2.244 según el caso. 

Auto Vehículos.

Los automóviles utilizan derivados del petróleo, que producen gases venenosos en gran cantidad, contaminando toda la ciudad. 

El problema ambiental más grave es el asociado a la fabricación de alcohol combustible, tanto absoluto como hidratado, esto debido a que no se integran los residuos con el alcohol.

La Administración Paraguaya da Alcoholes destila alcohol por 2.000 tn/dia de efluentes líquidos con una capacidad contaminante equivalente a mas de 400.000 personas. 

La construcción de una planta de tratamiento anaeróbica con desnitrificación final sufre un costo mas elevado que el alcohol por la falta de infraestructura para la utilización de vinaza residual 

Situacion Futura

Prevista para el año 2009.

En nuestro país las condiciones son inciertas debido a que no se establecen controles sobre las empresas con respecto a las leyes mitigadoras de los daños ambientales, las mismas seguirán contaminando nuestro medio ambiente, partiendo en contra de la vida humana.

De igual manera el tema de la depredación indiscriminada sin un debido control, ocasionará una disminución total de animales silvestres, así como también una contaminación de las aguas, que afectan a las especies que se alimentan y viven de ella.

Estimamos que los niveles de Ríos irían en aumento en los años siguientes debido a las lluvias, lo cual nos conlleva a atinar soluciones rápidas para las personas que viven en zonas costeras.

Con el surgimiento de nuevas fundaciones e instituciones que fomentan el turismo y el cuidado del medio ambiente se podrá mantener un mínimo de conciencia necesaria para que se conserven los recursos naturales.

Se crearán más espacios verdes para la diversión y recreación de las personas, tratando así fomentar el cuidado del medio ambiente, ya que la deforestación de los bosques es un problema alarmante, nos estamos quedando sin bosques, siendo esta recuperable y no así la biodiversidad que se ha perdido.

Para el 2009 ESSAP, realizará el uso del agua de manera más racional y el tratamiento de la misma, cumpliendo con los requisitos establecidos por las organizaciones protectoras del medio ambiente. 

En cuanto a basuras y residuos tóxicos, se harán campañas, estudios y encuestas, para evitar la contaminación y el exceso de las mismas. Siendo una obligación de las industrias modernizar sus equipos y maquinarias, de tal manera empequeñeciendo la contaminación.

Se estarán ejecutando programas de conservación de la fauna y flora, también un sistema que proteja a todos los animales o especies en extinción, aunque esto es muy poco probable debido a la falta de concientizacion de las personas, siendo el camino largo para lograr modificar esta realidad.

El gobierno tendrá que controlar los ingresos de las basuras tóxicas que dañan la salud de la población del país.

La especie humana tendrá un impacto sobre el medio ambiente que podrá ser comparado con las grandes catástrofes del pasado geológico de la tierra, independiente de la actitud de la sociedad con relación al crecimiento continuo, es tiempo que el mundo comprenda que de nosotros depende la supervivencia de nuestra especie humana. 

Diagnóstico
3.1- Fuerza y Flaqueza

3.1.1 Posición en el Mercado

3.1.1.1 Participación en el Mercado.

La posición en el mercado sera paulatinamente debido a que somos una nueva Empresa que entramos a competir, estaremos trabajando con anuncios publicitarios de la zona, afiches y pancartas en lugares claves, promotores en el Hospital Nacional de manera a crear una imagen de quienes somos y posicionarnos en la mente de nuestros clientes potenciales.

La participación en el mercado será mas activa una vez que logremos una fuerte posición en nuestros clientes potenciales llegando a nuestro mercado objetivo y extendernos gradualmente. Esto corresponde una Flaqueza nuestra.

3.1.1.2 Cobertura Geográfica

Nuestro mercado meta-objetivo es donde estamos ubicados, en el barrio Itaugua-Guazu, donde empezaremos a poner en marcha nuestro proyecto.

Ya que estamos ubicado frente mismo del Hospital Nacional que será nuestro nicho de mercado abarcando asi una zona de 500mts2  de nuestra ubicación y luego extendernos y ser reconocido por los demas barrios de los alrededores llegando hasta la ciudad misma de Itaugua y mas adelante en el Deparmento Central. Es un punto Neutro aun para nosotros.

3.1.1.3. Estabilidad

La estabilidad en el mercado de nuestro proyecto se basaria en el reconomiento de nuestra empresa, a medida que vamos conquistando nuestro mercado meta-objetivo empezando desde nuestro nicho que es la del Hospital Nacional y el barrio mismo donde estamos ubicados, atrayendo asi clientes potenciales, ofrececiendoles un buen servicio, productos y buena atencion para obtener fidelidad de los mismos, de esa manera lograr una estabilidad en el mercado farmaceutico. Atribuimos aún como una Flaqueza.

3.1.2. Producto

3.1.2.1. Prestigio

El prestigio de nuestros productos y medicamentos ya estan marcados y posicionados en el mercado, nosotros solo comercializaremos aquellos productos de mayor demanda y obtendremos aquellos  productos de los laboratorios mas reconocidos dentro del territorio de nuestro pais. Esto será una Fuerza nuestra.

3.1.2.2. Publicidad

La publicidad de nuestra empresa empezara en la radio comunitaria La Voz de Itaugua Guazu en horarios mas escuchados por la comunidad y mas adelante por una radio que tiene una mayor cobertura y rating a nivel nacional, y tambien atravez de pancartas, afiches, volante y promotores. Esto representará una Fuerza para nosotros.

3.1.2.3. Exclusividad

No tendremos exclusividad con ningun producto ni distribuidora ya que existe muchas competencia entre los proveedores que poseen el mismo producto y por ende hay difierencia de precios. Significa algo Neutro.

3.1.2.4. Competitividad

En nuestro caso la competitividad en el producto farmaceutico no nos va a diferenciar en absoluto ya que todas las farmacias de los alrededores tienen el mismo producto de cada laboratorio, la diferencia que marcaremos es en nuestra atencion al cliente y calidad de precio, tambien ofreceremos producto cosmeticos de gran variedad, perfumes, crema para el cuidado de la piel, articulos de aseo personal, lineas para el cuidado de los bebes, regalos y juguetes entre otros que las demas farmacias poseen pero de escasa variedad; cobros de servicios varios, pago en tarjeta de credito, recarga de saldos, etc, son los servicios que nos hace superior a las demas competencias. Al principio representará algo Neutro.

3.1.2.4. Calidad de Producto

Este punto depende en elegir los mejores productos de cada laboratorios ya que la calidad de los mismos es responsabilidad total de los proveedores en su presentacion y nosotros innovaremos constantemente productos y servicios de alta calidad que promuevan de forma integral la salud y belleza de nuestro cliente. Será una Fuerza.

3.1.3. Comercializacion

3.1.3.1. Fuerzas de Ventas

Nuestra clave para nuestro éxito, será nuestra fuerza de venta con personales altamente capacitados y con experiencia mínima en rubro farmaceutico, capacitado, hábil y con cualidades sociales,estrachando un vinculo de amistad con nuestros clientes en lo que se refiere a la venta en el mostrador, ofreciendoles información sobre el producto, modo de uso y cuidados que requiere, garantizando y sembrando confiaza llenando las expectativas de nuestros clientes. 

Las funciones de la fuerza de venta serán:

· Diligenciar y controlar los productos. 

· Facturación e información en establecimientos de farmacia. 

· Dispensar medicamentos y productos. 

· informar a los clientes sobre su utilización. 

· determinar parámetros anatómico-fisiológicos sencillos y fomentar hábitos saludables en los clientes. 

· Representa una Fuerza .

3.1.3.2. Sistema de Distribución

La Fuerza de venta estará distribuida de la siguiente manera:

· Dos vendedores en el mostrador de ocho horas cada uno.

· Dos cajeros de ocho horas cada uno 

· Un personal para ambas funciones de manera a cubrir los días libres de los demas compañeros.

· Corresponde algo Neutro

 3.1.3.3 Apoyo y estimulo de ventas.

· Salario acorde la capacidad


· Seguro Social

· Capacitacion remunerada constantemente acorde al desempeño

· Actividades recreativas para fomentar la amistad

· Ofrecer todas las herramientas necesarias para el trabajo (informativos           farmaceuticos actualizados, uniformes, sistemas informaticos para la venta, un lugar agradable con todas las comodidades para el momento del almuerzo, salon climatizado, etc.)

· Escuchar y motivar tomando un tiempo para cada uno y asi saber sus necesidades y aportes que puede ofrecer para ir mejorando y creciendo dentro de la organización. Asi fijamos una Fuerza.

3.1.4 Fabricación o Producción.

3.1.4.1 Nivel de Calidad
El nivel de calidad de nuestros productos estan estandarizados por nuestros proveedores y distribuidores, nuestra misión es solo la comercialización de la misma, manteniendo el pruducto en buen estado cada uno en su lugar correspondiente ya sea en los estantes por orden alfabetico de laboratorios y por cada laboratario un nuevo orden alfabetico y mantener en lugar frio algunos medicamentos por su composición. Es una Fuerza para nosotros.

3.1.4.2 Línea de productos

Farmacia Vigaleno S.R.L.;  posee una linea de productos ya calificados gracias a la trayectoria y posicion de cada producto y medicamentos. Es una Fuerza 

3.1.4.3 Mantenimiento de Equipos

Nuestro equipo informático tendra un mantenimiento anualmente o si antes lo requiere imnovando siempre con la mejor tecnologia, de la misma manera nuestros refrigeradores y acondicionadores de aire. Los estantes y muebles tendran una revisión cada dos años para reparar, ampliar o imnovar a medida de los requerimientos. Corresponde un punto neutro.

3.1.4.4 Mano de Obra Directa

Debido a nuestra actividad comercial no poseemos mucha mano de obra directa sobre la producción, solo una Regente que deberá llevar el inventario sobre los medicamentos controlados por el Ministerio de Salud y la Dinar, los demás empleados no representan un costo de mano de obra directa. Representa un punto Neutro para nosotros.

3.1.5 Administración o Suministros (Compras)

3.1.5.1 Personal

Tendremos un/a encargada de compras el cual deberá planificar las compras para un mes, teniendo como parametro las ventas del mes anterior de los medicamentos y productos más requeridos y preparar los pedidos para los Laboratorios, obteniendo asi una mayor bonificación. 

Periodicamente deberá corroborar los faltantes y solicitar a las Distribuidoras los medicamentos de menor movimiento de manera a tener un stock completo. Al principio esto resultara una Flaqueza nuestra.

3.1.5.2 Sistema Informático

Todas la entradas y salidas de cada medicamento y producto quedaran registradas en el sistema informatico, de manera a agilizar las compras teniendo un informe diario y mensual de todo el movimiento de ventas, asimismo el sistema proporcionara  un sistema de control para el stock de mercadería representando así una Furerza.

3.1.5.3 Cumplimiento de Calendario de Tareas

Cada tarea será realizada conforme al manual de funciones, en donde cada uno tendrá de forma específica su trabajo a realizar, siguiendos los pasos, procesos, normas y políticas de acuerdo a la función desiganada en el cargo. 

Se tendrá en cuentas los días calendarios para la realización de las grandes compras de manera a tener en nuestro stock los productos y medicamentos para el mes siguiente, lo cual se encargara el propio encargado, y los demás solicitar de acuerdo a la necesidad al Laboratorio o Distribuidora. Constituye un punto Neutro. 

3.1.6 Finanzas y Contabilidad
3.1.6.1 Sistema de Créditos y Cobranzas

El inicio de la empresa y su financiacion será realizado con los aportes propios de los socios dicho capital será ntegrado totalmente en efectivo, de acuerdo a las estimaciones y al crecimiento en el movimiento de ventas, en caso que se requiera mayor infraestructuta, los socios estableceran un mecanismo de acceder a financiamiento bancario, verificando la mas conveniente para la sociedad en cuanto intereses y tiempo de pago.

 Las ventas seran totalmente al contado al principio hasta obtener clientes estables, por otro lado para comodidad de clientes ofreceremos el pago atravez de tarjetas de crédito y debito y se considera la posibilidad luego del primer ejercicio, implementar trabajar adociaciones de empleados previo estudio de los posibles cleinte como tambien mas adelante habilitariamos créditos personales directos para los clientes fieles, pagaderos a treinta días y un porcentaje de descuento. Es una Fuerza. 
3.1.6.2 Liquidez

Cabe señalar que la liquidez representa mensualmente el 60% de nuestros ingresos debido a que las compras mayoritariamente son al contado, mientras que nuestros pagos a proveedores y acreedores se realizan a los 30 y 60 días. Es una Fuerza

3.1.7.  Leyes e Impuestos
3.1.7.1 Leyes

Las leyes impuestas por el Ministerio de Salud son la presentación del movimiento de todos los medicamentos controlados en un informe mensual hecha por una Regente Profesional y la venta de algunos medicamentos con receta y firma del doctor y en algunos casos con una receta cuadriplicada emitida por el Ministerio mismo. La venta de forma ilegal de estos medicamentos controlados por el Ministerio tiene una pena carcelaria. Significa un punto Neutro.

3.1.7.2 Impuestos

El impuesto que abonaremos seran del 5% sobre los medicamentos y por los demas productos el 10%, lo cual realizaremos por el sistema de hechauka que se presenta de acuerdo al vencimiento mensual de nuestro RUC. Es un punto Neutro.

3.1.8. Administracion de Recursos Humanos

3.1.8.1. Selección del Personal

Para la selección de nuestra fuerza de venta y cajeros los requisitos fundamentales son:

1. Mayores de 21 años hasta 30 años

2. Ser idoneo en farmacia con registro

3. Experiencia minima en el rubro 1 año.

Para el encargado de compras, necesitaremos de un estudiante de los ultimos años de Administracion y afines con una experiencia minima de 2 años en compras de medicamentos y productos varios.

Para el encargado de Deposito y Servicios Generales, necesitaremos  bachilleres mayor de 20 años sin experiencias. Esto representa un fuerza.

3.1.8.2. Capacitacion del Personal

En cuanto a capacitacion de nuestros personales pondremos a su disposicion todos los materiales refentes a los farmacos y drogas que lanzan los laboratorios con sus nuevos productos, ademas solicitaremos la ayuda de los visitadores medicos para una mejor informacion y manejo del producto.

Y anualmente cada personal participara de un curso hecha por la Camara de Farmacia del Paraguay para su mayor conocimientos de los productos farmaceuticos y las actualizaciones recientes. Esto seria una fuerza.

3.1.8.3. Estructura

Directorio: Socios

Auditoria Externa

Administracion: 

Regencia

RR.HH.

Dpto. Comercial: Encargado de Compra y Venta, vendedores y cajeros

Dpto de Marketing

Deposito

Servicios Generales; Constituye una fuerza, 

3.1.9. Administracion de Calidad

3.1.9.1. Calidad de los Productos

 La linea de productos farmaceuticos, ofrecidos en la Farmacia Nuestra cuenta con su calidad certificada, debido a que son productos importados gran parte de ellos, tambien los medicamentos de laboratorios nacionales cuentan con una certificacion otorgada posterior s su propio control de calidad antes de ser comercializados, una vez llegados son verificados los cumplimientos que deben contener por el regente que es el especialista para eso, Constituye una FUERZA
3.1.9.2. Auditoria

 La politica interna de la empresa, establece una auditoria externa, al cierre del primer semestre, y al finalizar el ejercicio comercial del mes de Diciembre, que sería la primera quincena del mes de Enero.

3.1.10. Marketing

3.1.10.1. Mezcla de Marketing

En cuanto a la Estrategia que realizaremos con nuestro departamento de Marketing en conjunto con la de Administración será:

· Producto: en cuanto a medicamentos tendremos los más solicitados y recetados por los médicos y los más conocidos por la gente común; los cosméticos, perfumes ,regalos, juguetes, etc., tendremos los más actuales y variados impuestas por la moda actual de manera a llamar la atención de los clientes, los mismos estarán ubicados en mostradores de vidrios dentro del salón de ventas. Los pagos y servicios por la red de Infonet también será una buena manera de captar clientes, ya que ninguna competencia ofrece tal servicio. Con todo esto lograremos un crecimiento y maduración en el mercado.

· Precio: La política de nuestros precios, en cuanto a medicamentos estarán regidos por lo que disponga el Ministerio de Salud sin ninguna recarga más, de manera a cobrar el precio justo y lo que corresponde a cada medicamento. Cuando realicemos grandes compras de manera a obtener mayor bonificación de lo laboratarios realizaremos un descuento del 10 hasta el 15% del mismo.Todos estos precios y descuentos estaremos informando a nuestros clientes.

· Promoción: Estaremos comunicando de nuestros servicios y productos atraves de una radio cumunitaria de la zona, y despues de un semestre en una de las radios más escuhadas a nivel nacional, tanto las ofertas del momento, servicios que ofreceremos de forma gratuita, precios, etc. 

Colocaremos pancartas en lugares estrategicos muy concurridos, afiches informativos y promotores en el Hospital Nacional. Además nuetra fuerza de ventas estarán capacitados y al tanto de todas las promociones y servicios ofrecidos.

· Distribución:

El canal de Distribución utilizado, en nuestro caso  será interno y directo (Circuitos cortos de comercialización). En este caso nuestro canal  será:
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3.1.11 Dirección General

3.1.11.1 Autoridades

La autoridad máxima estará compuesto por los dos socios, que tomarán todas las decisiones importantes y delicados de la organización y el que mejor ventaja ofrece para el crecimiento de la misma. Tendrán a su dispocisión todas las informaciones de los demás departamentos de manera a contrlolar y verificar que se estan cumpliendo con las normas dispuestas para la entidad y solucionar los problemas mas complejos dentro de la misma; constituye una FUERZA
3.1.11.2 Organigrama

Farmacia VIGALENO SRL estará estructurado como sigue, primeramente un Directorio conformado por los socios que tomaran todas las decisiones necesarias y la ejecutaran; seguida por un departamento de gerencia general que representará a la organización asumiendo las responsabilidades del mismo, un departmento de Auditoria que estara temporalmente para un mejor control e informacion de la organización; luego un departamento de Administracion donde se llevara acabo la planificacion, la organización, integracion de personal, 

La direccion y el control de la organización; dentro de este departamento esta la de RR.HH., donde se realizara todos los relacionados con los personales, ya sea pago de salarios, coodinacion de horario de entrada y salida, entre otros.

Despues el Departamento de Compras, donde el encargado realizara todas la actividades relacionados con las adquisiciones de medicamentos y productos varios, y el mismo departamento tendra a su cargo al encargado de deposito, los vendedores, cajeros y los de servicios generales, y ultimamente el departamento de Makerting donde se realizara la planificacion estratégica utilizando las herramientas del Marketing Mix ( 4P). Representa nuestra fuerza.
3.1.11.3 Relación con el Cliente

La fuerza de venta es quien tendrá una relación directa con los clientes en el mostrador, los cuales tendrán una capacitación aparte de profesionalidad de cómo tratar con todos los clientes y conocer a cada cliente por los rasgos y formas en que se presentan. Lo más importante será que se encuentre una solucíon para cada cliente de una manera racional y creando así confianza y cordialidad por la entidad. Esto representa aún algo Neutro.

3.1.11.4 Relacion Laboral

La relación laboral al principio y en la apertura del proyecto será de mucha adaptación por la falta de afinidad con los personales, ya que todavia no lograremos conocerles en sus caracteres, gustos, cultura, modos de pensar y filosofías propias. Por ello los Directivos deberán crear un ambiente laboral muy cálido y tomar un tiempo necesario con cada personal para una mayor apertura y confianza y lograr las metas propuestas. Esto representa una Flaqueza.
3.1.11.5 Nivel de Salarios.

Los salarios que estaremos remunerando serán acorde al cargo, la capacidad y desempeño del personal en su puesto. Estaremos sujetos al salario minimo vigente para aquel personal de de menor rango. Esto constituye una Fuerza por la razon de que muchas organizaciones abonan a su personal un salario por debajo del mínimo.
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Grafico de Fuerzas y Flaquezas
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El grafico nos muestra el porcentaje de cada punto que caracteriza a nuestra organización interna, en el cual vemos un mayor porcentaje que corresponde a la Fuerza, gracias a la buena estrategia que hemos utilizado, y tenemos un menor porcentaje para la Flaqueza.

La idea con esto es convertir los puntos nuetros y las flaquezas en fuerzas.
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3.2. Tendencias

3.2.1. Ventas Periodo (5 años)

Grafico Demostrativo de Ventas a (5 años) en miles de millones
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3.2.2. Participacion en el Mercado

En porcentaje por años


La Participacion nuestra en el mercado, su crecimiento seria paulatino en los primeros 3 años, debido a que somos una una nueva organización que empieza a competir con los demás, pero alcanzaremos un potencial del mercado a los 5 años 

3.2.3. Analisis Financiero

3.2.3.1. Estado de Analisis comparativos a 5 años 

· Balance General
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· Estado de Resultado
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· Estado de Proyección a 5 años
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· Ratios Financieros
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· Flujo de Caja
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3.3.Oportunidades y Amenazas

3.3.1. Factores Politicos

· Poder Ejecutivo

El Poder Ejecutivo, conociendo la insertidumbre economica por los cambios de Gobierno ocurrido y las consecuencias que esto acarrea, es una gran Amenaza para las Farmacias ya que el gobierno esta creando Farmacias Sociales y suministrando medicamentos a gran parte de los Hospitales Nacionales. 

· Poder Legislativo

El Poder Legislativo, debe cumplir la funcion de realizar el estudio de las leyes de la Nacion inclusive aquellas que tienen que ver con el comercion, muy a pesar del comun de las personas los legisladores se mueven en base a negociaciones personales que muchas veces atentan con comun de las personas mas aun cuando estas disposiciones atentan a mopolios que por lo general encuentran las forma de negociar, antes que las algunas reglamentaciones se promulguen y esta es una gran Amenaza no solo para las farmacias sino para el general del comercio y por ende la Economia Nacional.

· Poder Judicial

Con relación al Poder Judicial tiene la función de ejecutar las leyes emanadas por Poder Legislativo que primariamente son sancionadas por el Poder Ejecutivo, es decir son Institucuione Interdependientes, por lo tanto sus disposiciones afectan directamente la economia, por ello lo consideramos una Amenaza  

· La Iglesia

Con relación a la iglesia, muchas veces ejerce presión sobre los encargados de aprobar leyes, suponiendo el interes sobre la fuerza social, lo consideramos un punto neutro.

3.3.2 Factores Socioculturales

· Evolucion Demográfica

La población urbana sufrió un importante progreso en su proceso de modernización demográfica. La causa primordial fueron la disminución das tasas de mortalidad, y el aumento de crecimiento los menores considerando el margen mayoritario de jovenes,  contribuye también, de forma decisiva, el crecimiento tegnologico en el pais aunque ella se encuentre por debajo de los indices mundiales. 
· Urbanización

Los desplazamientos poblacionales responden en la mayoría de los casos, a la coyuntura socioeconómica de un momento determinado. Desde luego, Paraguay no constituye una excepción, ya que no sólo atraviesa por una fase de transformación política e institucional, sino también por un período de transición social y cultural.

· Medios de Comunicación

A partir del incesante avance de la ciencia y de la tecnología, la comunicación dejó de ser exclusivamente oral para desarrollarse a través de otros medios, como la prensa, la radio, el cine y la televisión. 

En la actualidad, en nuestro país al igual que en otras sociedades depende, en gran medida, de los medios de comunicación masivos. Su sistema económico basado en la compraventa generalizada, la compleja división del trabajo y las necesidades del Estado para cumplir con sus funciones requieren de estos medios para difundir la información del modo más rápido y a la mayor cantidad de personas posible. De allí que cada vez sea más estrecha la relación entre los grandes grupos económicos y las grandes cadenas de comunicación. 

· Enseñanza

La educación como fenómeno social guardar relación con el comportamiento de la pobreza tanto estructural como coyuntural; los indicadores de la educación paraguaya brinda una opurtinida de alcanzar por lo menos un nivel vida equilibrada, o generar nuevas fuentes de trabajo independiente que pueda satisfacer sus necesidades básicas.

Actualmente el nivel socio educativo paraguayo ha tenido un ascenso en todos los niveles del curriculo del sistema educativo, constituyendo una oportunidad para el proyecto.  

· Sistema de Valores Eticos

Podemos señalar a ciencia cierta que los niveles éticos van muy relacionados al nivel socio económico de nuestros ciudadanos, al margen de crear discriminación alguna los indices provehidos por distintas organización relusen que la falta de formación educativa es consecuencia de la falta económica sumado al alto indice de corrupción que se propaga en casi todos los niveles e instituciones creando indispensablemente como toda una cultura dentro de la sociedad; la falta de valores éticos constituyen una amenaza para el proyecto teniendo en cuenta la falta de principios eticos-moral de nuestra sociedad.

3.3.3 Estructura de Organización e Inf. y su Evolución

· Estructura Organizacional

Paraguay presenta una economía de mercado bien marcada por un sector informal de gran magnitud, el cual se dedica tanto a la re-exportación de bienes de consumo a países vecinos como así también a la actividad de miles de familiares.

El sector informal en Paraguay es uno de los más altos de la región y su más grave pro-blema es el contrabando. No obstante los insistentes reclamos de países vecinos, el con-trabando ha llegado a niveles elevados. Transparencia International señala a Paraguay como el país más corrupto en América del Sur.

Las industrias se verán en la necesidad de reformular sus estructuras productivas con el objetivo de acortar las distancias con respecto a la competencia internacional. Básicamente, las transformaciones en el sector industrial tendrán lugar en términos de flexibilidad, eficiencia, calidad y responsabilidad. La nueva filosofía gerencial se sustentará sobre preceptos que colocarán la calidad como meta, es por ello que la prevención de los costos derivados de las fallas en las líneas de producción resultarán de vital importancia.

Esto constituye una oportunidad coyuntural para el proyecto, ya que se tiene como base las innovación constate de las industrias y tecnologías.

· Evolución de la Información

La comunicación interna estará determinada por la interrelación que se desarrolla entre el personal de la institución. 

El clima organizacional dentro de la empresa se definirá  con calidad duradera del entorno interno que tienen sus miembros; lo cual influye en su comportamiento. 

Para el 2010 existirá mayor competitividad en los sectores industriales, motivo por el cual habrán mayores exigencias, como por ejemplo el contar con un sistema eficiente de información que contribuirá a la toma de decisiones acerca de las inversiones y estrategias a implementarse. Cabe resaltar, que todas estas informaciones que se tornen eficientes se constituirán en referencias claves sobre la calidad de los productos y niveles de precios para el consumidor. Esto es una fortaleza importante para el proyecto.
3.3.4 Factores Tecnológicos

· Industria

La tecnología de punta utilizada por los laboratorios en todo el proceso de fabricación y distribución de los medicamentos, constituye para nosotros una fuerza por que garantiza la calidad de los productos vendidos. Las nuevas industrias son las oportunidades furtes para el proyecto.

· Tecnología

La farmacia utiliza procedimientos estándares en cuanto a los servicios brindados a los clientes. Existen excepciones que poseen sistemas que mejoran la presentación estética y los tiempos de     conservación y calidad.

El nivel de tecnología, aunque orientada a una escala pequeña, las maquinas serán las que garantice una adecuada producción.

Además de la formación profesional y experimentada de los Idóneos, se implementa un     manual completo de procedimiento de compras, almacenamiento, conservación, recetas medicas y comercialización de productos.

Las tecnologías son una oportunidad para el proyecto, pues, cada ves iran ascendiendo un todos los estamento de las ciencias. 
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El grafico nos muestra el porcentaje de cada punto que caracteriza a nuestra organización interna, en el cual vemos un mayor porcentaje que corresponde a las Oportunidades, gracias a la buena estrategia que hemos utilizado, y tenemos un menor porcentaje para las Amenazas y un solo factor en el se mantiene neutro.

Pronostico del Negocio

En años recientes se ha puesto un mayor énfasis en mejorar la toma de decisiones en las empresas. Un aspecto clave de la toma de decisiones consiste en ser capaz de predecir las circunstancias que rodean las situaciones de decisión individuales. Al analizar la variedad de requerimientos de las situaciones de planificación y toma de decisiones se muestra claramente el porqué ningún método de pronóstico puede satisfacer las necesidades de todos los casos del proceso decisorio. Esto para nuestro proyecto es un factor 

Visión del Ente

Ser una farmacia ordenada y moderna tecnológicamente con personales calificados para ofrecer servicios eficientes, transparentes y eficaces; reconocidos a nivel regional y nacional como la farmacia de mayor confianza y de mejor calidad. Con conciencia en el campo social, humano y ambiental. 

Misión del Ente

Brindar un servicio que satisface a nuestros clientes innovando y comercializando directa e indirectamente productos farmacéuticos y cosméticos de calidad a nivel regional y nacional.

Sustentar un sistema de gestión de calidad y mejoramiento continuo de nuestros procesos, con criterios de rentabilidad y permanencia en el tiempo.

3.3.5 Opciones Estratégicas

1. Opciones Estratégicas Globales

Para nuestro proceso de compras de Mercadería los factores que tendremos en cuenta serán la cantidad, calidad, precio y el tiempo de entrega.

Será de importancia la selección y la negociación con los proveedores, para sincronizar la adquisición de las materias primas con nuestro programa de producción.

Opciones Estratégicas Especificas

Las compras serán a crédito y los pagos a, 60 o 90 días. En base al volumen de compra o de pronto pago negociaremos establecer mejores condiciones de precio (descuentos) y financiamiento.

4.2.1 Opciones Producto-Mercado

Entre las principales características que observaremos para compra de mercaderías, destacamos las siguientes: 

· 
Calidad apropiada 

· 
Precios competitivos 

· 
Tiempos de entrega oportunos 

· 
Disponibilidad programada

4.2.2 Opciones de Producción

En cuanto a las ventas consideramos un crecimiento proporcional que va del 4% al 6%  para el primer ejercicio, debido al proceso de posicionamiento de la empresa al mercado local

7.2.3 Opciones Financieras

Nuestra politicas de descuentos se aplican de  acuerdo a la procedencia de los medicamento en el caso de los medicamentos importados se realiza un descuento de hasta 7 a 10%, en cuanto a los medicamentos nacionales de 10 a 25% de descuentos.

En cuanto a los cobros por Tarjeta de Crédito espedidas por las siguientes entidades:

FINANCIERA ATLAS – BCO. FAMILIAR - AGRO FINANCIERA -                       INTERBANCO,  SUDAMERIS - COOPERATIVA UNIVERSITARIA - BANCO AMAMBAY CREDIFIELCO - DINELCO -  CREDICARD – UNICA 

7.2.4 Opciones Administrativas

La contratación del personal se realizara previo estudios de su curriculum, en lo cual no solo tomaremos en cuenta su nivel profesional, sino sus cualidades eticas y humanas.

Capacitaremos al personal de modo a actualizar y perfeccionar sus conocimientos y habilidades en su actividad, con esto lograremos una mejor atención a nuestros clientes, también preparamos al personal para ocupar una vacante o puesto de nueva creación, prevenimos riesgos de trabajo y en general mejoramos las aptitudes del personal.

Estrategias Elegidas


8.1 Estrategia de Mercado

La empresa pretende incursionar en un mercado de venta  de productos ya existente, donde existen competidores con productos de precios altos.

La estrategia que eligió la empresa para la penetración de mercado  es ofreciendo los mismos productos y la misma calidad pero con un alto valor agregado y diferenciado como lo son los servicios gratuitos de primeros auxilios en un mercado de alto exigencias.

Los medicamentos forman parte de nuestra vida diaria. 

Personas de diferentes edades padecen patologías de diferentes gravedades, y la investigación revela que adultos y adultos mayores son el mayor mercado en cuanto a la venta de medicamentos, nuestro objetivo de mercado será, adultos jóvenes, adultos mayores, ancianos y, niños y adolescente. Basándose en los resultados de la investigación que arrojan resultados que nos guían hacia el mismo. Además, nuestro sistema de adquisición de medicamentos por Internet hará que mayor cantidad de adultos y jóvenes cibernautas se comuniquen con nosotros por medio de la red.Inicialmente se pretende captar solo el mercado en la ciudad de Itaugua, donde se inicia el local de ventas.

Posteriormente se pretende habilitar sucursales en otras ciudades del departamento central donde haya mayor concentración de población económicamente activa para así expandir el mercado.

8.2 Estrategia del Producto

Existen muchos laboratorios que producen o importan los medicamentos. Son empresas paraguayas que por años han brindados un servicio integro. Contando  con gran stock de medicamentos nacionales e importados de muy buena calidad. Todos ellos trabajan de acuerdo a las normas de calidad INTN, del MSP y BS y reúnen normas de calidad y seguridad  a nivel internacional ISO 9001.

Están respaldadas por empresas farmacéuticas multinacionales que traen al Paraguay sus productos por medios de esos laboratorios, son empresas comprometidas con la acción social y respetuosa del medio ambiente, reciclando la materia prima para los empaques (cartón, plásticos, vidrio, aluminio, etc.)

Han colaborado con varias campañas de tinte  social a nivel  nacional e internacional.

8.3 Estrategia Financiera

La empresa inicia sus actividades con aporte en efectivo de sus respectivos socios, se pretende realizar inversiones a corto, mediano y largo plazo según el resultado del movimiento de ventas y las utilidades que ellas generen, consideramos la posibilidad de adquirir capital a travez de creditos previo estudio de las tasa de interes y capacidad de liquidez que tenga la empresa.

8.4 Estrategia Administrativa

Llegar a la meta economica de la empresa solo es posible con una adecuada gestion Administrativas como tal las estrategias que utilizaremos son las siguientes:

Propiciar el sentido de pertenencia, de armonía y de cordialidad en todos los funcionarios de la Farmacia Vigaleno S.R.L.

Crear una cultura organizacional, propia de una gestión administrativa.

Adelantar acciones para el desarrollo humano con el propósito de generar un clima organizacional con el fin de asegurar la calidad en la prestación del servicio.

Crear y mantener un sistema de información y métodos para asegurar una eficiente red de comunicación y de desarrollo organizacional.

Determinar mecanismos apropiados que garanticen la funcionalidad y la celebridad de la atencion al cliente. 

Objetivos globales
9.1 Objetivos de Rentabilidad

Este proyecto, nos muestra el alto volumen de liquidez que genera este tipo de empresa, ya que se debe tener en cuenta que el 90% de las ventas que se realizan diariamente son al contado, en contra posicion a las compras realizadas que normalmente son de 30 a 120 días, lo que implica la adecuada gestion en la provision de pagos a nuestros proveedores a fin de mantener una buena linea de credito con los mismos.

9.2 Objetivos de Estabilidad

Al buscar una estrategia de posicionamiento, se dispone de cuando menos siete estrategias. Esta se describe e ilustran a continuación para los productos farmacéuticos:
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VIGALENO S.R.L. no solo establece una estrategia clara de posicionamiento; También debe comunicarla eficazmente a los consumidores. Si se elige la estrategia de “Posicionamiento de calidad y precio”, debe asegurarse de que expresa esta afirmación de manera convincente. 

Para afirmar sobre la calidad se eligen las ventajas que posee el servicio (atención rápida y amena, precios bajos, descuentos, servicio de compra de minuto, pago de servicios entre otros.). 

9.3 Objetivos de Supervivencia

El mercado de la comercialización de productos farmacéuticos es altamente competitivo y en este caso no se mide mucho por el producto específicamente sino mas bien por los servicios y productos que adicionalmente son ofrecidos por los competidores de línea. Como mencionábamos anteriormente los precios difieren mas por la procedencia del fármaco en este caso del Laboratorio y a su vez si este es nacional o importado.

Claramente al ver la Farmacia como una empresa comercial sabemos que el cliente al tratarse de Salud hará su mejor esfuerzo en comprar el “mejor medicamento” esto quiere decir muchas veces de alto costo sin que difiera del menor costo ya que las  drogas utilizadas son las mismas; la diferencia que puede hacer a la Competencia el volumen de compra de su Laboratorio para que este le permita realizar un margen mas alto de descuentos a más de los servicios adicionales que puedan otorgar al Cliente.  Las diferentes formas de promoción elegidas como estrategias de la empresa son radiales, televisivas y prensa escrita que seran emitidas en diferentes horarios y emisoras de la zona central.

Las empresas competidoras son:

· Farmacia Maxi farma – San Luís

· Farmacia San Miguel

· Farmacia San Juan

· Farmacia Orofarma

· Farmacia La Salud

· Farmacia Vírgen del Rosario

· Farmacia Lourdes

· Farmacia San Gabriel

· Farmacia Niño Jesús

· Farmacia San Jorge

9.4 Objetivos Socio Comunitario

La calidad de vida, de la que el medio ambiente físico constituye una parte importante, pero sin abarcar, como veremos a continuación, la totalidad del concepto, constituye una preocupación relativamente nueva en el horizonte de los objetivos económicos. La obsesión por el crecimiento económico había dejado en un segundo plano el interés por los aspectos cualitativos de ese crecimiento y por sus efectos y derivaciones sobre el medio ambiente físico.

Si la bien la empresa busca posicionarse en el mercado local a través de un producto que si bien no es nuevo es innovado, por medio del valor agregado que ofrece a sus cleinte; este proyecto a más de las metas económicas, busca otorgar beneficios a los mismos. 

En el área social FARMACIA VIGALENO S.R.L. genera empleo en forma directa e indirecta provocando un movimiento económico que acompaña la disminución del desempleo en nuestro País.

Y no desconoce la importancia de los cuidados para la protección del medio ambiente, utilizando todos los mecanismos necesarios  para su resguardo.

Sub estrategias
10.1 Departamento Comercial

EL Gte. Comercial estudia e implanta los medios necesarios para poder efectuar la venta de la forma más rentable y beneficiosa para la empresa, teniendo en cuenta la necesidad de cubrir sus objetivos de facturación. Su gestión debe alcanzar todo el proceso de la venta, de ahí que sea imprescindible contar con una experiencia dilatada. Para ello organiza y coordina la actividad de la fuerza comercial con la de los servicios que intervienen antes y después de la venta. Dentro del espíritu del marketing, ajusta la oferta de la empresa a la demanda existente en el mercado.

Funciones básicas del Director Comercial

· Analizar y desarrollar la metodología de trabajo incluida en el «manual de ventas». 

· Elaborar las previsiones de venta de común acuerdo con el departamento de marketing. 

· Planificar los objetivos y estrategias de su equipo. 

· Reclutar y seleccionar al personal de ventas, o contribuir a ello. 

· Formar a estos equipos comerciales con arreglo a los conocimientos y otras técnicas necesarias para el desarrollo de sus funciones. 

· Motivarlos y dinamizarlos para que desempeñen su trabajo lo mejor posible. 

· Valorar y controlar su labor para asegurarse de que alcancen los objetivos previstos.

10.2 Departamento Administrativo

FAMACIA VIGALENO S.R.L. tendrá una organización formal, es decir estarán definidas la división del trabajo, la autoridad y responsabilidad de los diferentes niveles jerárquicos. La organización en si será definida en los manuales administrativos, ya sea de cargos, funciones y procedimientos.

Las jerarquías tendrán la función especial de dirigir y controlar las actividades para que cumplan sus respectivas funciones.

10.3 Departamento de Marketing

Pretende generar la ACTITUD de resolver tu problema, consulta o situación relacionada con los medicamentos, basada en el RESPALDO TÉCNICO de Químicos farmacéuticos, idóneos y expertos en todas las áreas de farmacia y cosmética, generando en ti la CONFIANZA necesaria cuando se trata de tu salud y la de tu familia. contando con un completo stock de productos conservados en las condiciones adecuadas gracias a un sistema original de almacenamiento que protege los medicamentos de la luz, polvo y asegura el mantenimiento de las condiciones óptimas de estos a traves de la imposición de El paciente-cliente. El consumidor inteligente y racional. El cliente objetivo. La ecuación cliente –producto. El marketing relacional. La importancia del conocimiento. El concepto del negocio del bienestar. Los productos que lo integran. La necesidad de desarrollar una idea. Marcas de farmacia. Los nuevos diseños de locales y su influencia en el negocio. Reformas parciales e integrales. Góndolas o negocio tradicional. La importancia de los productos alternativos.
10.4 Departamento de Recursos Humanos

La labor integral del Departamento en todas sus áreas, comprende la realización de actividades para que se formalice y active el sistema de recursos humanos, considerándose en la organización a las personas como elemento básico en la Administración de Recursos Humanos, dotados de habilidades, capacidades, destrezas y conocimientos necesarios para desarrollar la misión de la empresa.

El objetivo estratégico del departamento de Recursos Humanos es: “Dotar, desarrollar y mantener las personas idóneas para cumplir con los objetivos y metas de la empresa”

Sus objetivos específicos son: 

· Elaborar y mantener un manual de los diferentes procedimientos que se desarrollan en el Departamento de Recursos Humanos.

· Establecer relaciones de cooperación con otras areas de la empresa par optimizar recursos.

· Diagnosticar las necesidades de capacitación de los funcionarios.

· Elaborar y ejecutar un plan de capacitación cada año.

· Desarrollar proyectos y actividades educativas para la prevención de enfermedades y accidentes del trabajo.

· Realizar estudios sobre la incidencia de enfermedades más comunes.

· Divulgar la normativa que regula las actividades del departamento.

· Registrar y controlar los actos administrativos que se generen de la relación laboral.   

· Atender y resolver las diferentes solicitudes que presenten los funcionarios, exfuncionarios, tribunales, juzgados y otras entidades respecto a información salarial, derechos y expediente personales.

10.5 Departamento de Control

El seguimiento y control de las operaciones serán realizadas a traves de estadisticas de ventas teniendo en cuenta los precios de ventas, costos y preferencias.

Estos controles se realizaran en forma mensual y los mismos estarán a cargo del departamento de auditoria interna de la empresa.
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1.2.1.2 
Maquinarias

1.2.1.3 
Instalaciones

1.2.1.4 
Equipos de Informática

1.2.1.5 
Rodados

1.2.1.6 
Depreciación  Acumulada

1.2.2 

Otros Activos 

1.2.2.1 
Garantía de Alquiler

2 

Pasivos y Patrimonio Neto

2.1 

Pasivo Corriente

2.1.1 

Cuentas a Pagar

2.1.1.1 
Proveedores

2.1.1.2 
Acreedores Varios

2.1.1.3 
Documentos a Pagar

2.1.2 

Provisiones

2.1.2.1 
IVA a Pagar

2.1.2.2 
Aportes y Retenciones a Pagar

2.2

Patrimonio Neto

2.2.1

Capital 

2.2.1.1

Capital Suscripto

2.2.1.2 
Capital Integrado

2.2.2 

Reservas

2.2.2.1 
Reserva legal

2.2.2.2

Reserva de Revalúo

2.2.3

Resultados

2.2.3.1

Resultados Acumulados

2.2.3.2

Resultado del Ejercicio

3

Ingresos

3.1 

Ingresos Operativos

3.1.1 

Ventas

3.1.2 

Descuentos Obtenidos

3.1.3 

Intereses Cobrados

4 

Egresos

4.1 

Egresos Operativos

4.1.1 

Costos de ventas

4.1.1.1 
Costo de mercaderías vendidas

4.1.2 

Gastos de Administración

4.1.2.1 
Sueldos y Jornales

4.1.2.2 
Aguinaldos

4.1.2.3 
Bonificación Familiar

4.1.2.4 
Aporte Patronal

4.1.2.5 
Agua, Luz, teléfono

4.1.2.6 
Alquileres

4.1.2.7 
Patentes e Impuestos

4.1.2.8 
Papeles y Útiles

4.1.2.9 
Patentes, tasas e Impuestos

4.1.2.10 
Seguros

4.1.2.11 
Honorarios Profesionales

4.1.2.12 
Artículos de Limpieza

4.1.2.13 
Cafetería

4.1.2.14 
Combustibles y Lubricantes

4.1.2.15 
Reparación y Mantenimiento

4.1.3 

Gastos de Ventas

4.1.3.1 
Publicidad y Propaganda

4.1.3.2 
Comisiones Pagadas

4.1.3.3 
Otros gastos de ventas

4.1.4 

Gastos Bancarios

4.1.4.1 
Comisiones Bancarias

4.1.4.2 
Intereses Bancarios

4.1.5 

Otros Gastos Operativos

4.1.5.1 
Depreciación del ejercicio




11.  Presupuesto financiero proyectado

14.1. balance general
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Manual de organización – Gerente comercial
15.1. Requisitos para el cargo

Edad:



Mayor de 25 años

Preparación académica:
Profesional en Administración, Publicidad, 

Administración Comercial o carreras afines.

Conocimientos específicos:   Sistemas de información,  publicidad,  

                                           atención al cliente.

Experiencia laboral:
           3 o más años en cargos similares.

Idiomas:
                     Español e Ingles. 

Habilidades gerenciales:     Planeación, Liderazgo, Expresión, Relaciones interpersonales.

15.2 Niveles de Dependencia y Supervision

Dependencia:

       Área Comercial
       Cargo al que le reporta:
       Gerente Administrativo

       Cargos que le reportan:
       Marketing, Ventas

       Personas a su cargo:              Ocho personal

       Relaciones internas:
        Gerente General


                                  Gerente Administrativo

                                                  RRHH

     Relaciones externas:
        Clientes

                                                  Agencias de publicidad

                                                  Medios de comunicación

                                                  Otras Compañías con el mismo modelo

                                                  de  negocio

15.3 Responsabilidades

1. Garantizar que las relaciones con los clientes sean estables.

2. Garantizar el cumplimiento de los objetivos de la Compañía en cuanto a la venta de los servicios.

3. Garantizar la prontitud y efectividad del proceso comercial.

4. Garantizar la satisfacción total de los clientes.

5. Garantizar el mantenimiento de una excelente imagen corporativa.

15.4 Funciones del Cargo

1. Supervisar el procedimiento de ventas.

2. Tomar decisiones conjuntas en cuanto a los medios idóneos para promocionar la Compañía y sus servicios.

3. Toma parte en las decisiones de contratación del personal del Departamento de Ventas.

4. Supervisa periódicamente el Departamento de Servicio al Cliente.

5. Presentar ante el Comité Gerencial los balances de funcionamiento del área, especialmente el estudio de ventas.

6.  Áreas Financiera define políticas de atención al cliente.

7. Aprobar políticas de mercadeo de los servicios.

8. Coordinar el presupuesto para publicidad de la Empresa.

9. Atender personalmente a los clientes que tengan problemas, se sientan insatisfechos o que así lo requieran.


 Manual de procedimientos
16.1 Fluxograma

Flujograma de Proceso
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Propósito

Crear y procesar una factura hasta entregar los artículos vendidos. Presentar en forma resumida el proceso general de ventas. 

Condiciones de entrada

· Para Generar una Factura, se deben cumplir las siguientes condiciones previas:

· Los módulos Tesorería, Documentos y Almacén, deben estar correctamente                         configurados. 

· Ver procesos Configurar Tesorería, Definición de Rutas y Configurar Almacén.

· Debe haberse ejecutado el proceso Definir Clientes, en el cual se registran los datos del mismo y el almacén de entrega.

· Se deben Definir Grupos de Artículos, los cuales a su vez contienen los artículos que serán vendidos a los Clientes.

· Se deben Definir Artículos, ya que los mismos son los que se reflejarán en la factura.

· Las ofertas deben estar establecidas para un determinado artículo y por un tiempo limitado. 

· Ver proceso Definir Ofertas

· Se deben Definir Descuentos de Facturas y Definir Descuentos para Renglones. 

· Los descuentos de las facturas pueden aplicarse a un tipo de cliente, una cantidad mínima de artículos o a un monto mínimo

Conclusión
La iniciación del presente proyecto será necesaria una inversión de Gs. 300.000.000.- (Guaraníes Trescientos millones), que serán destinados a gastos de instalación, dicha inversión se llevará a cabo con el aporte propio de los socios.

La Tasa Interna de Retorno de es de 27% que comparada a una tasa de mercado financiero nos indica que el proyecto es viable para su ejecución. Mientras que el Valor Actual Neto arroja un saldo positivo de Gs. 18.983.428 (Guaraníes Diez y ocho millones novecientos ochenta y tres mil cuatrocientos veinte y ocho)    indica también que el proyecto es Rentable.

Todo esto nos hace concluir que el presente proyecto, para los requisitos académicos de la cátedra es económicamente factible.

Recomendación
Debemos concluir que las condiciones del mercado son propicias para la introducción de este producto, la condición de calidad requerida puede ser satisfecha por nuestra empresa, con un nivel de control de calidad en todo su proceso de producción que para nosotros constituye el proceso de compra, control de calidad y venta al público.

De acuerdo a los datos obtenidos en los cuadros, podemos concluir que el proyecto de inversión es viable y por lo tanto se recomienda su aplicación.

En el Resultado Proyectado podemos notar que el beneficio correspondiente 27%, lo cual demuestra una perspectiva sumamente alentadora para los siguientes Ejercicios.

Bibliografía
· Dickson Franklyn J. El Éxito en la Administración de las Empresas Medianas y Pequeñas. 
· Flor Romero. Martín Organización, Sistema y Métodos
· Koontz  - Weihrich Harold – Heinz. Administración una perspectiva global
· Samuelson - NORDHAUS Paul A. William b.  Economía
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