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RESUMEN EJECUTIVO

El trabajo "Proyecto de factibilidad para la creacion de un centro oftalmoldgico en la
parroquia Villa Flora canton Quito provincia Pichincha™ se basa en 5 capitulos que

resumiremos a continuacion:

En la elaboracién del capitulo de mercado se realizo una encuesta que fue aplicada
en el sector de la Villa Flora cuyo objetivo era encontrar caracteristicas de las
personas que transitan por el sector, su relacién con el tema de salud visual entre

otros.

Sin embargo para calcular la demanda que podria existir se utilizaron datos de una

Optica que nos facilito su ayuda.

A su vez se realizo el analisis FODA del consultorio y el analisis de la competencia.
Teniendo los resultados de los anteriores aspectos se procedio a realizar el plan de
mercadeo abarcando factores como precios, tipos de clientes, estrategias de ventas,

servicios, productos, etc.

En el desarrollo del capitulo legal se definid los requerimientos que exige la Super de
compafiias y el ministerio de Salud de Quito los cuales son necesario realizar la

inscripcion oportuna del consultorio ante la CAmara de Comercio de Quito.

Entre los factores mas importantes podemos destacar al uso de la historia clinica, los
reportes que realizan los prestadores de salud ante el Ministerio de Salud entre otros.

En los aspectos técnicos se muestran los elementos necesarios para poder abrir una
Optica, tales como equipos, muebles y enseres lo cuales se usaron posteriormente
para realizar el plano de distribucion del local en base a las caracteristicas del local
elegido. A su vez se definio los proveedores con que se trabajaria, se realizo el plan
de compras basandonos en la demanda proyectada y se realizo la diagramacion
propuesta y actual de cada uno de los procedimientos que se llevaran a cabo.

Para el aspecto administrativo se partié como base que la estructura de la empresa
debe tener politicas de control internas, se realizo las funciones de cada uno de los
empleados internos basandose en el método de cargas de trabajo donde se identifico
de las cuales corresponden a cada una de los cargos y el tiempo promedio para
desarrollarlas.



Finalmente en el capitulo financiero se llevo a cabo el estudio de la inversion segun
los requerimientos necesarios vistos en el capitulo de mercado, se hallaron los costos
operacionales, se eligié el valor a financiar, y utilizando la demanda y el plan de
compras de acuerdo a la politica de inventarios se procedié a realizar las
proyecciones de los estados financieros, flujo de caja del inversionista y del proyecto
y su correspondiente analisis VAN y TIR para tres escenarios (Optimista, moderado
y pesimista).

VAN
OPTIMISTA = 78805.46
MODERADO = 18737.58

PESIMISTA =-22215.57

TIR
OPTIMISTA =52%
MODERADO = 25%

PESIMISTA =-18%
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CAPITULO |

ESTRUCTURA DEL PLAN DE TESIS

1.1 SELECCION DEL TEMA:

PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UN CENTRO
OFTALMICO EN LA PARROQUIA VILLA FLORA CANTON QUITO
PROVINCIA PICHINCHA.

1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Deficiencias Visuales Segun la Organizacién Mundial de la Salud (OMS), es aquella
visiébn menor de 20/400 6 0.05, considerando siempre el mejor ojo y con la mejor
correccion. Se considera que existe ceguera legal cuando la vision es menor de
20/200 6 0.1 en el mejor ojo y con la mejor correccién. O que independientemente de
que su visién sea mejor, tiene un campo visual inferior a 20°. La mayoria de las
personas consideradas ciegas responden a algin estimulo visual, como puede ser luz
y oscuridad, movimientos de objetos, es decir, conservan restos visuales Utiles para la
movilidad. EI término de ceguera se desarrolla para fines legales y sociales. El
concepto de ceguera legal se encuentra casi unificado en los paises occidentales. En
Espafia, al igual que en Estados Unidos, Canada, Italia o Inglaterra, “se reconocen
como personas subsidiarias de prestaciones econdmicas y servicios educativos
especiales (Orden de 8 de mayo de 1979) a las personas ciegas, aquellas que tienen
una agudeza visual de lejos menor de 20/200. Cualquier persona con nacionalidad
espafiola en esta situacion puede afiliarse a la Organizacion Nacional de Ciegos
Espafioles (ONCE).
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En Ecuador se estima que en el afio 2009 existe un promedio de 198.000 no videntes

con una incidencia anual de 16.600.

El nimero de personas con Baja Vision es dificil de calcular, pero se estima que
existen en Ecuador 6 millones de personas, y de ellas al menos 800.000 tienen un
déficit severo. La mayoria de los ciegos legales tienen 65 afios 0 mas. Alrededor del
70% de los ciegos legales, manifiestan vision de formas, por lo que deberian ser

tratados como deficientes visuales.

1.2.1 PRONOSTICO

SINTOMAS Y CAUSAS

SINTOMAS

X No existe en el sector un consultorio con profesionales capacitados y
enfocados a la atencion del cuidado primario o nivel ocular, debido a que los centros
Opticos existentes en el sector solo se enfocan a la comercializacién de productos
opticos tales como lentes; y sus costos de productos y servicio son altos, y su
atencién es deficiente ya que estos centros no hacen una valoracién de las
necesidades y/o los problemas que el paciente pueda manifestar no solo una

valoracion cuantitativa sino también una valoracién cualitativa.

> Inexperiencia e inadecuada gestion empresarial.
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CAUSAS

X Atencion basada en lo cuantitativo mas no en lo cualitativo, por lo tanto las

empresas persiguen una utilidad econémica por encima del beneficio social.

> Proliferacion de una gran cantidad de empresas de manera empirica que no

poseen un sistema ordenado y sistematico.

Los centros dpticos en afios futuros no podran tener un crecimiento adecuado en el
mercado, no cambian su perspectiva de satisfaccién al cliente, por lo cual su

existencia es transitoria y a largo plazo desapareceran del mismo.

En virtud de lo expuesto en el parrafo anterior se determina que el Centro Oftalmico
realizara consultas y tratamientos tomando en cuenta la valoracion cuantitativa y

cualitativa en servicios de:

. Farmacologia
. Contactologia
. Protesis
. Cirugias

De no aplicar un enfoque empresarial y social a la empresa, la misma tendra el

mismo pronostico antes mencionado.
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1.3 FORMULACION Y SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

1.3.1 FORMULACION

¢Cudles son los requerimientos para la creacién de un centro que se direccione al
mejoramiento de las condiciones para las personas que sufren deficiencia visual y al

mismo tiempo genere rentabilidad?

1.3.2 SISTEMATIZACION

¢Cudl es la situacion actual de los Centros Oftalmoldgicos y como se

interrelaciona con el entorno?

¢Cudl es la factibilidad de instalar un Centro Oftalmoldgico en la ciudad de
Quito parroquia Villa Flora?

1.4. OBJETIVOS

1.4.1 GENERAL

Elaborar un proyecto de creacion de un Centro Oftalmico en la parroquia Villa
Flora, canton Quito, provincia de Pichincha, de calidad para satisfacer las
necesidades de la demanda.

25



1.4.2 ESPECIFICOS

o Determinar el ambiente macro y micro, ademas de las oportunidades y

amenazas que se presentan en el mercado.

o Establecer las necesidades que tienen los habitantes del sur de Quito en lo

referente a la deficiencia visual.

o Estructurar el proyecto de creacion de un centro oftalmico.

o Determinar las factibilidades que gestionen la operatividad del proyecto.

1.5 JUSTIFICACION DEL PROBLEMA

JUSTIFICACION PRACTICA

El centro oftadlmico abarcara a consumidores potenciales de todo el sur de Quito, por
el cual debemos desarrollar un plan estratégico de marketing en lo referente a darse a

conocer en este mercado, de tal manera que se cree una cartera de clientes numerosa.

Este modelo facilitard el camino que debe seguir un inversionista en el caso de

desear invertir en este mercado.
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JUSTIFICACION SOCIAL

Este proyecto tiene como finalidad contribuir al desarrollo de la calidad de vida de
las personas que viven en el sector de la Villa Flora y el sur de Quito a través de la
creacién de un consultorio optométrico con equipos modernos y eficaces para asi
poder cumplir con el cometido de brindar un servicio de calidad con costos
economicos satisfaciendo las necesidades de los clientes, a través de un estudio de

mercado, estrategias, planes y normas que determinara la empresa.

1.6 MARCO REFERENCIAL

El Proyecto de factibilidad para la creacion de un Centro optométrico se desarrollara
en la parroquia Villa Flora, cantdn Quito, provincia de Pichincha

1.6.1 MARCO TEORICO

a) DISENO Y EVALUACION DE PROYECTOS

Proyecto Es la unidad mas operativa dentro de un proceso de planificacion y
constituye el eslabon final de dicho proceso. Es un conjunto de antecedentes que
permite estimar las ventajas y desventajas de asignar recursos escasos de una

comunidad. Esta orientado a la produccion de determinados bienes y/o servicios.

Fases del disefio de Proyecto I. Anteproyecto Il. Estudio de Factibilidad I11. Plan de

Accibn y Presupuesto Formulacién
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Anteproyecto Idea béasica del proyecto. Consiste en ordenar datos considerando:
Resumen del futuro proyecto (Naturaleza, actividades, metodologia, beneficiarios)
Formulacion del problema Objetivos Metas Localizacion Ubicacion en el tiempo y

su duracion

Estudio de Factibilidad Diagndstico Estudio técnico Estudio social Estudio juridico
Estudio de la capacidad institucional Estudio financiero Estudio de mercado
(Proyectos Productivos)

Diagndstico Formulacion del problema (Situacién actual) Formulacién del objetivo
(Situacién deseada) Analisis del campo de fuerzas Identificacion y seleccion de las
situaciones Analisis multicriterio Es importante la participacion de la comunidad en

el diagndstico

Estudio Técnico Tamafio del Proyecto Ubicacion del Proyecto Proceso Productivo
Numero de beneficiarios VVolumen Cobertura Localizacion Mano de obra Insumos

Organizacion Capacidad instalada Tecnologia

Estudio Social Caracteristicas de los grupos sociales que pueden influir en el
desarrollo del proyecto Positiva o negativamente Organizacion social Nivel
educativo Nivel socioecondmico Creencias y costumbres Practicas religiosas

Tendencias politicas

Estudio Financiero Plan de inversion (Proyectos Productivos) Flujo de Caja Estado
de Resultado, Fuentes de financiamiento, Capital aportado por los miembros
Donativos de organizaciones de ayuda, Préstamos de agencias o instituciones

financieras.
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Plan de accién y presupuesto: Se calcula en cada etapa: Metas Actividades a
desarrollar Responsable Recursos Tiempo

b) MICROEMPRESA

La Microempresa es toda unidad de explotacién econdmica realizada por persona
natural o juridica, en actividades empresariales, agropecuarias, industriales,
comerciales o de servicio, rural o urbano con planta de personal hasta diez (10)
trabajadores y activos hasta 501 salarios minimos legales mensuales vigentes. *

c) CARACTERISTICAS DE UNA MICROEMPRESA

“Es la organizacion econdmica de hecho, administrada por una 0 mas personas
emprendedoras, que tiene objetivos econdmicos, éticos y sociales. Su capital no
supera los USD 30 000 y el numero de trabajadores no sobrepasa los 10, incluyendo

el duefio. Aplican la autogestion y tienen gran capacidad de adaptarse al medio”.?

d) IMPORTANCIA DE LAS MICROEMPRESAS

Sobre el 50% de la poblacién econémicamente activa (PEA) esté ubicada en el sector
microempresarial, verdadero motor del desarrollo nacional. Este sector es
identificado como sector “subempleado” o “informal”, lo que causa algunas

confusiones y prejuicios hacia el sector mas dinamico de la economia.

1 Investigacién de Mercados Un Enfoque Practico, Edicién Il, de Malhotra Naresh, Prentice Hall, 1997, Pags. 21y 22.

2 “Mercadotecnia”, Primera Edicién, de Sandhusen L. Richard, Compaiiia Editorial Continental, 2002, Pag. 199.
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El sector microempresarial estd compuesto por trabajadores que son duefios (cuenta
propia), socios, trabajadores familiares y también trabajadores remunerados, razén
por la cual, facilmente supera el 50% de la poblacion econ6micamente activa. El
Ecuador ocupa el tercer lugar mundial en emprendimientos, pero eso no significa que

seamos mas competitivos.®

El sector microempresarial es un potencial que crece dia a dia y que necesita mucho
apoyo Yy reconocimiento juridico para evitar que siga siendo victima de chulqueros y

de personas inescrupulosas que les utilizan.

e) FUENTES DE EMPLEO QUE GENERA LA MICROEMPRESA

Las proyecciones de la poblacion en conjunto de microempresarios indican un total
de 646,084 microempresarios en Ecuador en areas urbanas (definidas en este caso
como pueblos de 2,000 o méas habitantes). Estos microempresarios operan un total de
684,850 empresas distintas. Cerca del 70 por ciento de microempresas ecuatorianas
no emplean trabajadores o asistentes ademas del microempresario. Ademas, tienden
a no crecer: en la gran mayoria de microempresas, el empleo se genera cuando se

forma y crece muy poco después.

Solo el 10 por ciento de las microempresas han incrementado el nivel de empleo
durante la vida del negocio.

3 lLa Esencia de la Investigacion de Mercados, de Chisnall Peter, Prentice Hall, 1996, Pag. 6.
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GESTION EMPRESARIAL

La Administracién de Empresas, o Ciencia Administrativa es una ciencia social que
estudia la organizacion de las empresas y la manera como se gestionan los recursos,

procesos y resultados de sus actividades.*

Son ciencias administrativas o ciencias econdmicas y financieras, la contabilidad, las
finanzas corporativas y la mercadotecnia, la administracion, la direccion estratégica

etc.’

En pocas palabras se puede decir que administrar es planear, organizar, dirigir y
controlar todos los recursos de un ente econdmico para alcanzar unos fines
claramente determinados. Para poder ejercer sus funciones se apoya en otras ciencias
como Economia, Derecho, Ciencia Politica, Psicologia, Matematicas, Estadistica y

Sociologfa.®

1.6.2 MARCO CONCEPTUAL

Ametropia

Corresponderia con una epidemia si fuera una enfermedad- es un defecto genético
generalizado en el cual los ojos presentan defectos visuales o refractarios. Es un error

muy comun decir que la Ametropia es un tipo de epidemia’

4 Direccién de Mercadotecnia, Octava Edicién, de Philip Kotler, Pag. 12
5 http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/concepto-de-mercadotecnia.html
6 http://www.gestiopolis.com/recursos/documentos/fulldocs/mar/comconsuch.htm

7 http://www.portalesmedicos.com/diccionario_medico/index.php/Ametropia
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Cliente

Todo agente econdmico que demanda bienes y servicios de consumo para satisfacer

alguna necesidad especifica.

Consultorio

Pequefio establecimiento en el que uno o varios médicos atienden a sus pacientes.

Demanda

La demanda es la relacién de bienes y servicios que los consumidores desean y estan
dispuestos a comprar dependiendo de su poder adquisitivo.

Los determinantes de la demanda de un individuo son el precio del bien, el nivel de
renta, los gustos personales, el precio de los bienes sustitutivos, y el precio de los

bienes complementarios.

Factibilidad:

Significa que puede ser hecho, que es posible llevarlo a cabo o que es realizable en la
realidad y se espera que su resultado sea exitoso o satisfaga las necesidades.
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Hipermetropia

En oftalmologia, la hipermetropia es un trastorno de refraccion del ojo con alteracion
de la visién que produce convergencia de los rayos de luz en un punto detras de la
retina. Se compensa con el uso de lentes convergentess.

Lentes

Cristal con caras concavas 0 convexas, que se emplea en varios instrumentos 6pticos.

Cristal de aumento, lupa. Mas como Gafas.

Lente de contacto: Disco pequefio de materia plastica o vidrio, céncavo por un lado y
convexo por el otro, que se fija directamente sobre la cornea para corregir los vicios
de refraccion del ojo.

Lunas

Cristal que se emplea en vidrieras, escaparates, etc.

Miopia

La miopia, del griego myops formado por myein (entrecerrar los 0jos) y ops (0jo), es
el estado refractivo del ojo en el que el punto focal se forma anterior a la retina;

inverso a la hipermetropia, en el que la imagen se forma por delante de la retina®.

8 http:/www.hipermetropia.org/que%20es%20la%20hipermetropia.html

9 http://ocularis.es/blog/?p=131
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Oferta

Se refiere a las cantidades de un producto que los productores estan dispuestos a
producir a los posibles precios del mercado. La ley de la oferta son las cantidades de
una mercancia que los productores estan dispuestos a poner en el mercado, las
cuales, tienden a variar en relacion directa con el movimiento del precio, esto es, si el

precio baja, la oferta baja, y si ésta aumenta el precio aumenta.

Optoémetra

El especialista en adaptar gafas o anteojos, lentes de contacto rigidas o blandas
mediante técnicas especiales, asi como de tratar las anomalias binoculares asociadas
al uso de computadora o de vision cercana prolongada se llama optémetra u

optometrista.

Optometria

Es la ciencia libre e independiente en la asistencia de la salud visual y atencion
sanitaria primaria que estudia la prevencion, compensacion y tratamiento de las

anomalias visuales mediante técnicas optométricas?o.

Proveedor

Un proveedor de servicios es una entidad que presta servicios a otras entidades. Por
lo general, esto se refiere a un negocio que ofrece la suscripcion o servicio a otras

empresas particulares.

10 http://www.fundacionvisioncoi.es/que_es.htm
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Precio

Es la expresion de valor que tiene un producto o servicio, manifestado por lo general
en términos monetarios, que el comprador debe pagar al vendedor para lograr el

conjunto de beneficios que resultan de tener o usar el producto o servicio.

Servicio

Labor o trabajo que se hace sirviendo al Estado o a otra entidad o persona.

Organizacion y personal destinados a satisfacer necesidades del publico.

Venta

La cesion de una mercancia mediante un precio convenido. La venta puede ser: 1) al
contado, cuando se paga la mercancia en el momento de tomarla, 2) a crédito, cuando
el precio se paga con posterioridad a la adquisicion y 3) a plazos, cuando el pago se

fracciona en varias entregas sucesivas.

1.7 ASPECTOS METODOLOGICOS

1.7.1 METODOS DE INVESTIGACION

A través de la aplicacion del Método Deductivo se examinard el problema desde
varios puntos de vista, para enfocar sus diferentes factores o elementos que lo
componen, de ésta manera se deducira y estudiara, por esta razén este proyecto de
investigacion aplicard el método mencionado para definir el problema visual de

diferentes perspectivas?i.

11 hitp:/ies.scribd.com/doc/3262923/EL-METODO-DEDUCTIVO
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1.7.2 TECNICAS DE INVESTIGACION

Utilizando la Observacion se podra determinar cémo se encuentran las dpticas del
sector y saber en qué estan fallando para asi no cometer los mismos errores en el
consultorio oftadlmico, ademas se tomara la informacion necesaria y se la registrard

para su posterior analisis.

La Observacion Cientifica se empleara debido a que se posee un objetivo claro que
consiste en conocer los problemas fundamentales que tienen las dpticas en el sector,
y a su vez sera directa debido que se percibira directamente el problema investigado,
para mejorar en el centro oftalmico y satisfacer de la mejor manera las necesidades

de los consumidores.

Finalmente, otra técnica a utilizar serd la Encuesta que permitird obtener datos de
varias personas y/o clientes de las diferentes dpticas del sector cuyas opiniones
impersonales nos interesan. Para ello, se elaborara un listado de preguntas escritas,
los cuales seran entregados a diferentes personas y/o clientes, a fin de que las

contesten igualmente por escrito.

Las preguntas serdn en su mayoria cerradas y claras para no provocar molestias a los
encuestados, a través de ésta técnica se podra conocer en qué nivel y posicion se

encuentran las opticas en la actualidad y cuales serian sus mayores problemas.
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CAPITULO Il

DIAGNOSTICO SITUACIONAL

2.1 ANALISIS DEL MACROAMBIENTE

Se analizaran los factores externos que rodean a la empresa, sobre las cuales la

misma no puede ejercer ningun control y condicion de su desempefio.

2.1.1 SITUACION ECONOMICA

PRODUCTO INTERNO BRUTO TOTAL

El Producto Interno Bruto es el valor total de la produccion corriente de bienes y
servicios finales dentro del territorio nacional durante un periodo de tiempo
determinado. La relacion del PIB Total frente a un sector determinado de la
economia muestra la participacion de ese sector en el total de produccion de bienes y

servicios del paist2.

En el siguiente cuadro se demuestra el comportamiento del Producto Interno Bruto
en el periodo comprendido del afio del 2004 al 2010:

12 http:/ww.businesscol.com/economia/pib.htm
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CUADRO No.1

COMPORTAMIENTO DEL PRODUCTO INTERNO BRUTO

PERIODO 2004-2010

Enero-31-2010 51106.00 millones de USD
Enero-31-2009 52572.00 millones de USD
Enero-31-2008 45789.00 millones de USD
Enero-31-2007 41763.00 millones de USD
Enero-31-2006 37187.00 millones de USD
Enero-31-2005 32642.00 millones de USD
Enero-31-2004 28636.00 millones de USD

FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR 01/03/2011
ELABORADO POR: AUTOR DE TESIS

GRAFICO No.1

COMPORTAMIENTO DEL PRODUCTO INTERNO BRUTO
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FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR 01/03/2011
ELABORADO POR: AUTOR DE TESIS
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CUADRO No.2

COMPORTAMIENTO DEL PRODUCTO INTERNO BRUTO

REFERENTE A LA SALUD PERIODO 2004-2010

ENERO 31-2010( 51.106.000.000 837.205.140,30 1.63
ENERO 31-2009| 52.572.000.000 737.745.540,92 1.40
ENERO 31-2008| 45.789.000.000 614.452.666,68 1.34
ENERO 31-2007| 41.763.000.000 561.654.649,25 1.34
ENERO 31-2006| 37.187.000.000 485.325.852,26 1.31
ENERO 31-2005| 32.642.000.000 396.256.485,25 1.21
ENERO 31-2004| 28.636.000.000 354.256.245,52 1.24

FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR 01/03/2011
ELABORADO POR: AUTOR DE TESIS

ANALISIS

En el Ecuador el porcentaje destinado a la salud en el afio del 2004 es 1.24%
mientras que en el 2010 es de 1.63% del PIB total y se evidencia que es un
porcentaje muy bajo para poder acceder y mejorar el servicio y la atencidn de dicha
necesidad por lo tanto para el proyecto se convierte en una ventaja, puesto que puede

explotar esta insuficiencia y posicionarse en el sector.
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TASA DE INTERES

Es la valoracion del costo que implica la posesion de dinero producto de un crédito y
que se expresa porcentualmente respecto al capital que lo produces,

Tasa de Interés Activa: La tasa cobrada por la banca en los créditos otorgados a sus

clientes.

Tasa de Interés Pasiva: Tasa de interés que pagan los bancos a sus depositantes.

CUADRO No.3

TASA DE INTERES

1. TASAS DE INTERES ACTIVAS EFECTIVAS VIGENTES
Tasas Referenciales Tasas Maximas
Tasa Activa Efectiva Referencial % anual Tasa Activa Efectiva Maxima % anual
para el segmento: para el segmento:

Productivo Corporativo 8.65 Productivo Corporativo 9.33

Productivo Empresarial 9.66 Productivo Empresarial 10.21

Productivo PYMES 11.31 Productivo PYMES 11.83

Consumo 15.96 Consumo 16.30

Vivienda 10.55 Vivienda 11.33
23.09 Microcrédito Acumulacién 25.50

Microcrédito Acumulacion Ampliada Ampliada

Microcrédito Acumulacion Simple 25.66 Microcrédito Acumulacion Simple 27.50

Microcrédito Minorista 28.94 Microcrédito Minorista 30.50

13 http://es.mimi.hu/economia/tasa_de_interes.html
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2. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS PROMEDIO POR INSTRUMENTO

Tasas Referenciales % anual Tasas Referenciales % anual
Depdsitos a plazo 4.59 Depdsitos de Ahorro 1.44
Depdsitos monetarios 0.87 Depdsitos de Tarjetahabientes 0.63
Operaciones de Reporto 0.24

3. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS REFERENCIALES POR PLAZO

Tasas Referenciales % anual Tasas Referenciales % anual
Plazo 30-60 3.90 Plazo 121-180 5.13
Plazo 61-90 4.00 Plazo 181-360 5.73
Plazo 91-120 4.75 Plazo 361y mas 6.66

FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR 01/03/2011
ELABORADO POR: AUTOR DE TESIS

ANALISIS

En el Ecuador la Tasa de Interés Activa vigente de acuerdo al Sistema Bancario es
del 11,31% aplicado a las PYMES, por lo cual si el consultorio oftalmico necesitara
de un préstamo Bancario en un futuro lo tendria que tomar en cuenta este porcentaje
para el correspondiente pago de su interés de acuerdo al monto del préstamo
otorgado por la Institucién Financiera, situacién que en todo caso resulta todavia alta

para inyectar inversion para un crecimiento.

TASA DE INFLACION

La inflacion es un impuesto sin ley que afecta a todos los ciudadanos de un pais
especialmente a la clase mas pobre y a los de ingresos fijos, pues la subida
permanente de los precios ocasiona la pérdida de oportunidades y encarece los costos
de la materia prima, salarios y otros recursos4. De esta manera se puede entender a
la inflacidon como un indicador del crecimiento sostenido de los precios de los bienes

y servicios expresados en porcentaje con relacion a un periodo de tiempo.

14 http://es.mimi.hu/economia/tasa_de_inflacion.html
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CUADRO No.4
ESTADISTICA DE LA TASA DE INFLACION

PERIODO 2008-2010

Marzo-31-2010 7.44 %
Febrero-28-2010 7.85 %
Enero-31-2010 8.36 %
Diciembre-31-2009 8.83 %
Noviembre-30-2009 9.13 %
Octubre-31-2009 9.85 %
Septiembre-30-2009 9.97 %
Agosto-31-2009 10.02 %
Julio-31-2009 9.87 %
Junio-30-2009 9.69 %
Mayo-31-2009 9.29 %
Abril-30-2009 8.18 %
Marzo-31-2009 6.56 %
Febrero-29-2009 5.10 %
Enero-31-2009 4.19 %
Diciembre-31-2008 3.32%
Noviembre-30-2008 2.70 %
Octubre-31-2008 2.36 %
Septiembre-30-2008 2.58 %
Agosto-31-2008 2.44 %
Julio-31-2008 2.58 %
Junio-30-2008 2.19%
Mayo-31-2008 1.56 %
Abril-30-2008 1.39 %

FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR 01/03/2011
ELABORADO POR: AUTOR DE TESIS
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Inflacion Mensual: Corresponde a la variacién del ultimo mes, es decir que se

calcula de mes a mes.

Inflacion Anual: Variacion del mes con respecto al mismo en el afio anterior,

promediando una tasa de todo el afio

Inflacion Acumulada: Variacion del mes con respecto a diciembre del afio anterior.

GRAFICO No.2

TASA DE INFLACION
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FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR 01/03/2011
ELABORADO POR: AUTOR DE TESIS

Andlisis

La tasa de inflacion en el Ecuador en el primer trimestre del afio en curso permite
visualizar la disminucion porcentual del indice de precios tanto de bienes como de
servicios dentro del pais, por lo tanto ayudard en el aumento del consumo del
servicio de salud debido a que los precios de los servicios y bienes médicos no se
han incrementado, lo cual le permitiria al consultorio oftalmico genere ingresos
significativos, sin embargo se debe definir un mecanismo que regule el incremento

de los precios y de esta manera disminuir el impacto en los clientes.
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2.1.2 SITUACION SOCIAL

TASA DE DESEMPLEO

Expresa el nivel de desocupacion entre la poblacién econémicamente activa y mide
el nUmero de personas que buscan activamente un trabajo sin encontrarlo, como

porcentaje o fraccion de la fuerza laboral total.

CUADRO No.5
COMPORTAMIENTO DE LA TASA DE DESEMPLEO

PERIODO 2009-2010

Diciembre-31-2010 7.50 %
Noviembre-30-2010 7.91 %

Octubre-31-2010 8.66 %
Septiembre-30-2010 7.27 %
Agosto-31-2010 6.60 %
Julio-31-2010 6.56 %
Junio-30-2010 7.06 %
Mayo-31-2010 6.90 %
Abril-30-2010 7.93 %
Marzo-31-2010 6.87 %
Febrero-29-2010 7.37%
Enero-31-2010 6.71 %

Diciembre-31-2009 6.34 %
Noviembre-30-2009 6.11 %

Octubre-31-2009 7.50 %
Septiembre-30-2009 7.00 %
Agosto-31-2009 9.80 %
Julio-31-2009 9.43 %
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Junio-30-2009 9.93 %
Mayo-31-2009 9.10 %
Abril-30-2009 10.03 %
Marzo-31-2009 10.28 %
Febrero-28-2009 9.90 %
Enero-31-2009 9.89 %

FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR 01/03/2011
ELABORADO POR: AUTOR DE TESIS

GRAFICO No.3
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FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR 01/03/2011

ELABORADO POR: AUTOR DE TESIS

ANALISIS

La tasa de desocupacién en el pais, en el afio 2009, con respecto al afio 2010
determina una clara diferencia debido a que se da un aumento del 1,16% en el Gltimo
afio, pero si comparamos los Gltimos meses del afio 2010 se visualiza lo contrario, sin
embargo se debe considerar que es una tasa bastante alta que incide en la demanda de

bienes y servicios.
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2.1.3 PERSONAS CON DISCAPACIDAD VISUAL EN EL ECUADOR

En el Ecuador la deficiencia visual hace referencia tanto a la ceguera propiamente
dicha como a otras afecciones de la vista que no llegan a ella. La ceguera es la
pérdida de la percepcion visual medida a través del campo y de la agudeza visual,
con el mejor ojo no se sobrepasa el 1/10 de agudeza visual 0 no se conserva en
ninguno de los dos el 1/20 de la vision normal®s. A continuacion tenemos un cuadro

que nos explica el porcentaje aproximado de personas con discapacidad visual.

CUADRO No. 6

ESTADISTICA DE PERSONAS CON DISCAPACIDAD VISUAL
APROXIMADO EL 30.5% DE LA POBLACION

AZUAY 231173
BOLIVAR 80472
CANAR 61939
CARCHI 51697
CHIMBORAZO 132900
COTOPAXI 128023
EL ORO 218/249
ESMERALDAS 184841
GALAPAGOS 4389
GUAYAS 986145
IMBABURA 120464
LOJA 221419
LOS RIOS 163870
MANABI 486244
MORONA SANTIAGO 92421

15 http://www.conadis.gob.ec/estadisticas.htm#estadis
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NAPO 60476
ORELLANA 47551
PASTAZA 33896
PICHINCHA 761799
SUCUMBIOS 82179
TUNGURAHUA 103394
ZAMORA CHINCHIPE 37310

FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR 01/03/2011

ELABORADO POR: AUTOR DE TESIS

ANALISIS

En el Ecuador se evidencia un porcentaje alto de los habitantes que tienen
discapacidad visual con un 30.5% aproximado de la poblacion total. Esto quiere
decir que en la comercializacion y prestacion de servicios referente a lo visual se

tiene un mercado muy amplio debido a que este factor es muy especializado.

2.1.4 SITUACION POLITICA

La situacion politica en Ecuador referente a las discapacidades tanto fisicas como
visuales o auditivas ha implementado leyes y articulos en la constitucion para que

personas que sufren de estas discapacidades tengan un trato preferencial.

El CONADIS se encarga de regular estas leyes para asi beneficiar a las personas con
discapacidades?s.

16 http://www.conadis.gob.ec/ghacemos.htm#hacemos
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2.2 ANALISIS DEL MICROAMBIENTE

En el microambiente se analizan los factores enddgenos, es decir las fuerzas de una

empresa gque se pueden controlar y mediante las cuales se pretende lograr el cambio

deseado?’.

2.2.1 ANALISIS DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

GRAFICO No.4
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17 http://www.buenastareas.com/ensayos/Microambiente-De-La-Empresa/316954.html
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2.2.1.1 COMPETIDORES ACTUALES

En el sector de la parroquia Villa Flora y barrios aledafios no existen Gpticas que sean
competidores significativos para el proyecto, debido a que el posicionamiento del
mercado esta en funcion de la clase media baja y dichas dpticas solo se rigen a un
segmento de mercado medio bajo.

Segun el estudio de mercado en la zona tenemos varias Opticas de renombre y ya

posicionadas en el mercado oftalmico como son:

GMO-ANDES-LUXOCTICA-ALEMANA

GMO 60 - 120 60 20 EXCELENTE
ANDES 80 - 150 65 20 EXCELENTE
LUXOCTICA 40 - 100 58 15 MUY BUENO
ALEMANA 45 - 110 55 15 BUENO

ELABORADO POR: AUTOR DE TESIS

2.2.1.2 AMENAZA DE COMPETIDORES POTENCIALES

Existen varios competidores en el mercado de los consultorios oftalmicos; pero el
mayor problema que se evidencia es que las multinacionales son en muchas
ocasiones su directa competencia también tenemos como competidores a los

proveedores y las dpticas pequefias.

El mercado de consultorios oftalmicos puede ser atractivo dependiendo de si las

barreras de entrada son faciles o0 no de cruzar por los nuevos participantes, es decir
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que puedan llegar con nuevos recursos y capacidades para apoderarse de una porcion

del mercado.

Las barreras de entrada para los nuevos competidores son:

ASPECTO LEGAL?

> Definir que tipo de empresa va a ser.
»  Constituirse mediante una escritura publica,

»  Previo el Mandato de la Superintendencia de Compafiias y sera inscrita en el
Registro Mercantil.

REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES?®

1. Formulario RUC.

2. Escritura pablica de constitucion o domiciliacion inscrita en el Registro
Mercantil.

3. Nombramiento del representante legal inscrito en el Registro Mercantil.
4.  Solicitud de la Superintendencia de Compaifiias.

5. Planilla de servicios bésicos.

6.  Contrato de arrendamiento.

7. Impuesto predial.

18 hitp:/igoodrichriquelme.com/PDF/INICIAR_UNA_EMPRESA.pdf

19 http://ecuadorimpuestos.com/index.php?option=com_content&task=view&id=15&Itemid=1
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PERMISOS2

> Permiso Sanitario de Funcionamiento.
> Permiso de Cuerpos de Bomberos.

> Planilla de Inspeccion.

> Carnet Ocupacional.

> Copia de CI.

> Copia de RUC.

> Copia del Certificado de Votacion.

CAPITAL

Segun el estudio de mercado hecho a varias épticas en promedio se necesita un
capital de $40.000,00 ddlares americanos para poner en marcha a una optica por esta
razon esta barrera de iniciacion es media debido a que no todas las personas poseen

alto capital para la inversion.

ASPECTO TECNOLOGICO

Para el mejor funcionamiento del proyecto se necesitara la implementacion de
maquinas de punta para asi poder satisfacer las necesidades de los clientes y poder
ser competitivos en el campo oftalmoldgico por esta razén la barrera se considera

mediana por que se necesita perfiles idoneos.

20 httphttp://www.crear-empresas.com/tramitesgrales.htm
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CONOCIMIENTO PERSONAL

El personal debe ser altamente capacitado para poder manejar los instrumentos y
maquinas que se tendran en la Optica; para esto se necesitara a un optometra, un
vendedor y un administrador todos estos con un perfil que esté de acuerdo al cargo a

ejecutarse.

2.2.1.3 PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

La mayoria de proveedores con los que trabajaria el consultorio oftalmico no serian
de renombre por el cual se tendria un costo muy bajo en relacién con los costos de
proveedores multinacionales, a pesar de esto se mantendria la vision de negociar con

proveedores que entreguen calidad.

Los proveedores con quien se trabajard seran con "MUNDO OPTICO™ vy
"PROVEOPTICA" estos proveedores son centros que se adecUan a nuestro
presupuesto debido a que el target es medio bajo y dan las facilidades que la dptica

requiere en general.

El Consultorio Oftalmico trabajara con los proveedores de la siguiente manera:

> Credito a 30 0 45 dias.
> El pago al contado tiene un porcentaje de descuento.
> En un gran volumen de compras se obtiene una bonificacion.
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2.2.1.4 PODER DE NEGOCIACION DE LOS CONSUMIDORES

Nuestros clientes son todos los habitantes de la parroquia Villa Flora y parte del sur
de Quito, Instituciones, empresas, colegios, escuelas que se encuentran en el sector

como son:
Colegio Quito, Villavicencio Ponce, Pérez Pallares, Montufar, Tarqui, etc.
Instituciones: Financieras, centros de copiados, papelerias, etc.

Empresas: las empresas seran medianas debido a nuestro target.

El Consultorio Oftalmico trabajara con sus clientes bajo las siguientes condiciones:

> Credito a 30 dias.

> El pago al contado tiene un porcentaje de descuento.
> No existe bonificaciones.

> Garantias para productos defectuosos.

2.2.1.5 PRODUCTOS SUSTITUTOS

En el mercado de consultorios oftdlmicos no encontramos productos sustitutos, por
ende sus estrategias de ventas son exclusivas y se manejan de acuerdo al mercado y
segmentacion que ya estan establecidas en cuanto a lentes; sin embargo existe la
opcion de que los clientes en algdin momento prefiera una intervencion

postoperatoria tomando en cuenta que le resultaria mas costoso.
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2.2.2 ANALISIS DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS

La Matriz FODA es una herramienta que permite conocer todos los aspectos de la
empresa tanto internos como externos, para de esta manera lograr conocer tanto
interna como externamente para dar soluciones a las debilidades y amenazas
incrementando las fortalezas y aprovechando las oportunidades?:.

> Se abre el microcrédito por | » Subida de los precios en cuanto

parte del estado para las microempresas | a insumos

> Los moradores del sector | > Ingresos de nuevos

pueden acceder al servicio y productos | competidores

ofertados. -

> Falta de conocimiento de la
> Existe gran demanda en el | empresa nueva por parte de los clientes
sector. _ _

> Existen fundaciones que
> No existe en el sector un centro | ofrecen servicios gratuitos

oftalmico apropiado. ) )
> Competencia de los insumos

> Las Opticas del sector no tienen | como estuche, gafas, cordones, por el

convenios. mercado informal.

ELABORADO POR: AUTOR DE TESIS

21 http://www.rrppnet.com.ar/foda.htm
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2.2.2.1 OPORTUNIDADES

En cuanto al nivel externo del analisis de la matriz manifiesta que en cuanto a las
oportunidades se tiene que en primera instancia el estado esta abriendo microcréditos
para los pequefios empresarios, lo cual es de gran beneficio para el proyecto de tal
manera que se puede acceder a un crédito para ofrecer un mejor servicio. Ademas
otra de las oportunidades es que los moradores del sector segun las encuestas tienen
una buena capacidad de compra, lo que significa que pueden acceder al servicio y
productos ofrecidos.

2.2.2.2 AMENAZAS

Las amenazas constituyen un punto importante que se debe tomar en cuenta ya que
van a tener gran influencia en el proyecto a futuro; una de las principales consiste en
que existen fundaciones que ofrecen servicios mas econémicos apoyados por el
Estado en ocasiones llegando a prestar los servicios gratuitos, esto perjudica la oferta
para lo cual se deben crear estrategias que prevengan. También se considera el hecho
de que la empresa es nueva en el mercado, por lo tanto se deben disefiar estrategias
de mercadeo para posicionarla y darla a conocer a los clientes.

Otro punto también importante es la considerable subida de los precios de los
insumos, en este caso en algin momento se necesitara importar alguno de ellos,
tomando en cuenta que los aranceles e impuestos han subido también se lo debe
hacer en los precios al consumidor lo cual perjudica de gran manera la captacion de

clientes.
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CAPITULO Il

ESTUDIO DE MERCADO

3.1 ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado es una herramienta que permite y facilita la informacién mas

adecuada con el fin de establecer la verdadera situacion de la demanda insatisfecha.

El estudio de mercado tiene como finalidad medir el nimero de individuos, empresas
u otras entidades econdmicas que generan una demanda que justifique la puesta en
marcha de un determinado programa de produccion de bienes o servicios, sus
especificaciones y el precio que los consumidores estan dispuestos a pagar. Sirve de
base para tomar la decision de llevar adelante o no la idea inicial de inversion; pero
ademas, proporciona informacion indispensable para las investigaciones posteriores
del proyecto, como son los estudios para determinar su tamafio, localizacién e

integracion econémica?2,

3.1.1 PROCESO DE INVESTIGACION

La Investigacién es un proceso que, mediante la aplicacién del método cientifico,
procura obtener informacion relevante y fidedigna (digna de fe y crédito), para

entender, verificar, corregir o aplicar el conocimiento.

Para obtener algun resultado de manera clara y precisa es necesario aplicar algin tipo
de investigacion, la investigacion estd muy ligada a los seres humanos, esta posee

una serie de pasos para lograr el objetivo planteado o para llegar a la informacion

22 http://www.promonegocios.net/mercado/estudios-mercados.html
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solicitada. La investigacion tiene como base el método cientifico y este es el método

de estudio sistematico de la naturaleza que incluye las técnicas de observacion, reglas

para el razonamiento y la prediccion, ideas sobre la experimentacion planificada y

los modos de comunicar los resultados.

3.1.1.1 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

Los objetivos de la investigacion son:

>

>

Determinar las necesidades de los consumidores.

Conocer los problemas reales que tiene el mercado.

Establecer cudl es la percepcién que tiene el consumidor sobre el mercado.
Reconocer las ofertas o promociones que aplica nuestra competencia.

Determinar la prioridad del cliente frente al precio o calidad del producto
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GRAFICO No.5

3.1.1.2 DISENO DE LA INVESTIGACION Y LAS FUENTES DE DATOS

l ‘ Investigacion
de Mercado J
| | 1
Fuentes primarias { Fuentes secundarias I
| | : : : |
{ Investigaciones ‘ Investigaciones
L cualitativas J cuantitativas
— Observacion Encuestas J
. J -

I )

—  Focus group

b )

| 2 Entrevistas
_ en profundidad

Marina Pérez Zelaschi, 2007

FUENTE: CARDENAS LUIS, INVESTIGACION DE MERCADOS
ELABORADO POR: AUTOR DE LA TESIS

3.1.1.3 INVESTIGACION CUALITATIVA

La observacion de campo permitira tener una vision externa del comportamiento del

consumidor ante el mercado oftalmolégico.

De esta forma se podra determinar las siguientes variables:

> La atencidn que desean tener al recibir el servicio optométrico.
> Como desea pagar el cliente.
> Que tipos de beneficios necesitan los clientes.
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> El tipo de servicio optométrico que le gustaria tener.

> Los gustos y preferencias que tienen sobre las dpticas.

3.1.1.4 INVESTIGACION CUANTITATIVA

Mediante las encuestas se podra determinar todas las necesidades que presenta el
consumidor, lo cual facilitara idear la conducta del mismo; analizando e
interpretando lo que la gente dice y hace, de tal manera que se busque el significado

de la informacion.

A través de ésta investigacion podremos determinar las siguientes variables

numericas:

> El nimero de demanda que existe en el Sur de Quito

> La frecuencia con que acuden a los centros oftalmoldgicos.

> El nimero de dpticas que existe en el sector.

> Los tipos de servicios que son més demandados.

> La variacion de precios entre los consultorios oftalmoldgicos.

3.1.1.5 PROCEDIMIENTO DE RECOLECCION DE DATOS

Para realizar la recoleccién de datos se necesita determinar:

> El nimero de habitantes en el sector
> El numero de 6pticas del sector
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3.2 LOCALIZACION

Se escogid este sector debido a varios factores que nos permite el mejor

funcionamiento de la éptica como son social, econdmico y seguridad.

La Optica estara situada en la parroquia Villa Flora debido a que en el sector no se
encuentra Optica con implementos y materiales para satisfacer las necesidades del
mercado mientras tanto las Opticas grandes que tienen un excelente servicio y

materiales no abarcan el mercado medio bajo — bajo.

El factor econdmico esta dado por los costos de arriendo en comparacién con otros

sectores comerciales que existen en el sur de Quito.

En el sector de la Villa Flora existe un mayor control de la seguridad en cuanto con

otros sectores del sur de Quito.

SEGURIDAD MEDIA BAJA BAJA
ARRIENDO MEDIOS MEDIOS ALTOS
SECTOR COMERCIAL ALTO ALTO ALTO
CONCURRENCIA DE PERSONAS MUCHA MEDIANA MUCHA
ACCESIBILIDAD ACCESIBLE ACSESIBLE | ACCESIBLE

ELABORADO POR: Autor de Tesis

3.3 SEGMENTACION

La segmentacion del mercado es el proceso de subdividir un mercado en
subconjuntos distintos de clientes que se comportan de la misma manera o que
presentan necesidades similares. Cada subconjunto se puede concebir como un

objetivo que se alcanzara con una estrategia distinta de comercializacions.

23 http://www.mailxmail.com/curso-mercadotecnia-2/segmentacion-mercado

60



Para este caso se aplicara la segmentacion geografica por lo cual se determiné el
segmento del mercado para el consultorio oftalmoldgico los habitantes de la
parroquia Villa Flora debido a la ubicacion de la dptica.

El total de habitantes del sur de Quito censados e inscritos en el afio 2010 por el
INEC son 679.520 aproximadamente.

Pero para el estudio nos enfocaremos solamente en la parroquia Villa Flora que tiene

un promedio variable de 24.320 habitantes.

Segun estudios realizados por OPTICAS GMO el total de consultorios optométricos
en el sur de Quito es de 60 Opticas de los cuales el 54% cuentan con un servicio
eficiente y estan inscritos con todas las normas y estatutos

3.4 UNIVERSO POBLACIONAL

Es el total del conjunto de elementos u objetos de los cuales se quiere obtener
informacion. Aqui el término poblacion tiene un significado mucho mas amplio que el
usual, ya que puede referirse a personas, cosas, actos, areas geogréaficas e incluso al
tiempo.

3.5 TAMANO DE LA MUESTRA

n= Z> x N (p x q)

(pPx ) (2)*" (N-1) (e)°
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N = Total de habitantes de la parroquia Villa flora N= 24320

z = Nivel de confianza. z=1,96

p = Probabilidad de éxito. p =0,90

g = Probabilidad de fracaso. g=0,10

e = Margen de error. e=0,05
n= 1,96% x 24320(0.90 x 0.10)

(0,90 x 0,10) (1,96)** (24320-1) (0.05) 2

n= 8408.49

61.15

n= 137.50=138

La formula que se utilizd para determinar el nimero de la muestra, arroj6 un
resultado de 137.50 significa que se debe realizar 138 encuestas a los habitantes del
sector para obtener una informacién representativa del segmento y esta informacion
sirva para conocer las diferentes variables que se desarrollaran mediante la

explicacion de la encuesta.
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3.6 DISENO DE LA ENCUESTA

ENCUESTA

DIRIGIDO A: HABITANTES DE LA PARROQUIA VILLA FLORA

El principal objetivo de la realizacién de esta encuesta es “apreciar como se
encuentra el mercado optométrico, referente a los precios, al servicio y a la calidad

que brindan las 6pticas del sector.

1. ¢ Cuantos miembros de su familia presentan algan problema visual?
a. l
b. 2
c.3
d. mas de 3

e. ninguno

2. ¢ Se ha realizado usted algin examen visual en los Ultimos seis meses?

Sl

NO
3. ¢Cada qué tiempo se realiza usted un examen visual?

a. 6 meses
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b. 1 afio
C. 2 afios
d. mas de 2 afios

4. ¢Usted posee o ha utilizado algunos de los siguientes accesorios, elementos o

ayuda para mejorar su vision?
a. Gafas
b. Cirugias
c. Lentes de Contacto
d. Tratamiento

e. Ninguno

5. ¢Por qué razdén no usa ninguna ayuda para mejorar su vision?
a. No necesita
b. Dinero
c. No le interesa

d. Estética

6. ¢ Cual es su ingreso promedio mensual?
a. 100 — 250
b. 300 - 400
c. 500 - 600

d. mas de 600
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7. ¢Cual seria el valor que usted pagaria por la realizacion de un examen visual?
a. 10
b. 15
c. 20
d. 25

e. Otros

8. ¢Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por unos lentes?
a. 25
b. 30
c. 50

d. Mas de 50

9. ¢Cuales son los factores mas importantes que usted tomaria en cuenta al

momento de decisién de compra?
a. Calidad
b. Precio
c. Cercania
d. Atencion
e. Facilidad de pago
f. Imagen del negocio

g. Otros
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10. ¢ Cudl es su dptica de preferencia?

11. ;De las siguientes opciones escoja las caracteristicas que le brinda su 6ptica?
a. Calidad
b. Precio
c. Atencion
d. Facilidad de pago
e. Imagen del negocio
f. Otros

3.6.1 ESTUDIO DE LA DEMANDA

Para poder estimar la demanda que se tendra en un servicio se procede hacer un
estudio exhaustivo del comportamiento adquisitivo de las personas que seran futuros

clientes24.

3.6.1.1 ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS

1. ¢ Cuantos miembros de su familia presentan algan problema visual?

CuadroNo 7
_VARIABLE | FRECUENCIA | PORCENTAJE |
a. 1 15 11%
b. 2 45 33%
c.3 16 12%
d. mas de 3 60 43%
e. ninguno 2 1%
TOTAL 138 100%

24 http://www.wikilearning.com/monografia/el_estudio_de_mercados-demanda_del_producto/14750-4
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Grafico No 6

N° DE PERSONAS CON PROBLEMAS
VISUALES
B e O a
1% 11%
O d
43% B b
33%
O c
12%

ELABORADO POR: AUTOR DE TESIS

ANALISIS

Como se aprecia en el cuadro de resumen de los datos obtenidos en la encuesta
realizada en los barrios de la Parroquia Villa Flora, se observé que el rango mas alto
estd ubicada en la respuesta "D " que quiere decir que mas de 3 integrantes de
familia presentan algun tipo de problema visual con un 43% de un total de 137
personas encuestadas. Esto nos da una idea de la cantidad demandada hacia un

futuro, tomando en cuenta el crecimiento poblacional.

2. ¢ Se ha realizado usted algin examen visual en los Ultimos seis meses?

Cuadro No 8
Sl 90 66%
NO 48 34%
TOTAL 138 100%
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GraficoNo 7

EXAMEN RECIENTE

Si
66%

ELABORADO POR: AUTOR DE TESIS

ANALISIS

La encuesta realizada a varias personas dio como resultado que la mayoria de
personas se ha realizado algin examen visual recientemente con un 66% del total de

encuestados.

3. ¢Cada qué tiempo se realiza usted un examen visual?

Cuadro No 9
a. 6 meses 15 11%
b. 1 afio 75 55%
c. 2 afos 30 22%
e. mas de 2 afios 18 12%
TOTAL 138 100%
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Grafico No 8

CADA QUE TIEMPO

O d O a
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ELABORADO POR: AUTOR DE TESIS

ANALISIS

Los resultados obtenidos de la encuesta nos informa que las personas en promedio
se hacen una revisidn visual anualmente con un porcentaje del 55%. Eso nos da una

idea de la demanda hacia el futuro.

4. ¢Usted posee o ha utilizado algunos de los siguientes accesorios, elementos o

ayuda para mejorar su vision?

Cuadro No 10

a. Gafas 45 32%
b. Cirugias 2 1%
c. Lentes de contacto 45 33%
d. Tratamiento 16 12%
e. Ninguno 30 22%

TOTAL 137 100%
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Grafico No 9

HAUTILIZADO ALGUN ACCESORIO
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ELABORADO POR: AUTOR DE TESIS

ANALISIS

De la encuesta realizada nos dio como resultado que las personas utilizan o han
utilizado Gafas o Lentes de contacto con un 32% cada una de un total de 137
encuestados; esto se da debido a que es lo mas comun para mejorar su vision,
mientras que los otros resultados son poco aceptables por el costo y el riesgo.

5. ¢Por qué razdén no usa ninguna ayuda para mejorar su vision?

Cuadro No 11

a. No necesita 65 47%
b. Dinero 38 28%
c. No le interesa 35 25%
TOTAL 138 100%
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Grafico No 10

POR QUE RAZON NO USA AY UDA
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ELABORADO POR: AUTOR DE TESIS

ANALISIS

Las encuestas realizadas obtuvimos como resultado que a la mayoria de las personas
con un 47% no necesitan usar ayuda visual; pero esto cabe resaltar que en un futuro

las personas probablemente tengan que usar algin accesorio de ayuda visual.

6. ¢ Cual es su ingreso promedio mensual?

Cuadro No 12

a. 100-250 30 22%
b. 300-400 75 55%
c. 500-600 30 22%
d. mas de 600 3 1%
TOTAL 138 100%
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Grafico No 11

INGRESO PROMEDIO MENSUAL
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ELABORADO POR: AUTOR DE TESIS

ANALISIS

En el ingreso promedio mensual se observa que de las personas encuestadas, una
gran mayoria percibe un sueldo de $ 300 a $ 400. Esto es un punto muy relevante
para el proyecto en si, puesto que con este dato podemos estimar la capacidad de

adquisicion o compra de cada persona.

7. ¢Cual seria el valor que usted pagaria por la realizacion de un examen visual?

Cuadro No 13

a. 10 30 22%
b. 15 41 30%
c. 20 30 22%
d. 25 36 26%
TOTAL 137 100%
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Grafico No 12

VALOR DEL EXAMEN VISUAL
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ELABORADO POR: AUTOR DE TESIS

ANALISIS

La mayoria de personas encuestadas con un 30% estarian dispuestas a pagar $ 15
ddlares por un examen visual, esto permite proyectarnos con el nivel adquisitivo de
las personas para asi poder encontrar un precio conveniente para dichas personas.

8. ¢Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por unos lentes?

Cuadro No 14

a. 25 30 22%
b. 30 45 33%
c. 50 33 24%
d. mas de 50 30 21%
TOTAL 138 100%
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Grafico No 13

VALOR DELENTES
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ELABORADO POR: AUTOR DE TESIS

ANALISIS

En la encuesta realizada a los habitantes de los Barrios de la Parroquia Villa Flora
dio como resultados que el 33% de las personas encuestadas estarian dispuestas a
pagar por unos lentes un valor de $ 30, y asi coincide con el dato anterior que

podemos proyectarnos hacia el futuro con precios convenientes.

9. ¢Cuales son los factores mas importantes que usted tomaria en cuenta al

momento de decision de compra?

Cuadro No 15

a. Calidad 27 20%
b. Precio 35 26%
c. Cercania 28 20%
d. Atencion 15 11%
e. Facilidad de pago 30 22%
f. Imagen del negocio 3 1%
TOTAL 137 100%
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Grafico No 14

FACTORES DE DESICION DE COMPRA
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ELABORADO POR: AUTOR DE TESIS

ANALISIS

El estudio realizado por medio de la encuesta a los habitantes de la parroquia Villa
Flora de cual es el factor més importante para decidir una compra, se determiné que
las personas preferian el precio por encima de la calidad, cercania, atencion, etc. con
un 26%, eso quiere decir que la Gptica tiene que manejarse con precios estandares

convenientes para los clientes.

10. ¢ Cudl es su dptica de preferencia?

Cuadro No 16

a. Vison 17 12%
b. Vista todos 15 11%
c. Andes 30 22%
d. GMO 60 44%
e. Alemana 16 11%
TOTAL 138 100%
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Grafico No 15

OPTICA DE PREFERENCIA
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ELABORADO POR: AUTOR DE TESIS

ANALISIS

En la encuesta realizada a las personas de cual es su Gptica de preferencia genero
como resultado que un 44% dijo que Gptica GMO, eso quiere decir que esta dptica
esta posicionada en el mercado y lanza publicidad directa hacia sus consumidores
para asi poder ser el lider en el mercado, ademas que los clientes prefieren dpticas

privadas.

11. ¢ De las siguientes opciones escoja las caracteristicas que le brinda su 6ptica?

Cuadro No 17

a. Calidad 35 27%
b. Precio 28 20%
c. Cercania 29 21%
d. Atencion 13 9%
e. Facilidad de pago 25 18%
f. Imagen del negocio 8 5%
TOTAL 138 100%
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Grafico No 16

CARACTERISTICAS DE SU OPTICA
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ELABORADO POR: AUTOR DE TESIS

ANALISIS

Al analizar los resultados de todas las personas encuestadas, se obtuvo como
resultado que la calidad del producto es lo que mas prefieren debido a que es un
servicio de mucho cuidado y de expectativas muy altas para los consumidores y no
se puede jugar con ello.

3.6.1.2 Demanda Futura

Para estimar la demanda futura es necesario conocer la demanda actual y las
relaciones existentes entre el consumo familiar y el crecimiento de la poblacién con

estos datos se procederdn a pronosticar la demanda futura en el mercado
oftalmoldgico.
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3.6.1.3 Demanda Actual

En base a las encuestas se ha determinado que una persona acude a examenes

visuales cada afio.

Cuadro No 18

3.6.1.4 DEMANDA HISTORICA

2006 120 1440 1008 1124
2007 148 1776 1244 1386
2008 155 1860 1302 1451
2009 160 1920 1344 1498
2010 178 2136 1496 1667

ELABORADO POR: OPTICAS GMO QUITO/RECREO

3.6.1.5 DEMANDA INSATISFECHA

De acuerdo a la encuesta realizada a las personas del sector la Villa Flora en la
pregunta 4 y 5 que se refiere a que la persona ha utilizado o no algun accesorio para
el mejoramiento de la vista y por qué; se evidencia que el 24% de la poblacion no ha

utilizado ningln tipo de accesorio por no conocimiento.

La demanda insatisfecha seria este porcentaje al cual las Opticas no les han llegado a

concientizar del problema en si de la deficiencia visual.
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3.6.1.6 PROYECCION DE LA DEMANDA

De acuerdo con la proyeccion de la demanda podemos darnos cuenta si el proyecto

sera o no factible para los consumidores?s,

3.6.1.7 FORMULA PARA LA PROYECCION DE LA DEMANDA

Y =bx+a

b = (DH4 - DH1)/ 4
a=DHl-b

X = No. de periodo

Y = Valor proyectado para los afios 2011 al 2015.

b = Demanda Histdrica afio 2010 menos demanda historica afio 2006 Dividido para
4,

a = Demanda Histdrica afio 2006 menos el resultado de b.

X = No. de periodo.

25 http://www.claseschile.cl/2007/10/proyeccin-simple-de-demanda.html
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Cuadro No 19

PROYECCION DE LA DEMANDA

PERIODO 2006 — 2015

1 2006 1008 1124
2 2007 1244 23.41% 1386 23.31%
3 2008 1306 4.98% 1451 4.69%
4 2009 1344 2.91% 1498 3.24%
5 2010 1496 11.31% 1667 11.28%
6 2011 1583 5.82% 1764 5.82%
7 2012 1678 6.00% 1870 6.00%
8 2013 1799 7.21% 2004 7.17%
9 2014 1900 5.61% 2118 5.69%
10 2015 2033 7.00% 2265 6.95%
VARIABLE: CALCULO CALCULO
B 122 135.75
A 886 988.25

ELABORADO POR: OPTICAS GMO QUITO/RECREO
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CAPITULO IV

DETERMINACION DE FACTIBILIDADES

4.1 FACTIBILIDAD LEGAL DE LA EMPRESA

Se refiere a que el desarrollo del proyecto o sistema no debe infringir alguna norma o
ley establecida a nivel local, municipal, estatal o federal2¢

4.1.1 CONSTITUCION LEGAL

Para la creacion de una microempresa segun el Cédigo de Comercio y la Ley de
Compafiias se elige actuar como Persona Natural o Persona Juridica. Segun los fines
del proyecto se ha decidido crearla como Persona Natural para facilitar los tramites
del mismo, cabe resaltar que en lo posterior se puede extender o abrir el Capital de
Trabajo a Socios Accionistas que deseen emprender en la microempresa.

El requisito fundamental al crear una microempresa es un capital maximo de 400
Salarios Minimos Vitales, en donde no constan inmuebles ni vehiculos dispuestos
como herramientas de trabajo y parte de la misma, si el monto de capital de inicio
supera lo establecido ya no es considerada como tal.

El presente proyecto se va a llevar a cabo mediante la creacién de una empresa que
se la definira por su capital de inicio y su tamafio como una microempresa. Segun el
Caodigo de Comercio y la Ley de Compafiias se puede ejecutar tanto como Persona
Natural como Persona Juridica, con fines pertinentes al proyecto ésta se va a ser

26 http://www.buenastareas.com/ensayos/Marco-Legal-De-La-Empresa/794479.html
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representada con una Persona Natural segin estipula la ley, cabe resaltar que
existiran socios capitalistas para emprender el proyecto de la creacién de un centro
oftalmico en la Parroquia Villa Flora.

Para crear una microempresa se requiere de 400 SMV en la cual no se toma en
cuenta inmuebles, vehiculos, que consten como parte de la microempresa, para que
esta cumpla con todos los requerimientos que la ley estipula se notarizara la creacion

de esta.

4.1.2 REQUISITOS DE APERTURA?7

4.1.2.1 REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES

Las personas naturales son las personas fisicas, nacionales y extranjeras que realizan

actividades econdmicas.

Se deben inscribir en el RUC todas las personas naturales que realicen alguna
actividad economica independiente, dentro de los 30 dias habiles posteriores a la
fecha de inicio de actividades.

El RUC se debe actualizar cuando se modifique alguno de los datos registrados en el
mismo. Ademas se debe hacer dentro de los 30 dias habiles siguientes al hecho que
generd el cambio de informacion. Los documentos que se solicitan para la

inscripcion o actualizacién son los que permitiran verificar su identidad y domicilio

27 http://www.sri.gov.ec
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de él o los establecimientos donde se realiza la actividad econémica.?® Requisitos

Generales.

> Definir que tipo de empresa va a ser.

> Constituirse mediante una escritura publica,

> Previo el Mandato de la Superintendencia de Compafiias y sera inscrita en

el Registro Mercantil.

4.1.2.2 NUMERO PATRONAL

Para la inscripcidn patronal se debe realizar el siguiente tramite:

Presentar el formulario que entrega el IESS, adjuntando los documentos respectivos
para cada tipo de empresa:

> Copia simple de la escritura de constitucion.

> Copias de los nombramientos del Presidente y Gerente debidamente inscritos
en el Registro Mercantil.

> Copia del RUC.
> Copia de la cédula de identidad del representante legal.

> Copia de los contratos de trabajo debidamente legalizados en el Ministerio de
Trabajo.

> Copia del ultimo pago de agua, luz o teléfono.

> Copia de la Resolucion de la Superintendencia de Compafiias.

28http://www.sri.gov.ec/sri/portaI/content/docu ments.do?action=listDocuments&contentCode=366&typeCode
=1&externa
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4.1.2.3 PERMISO DE FUNCIONAMIENTO

> Permiso Sanitario de Funcionamiento.

> Permiso de Cuerpos de Bomberos.

> Planilla de Inspeccion.

> Carnet Ocupacional.

> Copia de Cedula de Identidad

> Copia de Registro Unico de Contribuyentes.

> Copia del Certificado de Votacion.

4.1.2.4 PERMISOS DEL ILUSTRE MUNICIPIO DE QUITO

Las denominadas licencias son permisos o acreditaciones que otorga la
Municipalidad, previo pago de las correspondientes tasas definidas por la ley, para
realizar determinadas actividades econémicas dentro de la jurisdiccion municipal.
Son importantes porque legalizan las actividades econdmicas, regulan las leyes de

zonificacion, resguardan la seguridad ciudadana y garantizan la seguridad ambiental.

La expedicion de dichas licencias permitiran establecer un solo tramite de Licencia
de funcionamiento que incluye: Patente Municipal, Prevencién y Control de
Incendios, Publicidad Exterior y Control Sanitario, de esta manera simplifica y
unifica los tramites para la Licencia de funcionamiento y permiso de habilitacion de
la edificacion, asi los pagos de cierta forma también reduciran ya que no se los va a

realizar en diferentes establecimientos?°.

Zhttp://www.quito.gov.ec/el-municipio/secretarias/secretaria-general-de-planificacion/proyectos/luaen.html
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Existen tres categorias segun el giro de negocio que se detallaran a

continuacion:

1. Licencias para establecimientos de bajo riesgo de incendios (Incluyen bazares,

tiendas, servicios profesionales, entre otros)

2. Licencias para establecimientos de mediano y alto riesgo de incendios (bares,
restaurantes, discotecas, entre otros)

3. Licencias para establecimientos que requieren control sanitario como: plazas de
toros, camales, cines, clubes deportivos privados, estadios, coliseos y todos sobre los

cuales el Municipio tenga competencia.

Como se puede observar la categoria a la cual pertenece el proyecto de microempresa
es a la primera de servicios profesionales de bajo riesgo de incendios; pero esto no
quiere decir que no se van a tomar las medidas y debidas precauciones del caso.

4.1.2.5 Requisitos Generales para la obtencion de licencias de funcionamiento

> Copia de RUC

> Formulario Unico de Licencia Metropolitana de Funcionamiento

> Copia de cédula de identidad o ciudadania del representante legal

> Copia de la papeleta de votacion del representante legal

> Informe de compatibilidad de uso de suelo (para negocios industriales) *°

30 http://www.revistacapital.com.ec/?p=867
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4.1.2.6 PERMISO DE BOMBEROS

Para iniciar las actividades de comercio, una empresa debe cumplir ciertos
requerimientos para prevenir posibles catastrofes segun lo estipula la ley, también
consta este reglamento al cual se deben regir todo tipo de empresas que empiecen su
funcionamiento en donde se estipula que segun el Reglamento de Prevencidn,

Mitigacion y Proteccion Contra Incendios del Registro Oficial Edicion Especial.

El propietario del local empresa de cualquier tipo, o la persona interesada para
obtener el permiso de funcionamiento debe presentar al Cuerpo de Bomberos la

siguiente documentacion:

a) Solicitud de inspeccidn del local;
b) Informe favorable de la inspeccion;
c¢) Copia del RUC

Se emitira permiso ocasional de funcionamiento cuando la actividad a desarrollarse
no sea permanente y su validez serd determinada al momento de su solicitud, que

debe ser presentada en el término de cinco dias.®

4.1.2.7 Permisos de Funcionamiento

El permiso de funcionamiento es la autorizacién que el Cuerpo de Bomberos emite a

todo local para su funcionamiento y que se enmarca dentro de la actividad.

3lhttp://www.bomberosquito.gov.ec/bomberos/index.php?option=com_content&view=category&la
yout=blog&id=2&Itemid=6
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Dicho permiso constituye un requisito fundamental para el funcionamiento, que en el
caso del presente proyecto pertenece al de TIPO C, ya que en este se encuentran los:
Almacenes en general, funerarias, farmacias, boticas, imprentas, salas de belleza,
ferreterias, picanterias, restaurantes, heladerias, cafeterias, panaderias, distribuidoras
de gas, juegos electronicos, vehiculos repartidores de gas, tanqueros de liquidos

inflamables, locales de centros comerciales.

Para la constitucion de la microempresa se debe incurrir en ciertos gastos de inicio de
funcionamiento que entre permisos, solicitudes, tramites de funcionamiento

representan rubros que a continuacion se detallaran:

Cuadro No 20

GASTOS CONSTITUCION DE LA EMPRESA

Capital Social minimo Requerido 800

Tramite Notarial 100

Registro y Licenciatura Anual de Funcionamiento | 50

Obtencién del RUC 50
Inscripcion en el Registro Mercantil 50
Patente Municipal 80
TOTAL 1.130

Elaborado por: Autor de Tesis

Cabe destacar que estos rubros son un estimado de los gastos de inicio de
funcionamiento que se incurriran en el proyecto, los cuales deben ser cancelados a

medida que se van adquiriendo los permisos, tramites y demas.
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El pago de la mayoria de estos rubros es anual, de tal manera que no se los debe
pasar por alto para en un futuro evitar posibles multas o en su defecto la clausura de

las actividades de la microempresa.

4.2 FACTIBILIDAD ADMINISTRATIVA

La empresa se dedicard a la comercializacion de productos oftalmoldgicos, prestando
un servicio de calidad a todos sus clientes, ofreciendo ademas examenes visuales
para la deteccion y prevencion de enfermedades, de esta manera dar solucién a los
problemas relacionados con la oftalmologia que tengan los clientes en la Parroquia
Villa Flora.

4.2.1 Mision

Comercializar productos oftalmol6gicos de la mejor calidad a precios accesibles,
brindando un servicio de calidad con tecnologia de punta, para satisfacer los
requerimientos de los clientes, por medio de innovacion, eficiencia, y servicio de

calidad.

4.2.2 Visién

Hasta el 2018 emprender en el crecimiento de la empresa, de cobertura a nivel del
sur de Quito, lider en la comercializacion de productos oftalmolégicos contando con
la mejor tecnologia para el tratamiento de enfermedades visuales por medio de la

innovacion permanente.
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4.2.3 OBJETIVOS EMPRESARIALES

Implantar una técnica de comercializacién de productos oftalmolégicos, ofreciendo
productos de excelente calidad partiendo de las necesidades de los clientes para
cubrir de esta manera sus expectativas brindando un servicio con tecnologia de
punta, garantizando asi Optimos resultados que posicionen a la empresa en el

mercado.

> Instaurar tecnologia de punta en el servicio oftalmoldgico.

> Garantizar resultados excelentes por medio de la calidad del producto y

Servicios.

> Cubrir el 20% de la poblacion demandante potencial.

4.2.3.1 Metas

> En el primer afio de operacion se espera tener un nivel de ventas llegando a

cubrir un 30% del total de la demanda insatisfecha del sector.

> Cada afio crecer un 8 % en las ventas

4.2.3.2 Principios y Valores

La empresa tiene un gran compromiso en brindar un servicio de calidad a todos sus
clientes con respeto y honestidad, de tal manera que se cumpla a cabalidad la ética
profesional al momento de entregar los servicios a las personas que acudan a la

Optica.
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Esto ademas constituye el pago oportuno de las contribuciones tributarias ya que es
una forma de respetar las leyes ademas se previene en un futuro posibles multas o

sanciones que lleguen hasta el cierre del local.

Otro de los puntos que no se deben dejar de lado es el reconocimiento del pago justo
a los trabajadores y sus derechos laborales, ya que es una forma de respetar el trabajo
que ellos estan emprendiendo en la empresa y contribuyendo para el crecimiento de

la misma.

4.2.3.3 RESPONSABILIDAD Y CONFIABILIDAD

+ Existe compromiso en las metas establecidas

* Desarrolla su capacidad para aceptar mayores responsabilidades.

4.2.3.4 INTEGRIDAD PERSONAL

+ Reconoce y acepta errores
+ Respeta la propiedad de los demas

+ Siempre habla con sinceridad y verdad.

4.2.3.5 RESPETO A LOS DEMAS

* Se demuestra empatia en su relacién con los demas
+ Se respeta el criterio de los clientes y demas

4.2.3.6 COMUNICACION

+ Escucha y esta atento al veredicto de los demés
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+ Dice lo que tiene que decir en forma clara, breve y oportuna.

4.2.4 POLITICAS

Una vez establecidas ya se tiene una referencia para tomar las disposiciones, es decir
que ya no se tiene que empezar desde el principio otra vez. Las politicas reflejan la
personalidad de la empresa®. A continuacion se enuncian las politicas a las cuales se

debe respetar para el mejoramiento de la empresa.

> Realizar evaluaciones periodicas para determinar la captacién y preferencia

de los clientes.

> Brindar trato justo y esmerado a todos los clientes, tanto en las solicitudes y
reclamos.
> Mantener en la empresa un sistema de informacion sobre los trabajos

realizados en cumplimiento de sus funciones proyectos y planes operativos.

> Todas las disposiciones de la empresa se deben realizar en forma escrita.

4.2.5 ESTRATEGIAS

Es la busqueda deliberada por un plan de accion que desarrolle la ventaja competitiva
de un negocio, y la multiplique para que la empresa sea exitosa y lleve una ventaja
competitiva que la distinga de las demas™

Formular la estrategia empresarial, y luego implementarla, es un proceso dinamico,

complejo, continuo e integrado, que requiere de mucha evaluacién y ajustes.

32http://www.gestiopolis.com/canales7/ger/politicas-de-mejoramiento-continuo.htm

33http://www.crecenegocios.com/las-estrategias-de-una-empresa/
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CUADRO No 21

ESTRATEGIAS

Diseniar estrategias de
Implantar la comercializacion | marketing publicitario para | Estudios de mercado

de productos oftalmicos de | dar a conocer la nueva permanentes
calidad para cubrir necesidades | empresa.

de los clientes y asi posicionar | . . .
yasip Disponer de una lista de Trabajar con diferentes

la empresa. .
proveedores de insumos proveedores

Establecer convenios
Convenios con para brindar servicios a
fundaciones para mejorar | menor costo o

el servicio gratuitos.

Adquisicion de mejor
tecnologia para estar un Renovacion de equipos
paso delante de la en un tiempo
competencia determinado.
ELABORADO POR AUTOR DE TESIS
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4.2.6 ORGANIGRAMAS

GRAFICO No 17

SISTEMA INTEGRADO DE GESTION
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ELABORADO POR AUTOR DE TESIS

4.2.6.1 SISTEMA INTEGRADO DE GESTION

En este punto para fines del proyecto se deben identificar los diferentes subsistemas,
los cuales van a ser parte de la logistica de la empresa, siendo parte de la misma,
cada uno de estos subsistemas estan distribuidos de tal manera que cumplen su
funcién al garantizar el desempefio de la misma. Estos son los subsistemas de:
Compras de insumos e implementos, de Marketing publicitario para posicionar a la
empresa y dar a conocerla en el mercado, de Finanzas para garantizar el manejo
logistico de la misma, de Ventas que lleva un control y establece metas de ventas
para crecer la cartera de clientes, y por ultimo el de Contabilidad que controla las
entradas y salidas de la empresa llevando de forma ordenada cada transaccion que

realiza la empresa®”.

34http://siggestion.blogspot.com/
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4.2.6.2 LOS INDICADORES

Los indicadores deberan reflejar adecuadamente la naturaleza, peculiaridades que se
originan en la actividad econémica, sus resultados, gastos y caracterizarse por ser
estables y comprensibles, por lo tanto no es suficiente con uno solo de ellos para
medir la gestion de la microempresa, sino que se impone la necesidad de considerar
los sistemas de indicadores, es decir un conjunto interrelacionado de ellos que
abarque la mayor cantidad posible de magnitudes a medir®.

Estos permiten medir cambios en esa condicién o situacién a través del tiempo,
ademas facilitan mirar de cerca los resultados de iniciativas o acciones y por ultimo
son instrumentos muy importantes para evaluar y dar surgimiento al proceso de

desarrollo.

La caracteristica fundamental de los indicadores es que son instrumentos valiosos

para orientar de cdmo se puede alcanzar mejor eficiencia y eficacia en la Gestion.

4.2.7 ADMINISTRACION FINANCIERA

CUADRO No 22

4.2.7.1 INDICADORES DE ESTRUCTURA FINANCIERA

Capital de Trabajo / Activo Circulante

Gastos Fijos / Margen de Porcentaje

35http://es.mimi.hu/economia/indicadores_economicos.html
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Obligaciones de Corto + Obligaciones de
largo plazo /Activo Circulante +Activo
Fijo Total

Costos Totales Logisticos/Ventas Totales
de la Empresa

Valor Pedidos no entregados / Ventas
totales de la empresa

Capital Contable / Activo Total

Reservas de Capital / Capital Social

Activo Circulante — Pasivo Circulante

Tesoreria/ Pasivo Exigible a corto plazo

Activo Circulante / Pasivo exigible a corto
plazo.

ELABORADO POR: AUTOR DE TESIS

CUADRO No 23

4.2.7.2 INDICADORES DE PRODUCTO

Margen/ Total de Ventas

Margen Individual Margen Total

Venta de Producto/ Ventas Totales

Total productos con defecto/ Total
productos con defectos.

ELABORADO POR: AUTOR DE TESIS
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4.3 FACTIBILIDAD TECNICA - OPERATIVA

Se refiere a que debe existir el personal capacitado requerido para llevar a cabo el
proyecto y asi mismo, deben existir usuarios finales dispuestos a emplear los

productos o servicios generados por el proyecto o sistema desarrollado.

Indica si se dispone de los conocimientos y habilidades en el manejo métodos,
procedimientos y funciones requeridas para el desarrollo e implantacion del
proyecto. Ademas indica si se dispone del equipo y herramientas para llevarlo a
cabo, de no ser asi, si existe la posibilidad de generarlos o crearlos en el tiempo
requerido por el proyecto®.

4.3.1 PLANO DE DISTRIBUCION (LOCAL)

A continuacién se presenta el plano de distribucion del local, en base a las
caracteristicas del local elegido por la empresa.
Caracteristicas del Local:

Area total: 32 m2
Altura: 5 metros.

Largo: 8 metros.

LK S

Ancho: 4 metros.

36http://www.angelfire.com/dragon2/informatica/estudio_de_factibilidad.htm
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GRAFICO No 19

4.3.1.2 PLANO DISTRIBUCION SEGUNDO PISO
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GRAFICO No 20

4.3.2 DIAGRAMA DE FLUJO DE INVENTARIOS
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GRAFICO No 21

4.3.3 DIAGRAMA DE PROCESOS ATENCION AL CLIENTE
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GRAFICO No 22

4.3.4 DIAGRAMA DE PROCESOS VENTA DE MONTURAS Y LENTES
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4.4 FACTIBILIDAD DE MERCADO

Proporciona un mercado de clientes dispuestos a adquirir y utilizar los productos y
servicios obtenidos del proyecto desarrollado. Asimismo, indica si existen las lineas
de obtencidn, distribucion y comercializacién del producto del sistema y de no ser asi
indica que es posible crear o abrir esas lineas para hacer llegar las mercancias o los

servicios a los clientes que asf lo desean®’.

4.4.1 MIX DE MARKETING (7 P'S)

Combinacion de elementos o técnicas sobre las cuales puede actuar la empresa de

forma planificada.

4.4.1.1 Producto:

Se proyecta ofrecer tanto el servicio de optometria como la comercializacién de
lentes logrando abastecer a todo el mercado objetivo. A continuacion en el siguiente
cuadro se contempla a diferentes marcas, calidad, tipos de lentes que se

comercializan en el mercado.

El listado de diferentes marcas y tipos de lentes se refiere, se lo ha elaborado
tomando informacion a varias dpticas distribuidoras y de la encuesta llevada a cabo a

los consumidores.

37http://www.wikilearning.com/monografia/el_estudio_de_mercados-
guia_para_estudios_de_factibilidad
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Se prestara el servicio de medicién de la vista y/o examenes visuales con tecnologia
de punta a precios bajos para poder acoger el mercado y satisfacer las necesidades de
los clientes.

4.4.1.2 Precio

La estrategia de precio a ser aplicada en el proyecto, esta fijada en el estudio de
mercado que se llevo a cabo por medio de las encuestas a los consumidores finales y
también al precio que fija la competencia que en este caso lo constituyen las
diferentes dpticas.

El margen de utilidad se calcula conforme a una politica de precios ya establecido
por el mercado, obteniendo asi un precio promedio donde la empresa consigue una
utilidad muy buena sin necesidad de especular con los precios al consumidor tanto

para venta de lentes como para los examenes visuales.
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Cuadro No 24

LISTADO DE PRESENTACIONES DE LENTES

MONOFOCALES MEDIDAS HASTA 4
CR 39 - PLASTICO CR 39 - PLASTICO AR
TERMINADO 0-2 $ 4 TERMINADO 0-2 $ 8
TALLADO 2-4 $ 6 TALLADO 2-4 $ 12
POLICARBONATO POLICARBONATO AR
TERMINADO 0-2 $ 12 TERMINADO 0-2 $ 12
TALLADO 2-4 $ 16 TALLADO 2-4 S 32
CRISTAL 350
TALLADO S 5 A2 S 10
MONOFOCALES MEDIDAS HASTA 4
CR 39 - PLASTICO ALTO INDICE
S 35 S 70
CRISTAL HIGH LITE CRISTAL HIGH LITE AR
$35 $ 70
CRISTAL ULTRA LITE CRISTAL ULTRA LITE AR
S 38 $76
CR 39 - PLASTICO TRANSITION |[CR 39 - PLASTICO TRANSITION AR
S 60 $ 80
POLY TRANSITION POLY TRANSITION AR
$ 70 $ 90
CRISTAL FOTOCROMATICO CRISTAL FOTOCROMATICO AR
$ 35 $ 45
BIFOCALES
CR 39 - PLASTICO CR 39 - PLASTICO AR
S 16 $ 26
CRISTAL CRISTAL AR
S17 S 27
TRANSITION TRANSITION AR
S 70 S 75
FOTOCROMATICOS FOTOCROMATICOS AR
$ 35 $ 40
MULTIFOCALES
CR 39 - PLASTICO CR 39 - PLASTICO AR
$70 $ 90
POLICARBONATO POLICARBONATO AR
S 90 $ 110
CR 39 - PLASTICO TRANSITION |POLICARBONATO TRANSITION
$ 110 S 140
ARMAZONES
METAL COMPLETO PASTA COMPLETO
METAL SEMICOMPLETO PASTA SEMICOMPLETO
METAL AL AIRE

DESDE S 1 HASTA S 300

DEPENDE LA MARCA

Realizado por: Autor de Tesis
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4.4.1.3 Plaza:

Para tener una idea mas clara de lo que constituird la plaza donde desarrollara el
proyecto sus actividades, a continuacion se presenta el gréfico.

Grafico No 23

MAPA VILLA FLORA

Combinacion de elementos o técnicas sobre las cuales puede actuar la empresa de forma planificada
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Fuente: Google Earth

La dptica estara en el sector céntrico de la parroquia Villa Flora entre las calles Cerro
hermoso y Maldonado debido a que en ese sector existen empresas Yy/o

microempresas que mueven la afluencia de gente.
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4.4.1.4 Promocion

4.4.1.4.1 Plan promocional

La estrategia de aplicacion al proyecto es el entregar un servicio de calidad a sus
clientes ofreciendo examenes visuales gratuitos por la adquisicion de cualquier tipo

de lentes.

4.4.1.4.2 Mensaje

El mensaje con el cual se llega al consumidor final es el ahorro para el cliente al

ofrecer un servicio con la garantia de calidad del producto.

4.4.1.4.3 Herramientas

Para dar a conocer el producto y el servicio se plantea organizar todo un plan de
mercadeo en el cual se contempla la entrega de hojas volantes donde se detallan los
diferentes tipos y calidades, marcas, y precios de los lentes.

En el cuadro a continuacion se detalla todo el plan promocional que se va a llevar a

cabo para posicionar a la empresa.
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Cuadro No 25

PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING DEL PROYECTO

1 PLAN
MERCADEO
DISENO DE
VOLANTES 10 1 10 INVESTIGADOR
1-15NB:EGA IMPRESIONES 0.06 6 36 INVESTIGADOR
DE VOLANTES MOVILIZACION 6 - 6 INVESTIGADOR
ALQUILER 20 1 20 INVESTIGADOR
1.2 PERIFONEO | GASOLINA 10 1 10 INVESTIGADOR
LIQUIDOS PARA 1.35 60 81 INVESTIGADOR
1.3 MUESTRA | LENTES
GRATIS ESTUCHES 1.3 60 78 INVESTIGADOR
2 FIDELIZACION
POR LA
2.1 DESCUENTO | COMPRA DE 3
CLIENTES LENTES LA INVESTIGADOR
ESPECIALES CUARTA ES
GRATIS

Elaborado por: Autor de Tesis
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4.4.1.5 PERSONAL

Para las funciones del personal se tomo un estudio a los colaboradores de la OPTICA
LOS ANDES de acuerdo a las funciones actuales de cada cargo en la sede existente.

Primero se entrevisto a cada uno de los empleados de la sucursal actual para poder
tener y saber qué tiempo se demoran en cada actividad cada uno en la empresa. A

continuacion detallamos las funciones de cada cargo.

e OPTOMETRA.- Se encargara de la medicion y/o examen visual del paciente
para satisfacer la necesidad del cliente.

e VENDEDOR.- El vendedor se encargara de ofertar e inducir y/o vender el
tipo de producto que mas le convenga al cliente para que asi pueda verse
bien y se adapte a su necesidad.

e ADMINISTRADOR.- Este se encargara de tener todo en orden para poder

dar un servicio de calidad y eficiencia para el cliente y para los empleados.

ORGANIGRAMA DE LA OPTICA

[ SOCIO Y/O ACCIONISTAS ]

[ ADMINISTRADOR ] [ OPTOMETRA ]

[ CONTADOR ]

J

[ ATENCION CLIENTE Y/OVENDEDOR ]
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Cuadro No 26

FUNCIONES DEL OPTOMETRA

Ne° DESCRIPCION TIEMPO FRECUENCIA N° VECES UNIDAD DE | TIEMPO
CANTIDAD MEDIDA H/DIA

1 atender consulta a 8 min diario 10 Cliente 1.33
pacientes

2 realizar examen 20 min diario 5 paciente 1.67

3 llenar datos secundarios | 5 min diario 5 his. Clinica 0.42
pacientes

4 asesorar ventas 10 min diario 13 Venta 2.17

5 prescribir formula 2 min diario 5 formula 0.17

6 control de calidad 20 min c/tres dias 1 montura 0.11

7 registro de rips 2 min diario 5 registro 0.17

8 revision reclamos 15 min c/tres dias 1 reclamos 0.08

9 adaptar lentes de 15 min mensual 15 | contacto 0.16
contacto

10 controles de pediatria 15 min mensual 9 paciente 0.09

Total 6.37

11 FACTURACION 5 min diario 11 Factura 0.92

12 LIMPIAR EQUIPOS 1h semanal 1 Equipo 0.17

13 ORGANIZAR 20 min semanal 1 brigada 0.06

BRIGADAS
14 ASESORIA PACIENTES | 30 min semanal 3 paciente 0.25
15 REMISION DE 5 min semanal 10 paciente 0.14
PACIENTES
Total 7.9

ELABORADO POR AUTOR DE TESIS
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Cuadro No 27

FUNCIONES DEL ADMINISTRADOR

DESCRIPCION TIEMPO | FRECUENCIA | N° VECES UNIDAD DE TIEMPO

CANTIDAD MEDIDA H/DIA

1 | pagar proveedores 5 min diario 3 Factura 0.25

2 recibir plata venta 3 min diario 30 Venta 15

3 | orden pago de 10 min mensual 4 Recibo 0.03

Servicios

4 | asesorar venta 5 min diario 12 Venta 1

5 | vender 5 min diario 10 Venta 0.83

6 | control inventario 15 min cltres dias 1 Vitrina 0.25

7 | decorar vitrinas 5h mensual 1 Vitrina 0.21

8 | registrar ventas 3 min diario 30 Venta 15

9 | cierre diario 40 min diario 1 Registro 0.67

10 | abrir optica 5 min diario 1 Optica 0.08

11 | cerrar Optica 5 min diario 1 Optica 0.08

12 | entregas contratos 1h diario 1 Cliente 1

13 | mirar sugerencias 10 min diario 1 Formato 0.17

14 | Capacitacion 5h anual 1 Empleado 0.02
Total 7.59

weews

15 | llenar formato 3 min diario 5 hist clinica 0.25

16 | carpetas brigadas 10 min semanal 1 Brigada 0.03
Total 7.87

ELABORADO POR AUTOR DE TESIS
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Cuadro No 28

FUNCIONES DEL VENDEDOR

N° | DESCRIPCION TIEMPO | FRECUENCIA | N° VECES UNIDAD DE | TIEMPO
CANTIDAD | MEDIDA H/DIA

1 limpiar y asear 20 min diario 1 consultorio 0.33

2 llamar a pacientes 1lh cltres dias 1 Llamada 0.33

3 corroborar inventario 30 min c/tres dias 1 Vitrina 0.17

4 realizar ventas 5h diario 1 Venta 5

5 llenar formato 3 min diario 5 hist clinica 0.25

6 facturacion de pacientes 5 min diario 11 Factura 0.92

7 limpiar equipos optométricos | 1 h semanal 1 Equipo 0.17

8 organizar y limpiar vitrinas 5h semanal 1 Vitrina 0.83

9 colocar tornillos 10 min diario 1 Montura 0.17

10 | llenar formato 17 min diario 1 Registro 0.28

11 | descargar trabajos 15 min diario 1 Registro 0.25

12 | llamar a pacientes morosos 2h quincenal 1 Paciente 0.17

13 | aseo general 30 min semanal 1 Piso 0.08

14 | descargar kardex 10 min diario 1 Kardex 0.17

15 | organizar brigadas 20 min semanal 1 brigada 0.06

16 | carpetas brigadas 10 min semanal 1 Brigada 0.03
Total 9.2

ELABORADO POR AUTOR DE TESIS
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4.4.1.6 EVIDENCIA FISICA

Las instalaciones de la dptica estaran de acuerdo a las exigencias del consumidor y/o
publico en general.

Los colores dependeran del area correspondiente al local como a su vez la
decoracion sera estratégicamente y funcional se colocaré logos llamativos para fécil
recordar, ilustrar para que las personas se sientan bien de estar en la dptica.

Los colores seran azules y verdes en el logotipo que iran impresos tanto en los sobres
como en hojas y todo concerniente a documentos de entrega y recepcion de

materiales, facturas entre otros.

A continuacion detallaremos algunos comprobantes g se manejara en la optica:
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Grafico No 24

FACTURA

FACTURA OFTICA
ME 0000000 AN, MALDONADO v CERRO HERMOSO
COMNTRIBUVENTE ESPECIAL Telf: 2658423
RESOLUCION N 0000 QUITO-ECUADOR,
Direcddn .. ... .. Wendedor i PP
RULCICE. ... OIPTOMIETIRL Lottt i e e e e
Facha de @ITre a o\iivs ive ieitiie et et ite e
Tal&fomor (oo
CODIGO CANT |DESCRIPCION P.UNIT. DESC. P.TOTAL
Total Venta $
Anticipo 3
Base 0% LV. A 3
Base Imponible LV.A |$
129 I V. A 3
ENTREGADO RECIBI CONFORME TOTAL 3

ELABORADO POR: AUTOR DE TESIS
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Grafico No 25

NOTA DE CREDITO

MNOTA DE CREDITO OPFTICA
M 0000000 AN, MALDOMNADO Y CERRO HERMOSO
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Total Venta

Anticipo

N T A Base 0% LV. A
...................................................................................... Base Imponible LV.4
1206 1V. A

TOTAL

| h | en|ea|r| e

ENTREGADO RECIBI CONFORME

ELABORADO POR: AUTOR DE TESIS
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Grafico No 26

GUIA DE REMISION

GUIA DE REMISION OFTICA
M 0000000 AV, MALDOMNADO Y CERRO HERMOSO
COMNTRIBUYENTE ESPECIAL Telf: 2658423
RESOLUCION N 0000 QUITO-ECUADOR

EODEGA CENTRAL

) R PPN Fechal .oiviviiviniiiinn,
DU CaiBI oot e e Vendedor |
RAULCICE e, OPOMELIZ .. e

Facha de entrega |

Teléfono oo

CANTIDAD UNIDAD DESCRIPCION

ENTREGADO RECIBI CONFORME

ELABORADO POR: AUTOR DE TESIS
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Grafico No 27

HISTORIA CLINICA
HISTORIA CLINICA DPTICA
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ELABORADO POR: AUTOR DE TESIS

116



4.5 FACTIBILIDAD FINANCIERA

En el Analisis Financiero se llevarda a cabo un proceso de reflexion de la
microempresa, con el fin de evaluar los resultados de sus operaciones, determinando
del mejor modo posible una valoracion sobre la situacion actual y los resultados

futuros®,

Ademas se aplicara un conjunto de técnicas analiticas al Balance de Resultados, al
Balance General y al Flujo de Caja de la microempresa para deducir medidas y
relaciones que son significativas y UGtiles para la toma de decisiones. En
consecuencia, la funcion esencial del analisis de los estados financieros, es convertir
los datos en informacidn util, por lo que su analisis debe ser basicamente de decision.
En base a esta perspectiva, los objetivos perseguidos a través de estos analisis deben
convertirse en un encadenamiento de preguntas concretas que deberan encontrar una

respuesta adecuada.

4.5.1 Objetivos y elementos del estudio financiero

4.5.1.1 Objetivos

> Ordenar y sistematizar la informacién de cardcter monetario que
proporcionaron las etapas del mercado y el estudio técnico.

> Elaborar los balances, flujos de caja y demas antecedentes adicionales para la
evaluacion del proyecto.

> Evaluar los elementos del estudio financiero para determinar la rentabilidad
del proyecto

>

38http://www.trabajo.com.mx/factibilidad_tecnica_economica_y_financiera.htm
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4.5.1.2 Elementos

> La inversion inicial del proyecto donde constan los valores de: Activos Fijos,
Activos Diferidos, y Capital de Trabajo.

> Ingresos que estara dado por la venta de los productos de primera necesidad;
en este punto es preciso sefialar la necesidad de llevar contabilidad y asesorarse para

los tramites de declaracion de impuestos.

4.5.2 PREMISAS DE TRABAJO

Para llevar a cabo las proyecciones financieras es necesario basarse en algunas
premisas que seran de gran utilidad y tener un panorama mas real de donde se

encuentra actualmente el proyecto y donde estara a futuro en 5 afios.

El analisis financiero permite de alguna manera controlar los gastos y comparar el
desarrollo real con los prondsticos, de esta manera se trabaja con metas establecidas
a seguir, teniendo en cuenta cuando son efectivamente establecidas cumpliendo con

los objetivos del proyecto®*.

4.5.3 INFLACION ESPERADA.

Esta influye directamente tanto en los costos como en los precios de los productos
ofrecidos.

Cabe sefialar que los datos que se presenta en el mismo, son resultado de realizar una
extrapolacion de la tendencia de la Inflacion con 74 datos mensuales durante el
periodo: enero 2005 a febrero 2011.

3%http://www.mitecnologico.com/Main/EtapasPlaneacion
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CUADRO No 29

PREMISAS DE TRABAJO

Inflacién Esperada 5.82% 6.02% 7.18% 5.64% 6.98%
Salario Béasico 264 279.36 296.18 317.45 335.35 358.76
Nro de personas que se van

hacer examenes visuales 1496 1583 1678 1799 1900 2033
Nro de personas que van a

comprar lentes 1667 1764 1870 2004 2118 2265
Tasa de Interés Activa 9.98% 9.88% 10.15% | 11.01% | 10.02%
Tasa de Interés Pasiva 4.15% 4.06% 4.00% 4.10% 4.25%
Comision Vendedor 1.00% 1.00% 1.00% 1.00% 1.00%
Solca 1.00% 1.00% 1.00% 1.00% 1.00%
Comision Préstamo 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00%
Precio examen visual 5 5.29 5.61 6.01 6.35 6.79
Precio promedio lentes 42 44.44 47.12 50.50 53.35 57.08
Precio Compra lentes 30 32.15 34.46 36.41 38.95 41.67

ELABORADO POR: Autor de Tesis

Salario Basico Unificado.- que para el presente afio 2011 asciende a la cantidad de
$264, se encuentra proyectado para 5 afios con relacién a la inflacion, este rubro
sirve para cancelar los salarios a los trabajadores que prestaran sus servicios en la

microempresa.

Incremento de clientes.- EI nimero de familias que van a consumir el producto, es
decir los clientes del proyecto se han determinado de las encuestas, de tal manera que

la misma crecera en funcion del incremento poblacional.

Tasa Pasiva.- La tasa pasiva o de captacion, es la que pagan los intermediarios
financieros por el dinero captado de los ahorristas. Asimismo, los bancos pagan
diferentes tasas de interés (pasivas) al publico segun el tipo de depdsito.
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Tasa Activa.- Es la que reciben los intermediarios financieros de los demandantes
(personas naturales o juridicas) por los préstamos otorgados. Esta Gltima siempre es
mayor, porque la diferencia con la tasa de captacion es la que permite al

intermediario financiero cubrir sus costos administrativos, dejando una utilidad.

Precio de Venta al Publico.- Se ha establecido al obtener un punto de equilibrio
entre los precios de la competencia y el precio con el cual los proveedores
comercializan los productos, de tal manera que no exista especulacién en los
mismos. Al igual, estos para su proyeccion hacia los 5 afios estan sujetos a la

inflacion para no perjudicar ni a la empresa ni al consumidor.

4.5.4 INVERSION INICIAL DEL PROYECTO
Corresponde al capital en efectivo que se va a invertir para el proyecto®.

4.5.4.1 INVERSION EN ACTIVOS FIJOS

La inversion en activos fijos abarca todos los rubros en activos tangibles que la
empresa posee, tales como equipos de cémputo, equipos de oficina, muebles y
enseres, los cuales son de suma importancia para que la empresa opere su parte
logistica de la mejor manera, garantizando un Optimo desempefio en sus labores

comerciales*.

La inversion en activos fijos en la que incurrird la empresa para el inicio de sus
operaciones incluye lo basico que puede tener un proyecto de fines comerciales el

cual asciende a un monto de $33.071,00

40http://www.mitecnologico.com/Main/Inversionlnicial

4lhttp://www.gestiopolis.com/canales/financiera/articulos/no12/admonactfijo.htm
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En el cuadro que se presenta a continuacion se detallan con mas precisién todos los

rubros  pertenecientes a los Activos Fijos

CUADRO No 30

INVERSION EN ACTIVOS FIJOS

EQUIPO DE COMPUTO 900.00
Computadora 2 450.00 900.00

EQUIPO DE OFICINA 351.00
Archivadores 8 2.00 16.00

Cintas scohs 4 1.00 4.00

Cintas de embalaje 6 1.00 6.00

Rollos de papel FAX 8 2.00 16.00

Carpetas 20 1.00 20.00

Cartuchos PC 5 15.00 75.00

Rexma de Hojas de Papel 6 3.00 18.00

bond

Caja de esferos 2 3.00 6.00

Hojas a Cuadras 100 4 3.00 12.00

Cartuchos de tinta 4 10.00 40.00

Tarjertas hojas membretadas 50.00 50.00

Teléfono-fax 1 59.00 59.00

Calculadora 1 15.00 15.00

Grapadora y Perforadora 2 7.00 14.00

MUEBLES Y ENSERES 5060.00
Muebles 3 100.00 300.00

Sillas 5 100.00 500.00

Sillones 2 30.00 60.00

Escritorio 1 500.00 500.00

Estanterias 5 700.00 3500.00

Archivadores 1 200.00 200.00

EQUIPO OPTOMETRICO 26760.00
Unidad de Diagnostico 1 5000.00 5000.00

Proyector 1 1000.00 1000.00

Foroptero 1 1500.00 1500.00

Autorefractor 1 7000.00 7000.00

Kid de Refraccion 1 800.00 800.00

Pupilometro 1 300.00 300.00
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Oclusor 1 10.00 10.00
Caja de Pruebas 1 300.00 300.00
Montura de Pruebas 1 150.00 150.00
Test de Esteropsis 1 200.00 200.00
Lampara de endidura 1 3000.00 3000.00
Topografo Corneal 1 6000.00 6000.00
Lensometro 1 1500.00 1500.00
TOTAL 33071.00

ELABORADO POR: Autor de Tesis

4.5.4.2 INVERSION DE ACTIVOS DIFERIDOS

Este rubro constituye la parte intangible del proyecto, pero de vital importancia para
su funcionamiento, tales como los permisos y patentes sin los cuales es imposible

llevar a cabo legalmente las actividades de una empresa o negocio®.

CUADRO No 31

ACTIVOS DIFERIDOS

GASTOS DE CONSTITUCION 2310.00
GASTOS LEGALES 810.00

Software Contable 450.00

Obtencion del RUC 10.00

Afiliacion Camara de Comercio 200.00

Patente Municipal 40.00

Permisos de Bomberos 40.00

Permisos de Ministerio de Salud 20.00

Licencia Municipal 50.00

GASTOS DE INSTALACION Y DECORACION 1500.00

ELABORADO POR: Autor de Tesis

42http://www.wikilearning.com/articulo/los_activos_de_una_empresa-activos_diferidos
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4.5.5 CAPITAL DE TRABAJO

El capital de trabajo sera calculado para 30 dias, a pesar de que la venta del producto y
se hara diariamente. La rotacion de caja esta determinada por los ingresos y egresos
ocasionados por las ventas realizadas por parte de la empresa, los requerimientos de caja
corresponden a las necesidades de efectivo para la adquisicion de insumos para las

ventas®.

CUADRO No 32

CAPITAL DE TRABAJO

350337, |

SUELDO TOTAL 1258.73
COMISIONES 72.31
APORTE PATRONAL 161.72
DECIMO TERCERO 110.92
DECIMO CUARTO 69.84
VACACIONES 55.46
ARRIENDO 400.00
LUZ 25.00
AGUA 20.00
TELEFONO 30.00
INTERNET 29.00
MANTENIMIENTO SOFTWARE

CONTABLE 25.00

ELABORADO POR: Autor de Tesis

43http://www.elprisma.com/apuntes/economia/capitaldetrabajo/
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CUADRO No 33

RESUMEN DE LA INVERSION

INVERSION EN ACTIVOS FIJOS 33071.00
INVERSION EN ACTIVOS DIFERIDOS 2310.00
INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO 5322.36

ELABORADO POR: Autor de Tesis

En el cuadro anterior, se presenta el resumen de la inversion total necesaria para
llevar a cabo el proyecto, misma que asciende a $ 40907.26 donde constan todos los

rubros de las inversiones para iniciar sus actividades comerciales.

4.5.6 GASTOS DEL PROYECTO

4.5.6.1 GASTO DEPRECIACION ACUMULADA

Dentro de la Depreciacion Acumulada se tiene dos tipos, uno que es la depreciacion de
activos fijos y dos la amortizacion de los activos diferidos, es necesario calcular el
tiempo de vida Util que tendrén para la empresa, al cabo de los cuales se deben dar de

baja como es el caso de los activos fijos**.

44http://www.depreciacion.net/acumulada.html
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CUADRO No 34

GASTO DEPRECIACION ACUMULADA

E)c;'ll:l(l)Pl\(zETRICO 26760.00 5] 5352.00| 5352.00 | 10704.00 | 16056.00 | 21408.00 | 26760.00 0
EQUIPO DE COMPUTO 900.00 3 300.00 300.00 600.00 900.00 0
EQUIPO DE OFICINA 351.00 10 35.10 35.10 70.20 105.30 140.40 175.50 175.50
MUEBLES Y ENSERES 5060.00 10 506.00 506.00 | 1012.00| 1518.00 | 2024.00 | 2530.00 2530

ELABORADO POR : Autor de Tesis

4.5.6.2 GASTO AMORTIZACION ACTIVOS DIFERIDOS

Contrario a los activos fijos, los activos diferidos son la parte intangible del proyecto,

por lo tanto no se deprecian, sino que se amortizan.

CUADRO No 35

GASTO DE AMORTIZACION ACTIVOS DIFERIDOS

GASTOS DE
CONSTITUCION 2310.00 5 462.00 462.00 924.00 1386.00 1848.00 2310.00

ELABORADO POR AUTOR DE TESIS

4.5.6.2 GASTO SERVICIOS BASICOS

En cuanto a los servicios basicos se refiere, son aquellos rubros que la empresa
necesita como servicios primarios luz, agua, teléfono, internet, etc., mismos que

representan algo fundamental para el buen desempefio de la empresa.
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CUADRO No 36

GASTO SERVICIOS BASICOS

LUz 25.000 300.00 318.06 340.90 360.12 385.26
AGUA 20.000 240.00 254.45 272.72 288.10 308.21
TELEFONO 30.000 360.00 381.67 409.08 432.15 462.31
INTERNET 29.000 348.00 368.95 395.44 417.74 446.90
ARRIENDO 400.000| 4800.00 5088.96| 5454.35 5761.97 6164.16
MANTENIMIENTO

SOFTWARE

CONTABLE 25.000 300.00 318.06 340.90 360.12 385.26

ELABORADO POR AUTOR DE TESIS

4.5.6.3 GASTO SUELDOS

sueldos son de gran importancia en los costos de la empresa, estos rubros estan

calculados de acuerdo a las leyes vigentes en el pais, las cuales dictan que los aumentos

de salarios estan de acuerdo al indice inflacionario existente.

CUADRO No 37

GASTO SUELDOS

SUELDO TOTAL 15104.76 16014.06 | 17163.87 18131.91 19397.52
COMISIONES 867.77 975.39 1120.49 1250.44 1431.10
APORTE

PATRONAL 1940.66 2064.22 2221.55 2354.96 2530.68
DECIMO TERCERO | 1331.04 1415.79 1523.70 1615.20 1735.72
DECIMO CUARTO 838.09 888.55 952.35 1006.06 1076.28
VACACIONES 665.52 707.89 761.85 807.60 867.86
FONDOS DE

RESERVA 1415.22 1523.09 1614.55 1735.02

ELABORADO POR: Autor de Tesis
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CUADRO No 38

GASTOS SUELDOS ADMINISTRACION Y VENTAS

GASTO SUELDOS ADMINISTRACION Y VENTAS ANO 1

OPTOMETRA 700.00 700.00 8400.00
CONTADOR 279.36 279.36 3352.38
VENDEDOR 279.36 72.31 351.68 4220.15

GASTO SUELDOS ADMINISTRACION Y VENTAS ANO 2

OPTOMETRA 742.14 742.14 8905.68
CONTADOR 296.18 296.18 3554.19
VENDEDOR 296.18 81.28 377.47 4529.58

GASTO SUELDOS ADMINISTRACION Y VENTAS ANO 3

OPTOMETRA 795.43 795.43 9545.11
CONTADOR 317.45 317.45 3809.38
VENDEDOR 317.45 93.37 410.82 4929.87
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GASTO SUELDOS ADMINISTRACION Y VENTAS ANO 4

OPTOMETRA 840.29 840.29 10083.45
CONTADOR 335.35 335.35 4024.23
VENDEDOR 335.35 104.20 439.56 5274.67

GASTO SUELDOS ADMINISTRACION Y VENTAS ANO 5

OPTOMETRA 898.94 898.94 10787.28
CONTADOR 358.76 358.76 4305.12
VENDEDOR 358.76 119.26 478.02 5736.22

ELABORADO POR: Autor de Tesis

En el cuadro anterior se presentan los rubros resumidos, puesto que constituyen los
totales de lo que se necesita para pagar anualmente. Pero existe también un desglose
del personal administrativo y ventas, que se presenta conjuntamente con el cargo y
salario que percibirdn tomando en cuenta la inflacion en las proyecciones, hay que
hacer notar que las comisiones Unicamente las perciben los vendedores y es una cantidad
aparte del sueldo basico, esta comision esta calculada sobre el 1% del total de las ventas

mensuales.
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4.5.7 PRESUPUESTO DE INGRESOS

45.7.1 PRECIO DE LA COMPETENCIA

Para establecer el precio de venta al publico se tomé en cuenta dos factores tales
como el precio de venta de los proveedores y el precio de venta de la competencia
que en este caso lo constituyen las diferentes 6pticas de la Capital que ofrecen el
mismo servicio y producto, obteniendo asi un punto de equilibrio mismo que esta
dado por los precios que fijan el cuadro siguiente. Cabe sefialar que aunque el precio
de venta es bajo, la utilidad esta en un rango aceptable para los duefios del negocio

CUADRO No 39

PRECIO AL PUBLICO EXAMENES VISUALES

2011 1583 5.29 $ 8,376.01 $ 698.00 $6.98
2012 1678 5.61 $9,414.83 $ 784.57 $7.85
2013 1799 6.01 $ 10,815.34 $901.28 $9.01
2014 1900 6.35 $12,069.71 $ 1,005.81 $ 10.06
2015 2033 6.79 $ 13,813.45 $1,151.12 $11.51

ELABORADO POR: Autor de Tesis

4.5.8 VENTAS ANUALES:

Para la proyeccion anual de las ventas se tomo el crecimiento anual del nimero de

familias, teniendo presente que los clientes potenciales son los diferentes hogares.
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A continuacion en los cuadros siguientes se presentan las ventas anuales que
constituyen los principales ingresos para el proyecto.

Como se observa, el comportamiento de las ventas tiende a subir, ya que si bien es
un producto suntuario constituye una necesidad que se debe cubrir para la salud
visual de las personas, el incremento de los precios varia de acuerdo a la inflacion

anual.

CUADRO No 40

INGRESO POR VENTA DE LENTES

2011 1764 44.44 $ 78,400.78 $ 6,533.40 $65.33
2012 1870 47.12 $ 88,124.37 $7,343.70 $73.44
2013 2004 50.50 $ 101,233.33 $8,436.11 $ 84.36
2014 2118 53.35 $ 112,974.47 $ 9,414.54 $94.15
2015 2265 57.08 $ 129,296.12 $ 10,774.68 $ 107.75

ELABORADO AUTOR DE TESIS

En el cuadro siguiente se presenta un resumen, de las ventas unificadas, lo que es de
gran importancia puesto que permite estimar las compras de los insumos para el
producto.
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CUADRO No 41

VENTAS UNIFICADAS

2011 $86,776.79 $7,231.40 $72.31 867.77
2012 $97,539.20 $8,128.27 $81.28 975.39
2013 $112,048.67 | $9,337.39 $93.37 1120.49
2014 $125,044.18 | $10,420.35 $104.20 1250.44
2015 $143,109.57 | $11,925.80 $119.26 1431.10

ELABORADO POR: Autor de Tesis

4.5.9 PRESUPUESTO DE COMPRAS

4.5.9.1 COMPRAS ANUALES

Los cuadros expuestos a continuacién expresan los precios de los proveedores y los

valores del inventario para el periodo 2011/2015.

CUADRO No 42

COMPRAS PROYECTADAS DE LENTES

2011 43,120.43 3593.37 $32.15
2012 52,874.62 4406.22 $ 34.46
2013 63,270.83 5272.57 $36.41
2014 70,609.04 5884.09 $ 38.95
2015 80,810.07 6734.17 $ 41.67

ELABORADO POR AUTOR DE TESIS

Todas las compras se las realizaron en base a la demanda del producto, lo cual se

constituird como inventario inicial.
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En el cuadro a continuacién, se observa un resumen consolidado de las compras que
el proyecto ejecutard para emprender sus actividades comerciales, de esta forma
satisfacer las necesidades y requerimientos de los clientes.

Hay que notar que segln lo que se vende se compra, es decir que la empresa
trabajara literalmente bajo pedidos.

CUADRO No 43

COMPRAS PROYECTADAS UNIFICADAS

2011 43,120.43 3,593.37
2012 52,874.62 4,406.22
2013 63,270.83 5,272.57
2014 70,609.04 5,884.09
2015 80,810.07 6,734.17

ELABORADO POR: Autor de Tesis

4.5.10 FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

El aporte del capital social por parte del inversionista es de $ 30.000 el cual cubre
una parte del capital total de la inversion de la empresa. Con lo que respecta a la otra
parte del financiamiento se lo va a cubrir mediante un préstamo bancario que
asciende a $ 12.090,21 que es lo que falta para poner en marcha el funcionamiento de

la empresa.
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CUADRO No 44

FUENTES DE FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

FUENTES INTERNAS
APORTE INVERSIONISTA

30000.00
PRESTAMO BANCARIO 10703.36
FINANCIAMIENTO TOTAL

ELABORADO POR: Autor de Tesis

CUADRO No 45

TABLA DE AMORTIZACION ANUAL DEL PRESTAMO

0 10,703.36
1 1,737.57 990.14 2,727.71 8,965.79
2 1,919.14 808.58 2,727.71 7,046.65
3 2,119.67 608.04 2,727.71 4,926.97
4 2,341.17 386.54 2,727.71 2,585.81
5 2,585.81 141.91 2,727.71 0.00

Hay que sefialar que para el préstamo bancario existen tasas de amortizacion, a las
cuales se debe estar sujeto, rigiéndose a la tasa de interés que cobra el banco pagando
un dividendo mensual que debe constar en las proyecciones hasta terminar de

pagarlo en su totalidad.
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4.5.11 BALANCE DE SITUACION INICIAL

El Balance de Situacion inicial sirve como base para la proyeccion de todos los

Balances del proyecto®. A continuacién se lo presenta en el cuadro:

CUADRO No 46

BALANCE DE SITUACION INICIAL

ACTIVOS PASIVOS

ACTIVOS CORRIENTES PASIVO CORRIENTE

CAJA-BANCOS 5,322.36 PRESTAMO BANCARIO L/P 10703.36
ACTIVOS FIJOS TOTAL PASIVO

EQUIPO OPTOMETRICO 26760.00

EQUIPO DE COMPUTO 900.00 PATRIMONIO

EQUIPO DE OFICINA 351.00 CAPITAL SOCIAL 30000.00
MUEBLES Y ENSERES 5060.00 TOTAL PATRIMONIO

ACTIVOS DIFERIDOS

GASTOS DE CONSTITUCION 2310.00

ELABORADO POR: Autor de Tesis

Se aprecia que caja bancos asciende $ 5526.26 que proviene del capital de trabajo y
representa el costo de ventas, es decir los inventarios y los gastos administrativos, los
activos fijos estan dados por los equipos optométricos, de computo y de oficina que
representa la principal herramienta de trabajo del proyecto. En el pasivo Gnicamente

consta el préstamo bancario y el aporte inicial que se realiza para el proyecto.

45http://www.contabilidad.tk/ciclo-contable-i-9.htm
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4.5.12 BALANCE DE RESULTADOS

Las ventas que constituyen el ingreso principal, son proyectadas tomando en cuenta
el total de ventas mensuales estimadas con el precio de los productos incrementado

con la inflacion*®.

CUADRO No 47

BALANCE DE RESULTADOS PROYECTADOS

BALANCE DE RESULTADOS PROYECTADOS

VENTAS 86,776.79 | 97,539.20 | 112,048.67 | 125,044.18 | 143,109.57
COSTO VENTAS 43,120.43 | 52,874.62 | 63,270.83 | 70,609.04 | 80,810.07
UTILIDAD DE BRUTA EN VENTAS 43,656.36 | 44,664.58 | 48,777.84 | 54,435.14 | 62,299.49
GASTOS ADMINISTRACION Y VENTAS | 33830.94 | 36951.19 | 39226.26| 40852.06| 43384.11
SUELDOS 15104.76 | 16014.06 | 17163.87| 18131.91| 19397.52
COMISIONES 867.77 975.39 1120.49 1250.44 1431.10
APORTE PATRONAL 1940.66 | 2064.22 2221.55 2354.96 2530.68
DECIMO TERCERO 1331.04 | 1415.79 1523.70 1615.20 1735.72
DECIMO CUARTO 838.09 888.55 952.35 1006.06 1076.28
VACACIONES 665.52 707.89 761.85 807.60 867.86
FONDOS DE RESERVA 0.00| 1415.22 1523.09 1614.55 1735.02
LUZ 300.00 318.06 340.90 360.12 385.26
AGUA 240.00 254.45 272.72 288.10 308.21
TELEFONO 360.00 381.67 409.08 432.15 462.31
INTERNET 348.00 368.95 395.44 417.74 446.90
COMBUSTIBLE 4800.00| 5088.96 5454.35 5761.97 6164.16
MANTENIMIENTO SOFTWARE

CONTABLE 300.00 318.06 340.90 360.12 385.26
SUMINISTROS OFICINA 50.00 53.01 56.82 60.02 64.21
PUBLICIDAD 30.00 31.81 34.09 36.01 38.53
DEPRECIACION 6193.10| 6193.10 6193.10 5893.10 5893.10
AMORTIZACION 462.00 462.00 462.00 462.00 462.00
UTILIDAD OPERACIONAL 9825.42 | 7713.39 9551.57 | 13583.08 | 18915.38
GASTOS FINANCIEROS 990.14 808.58 608.04 386.54 141.91
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION E

IMPUESTOS 8835.28 | 6904.82 8943.54 | 13196.54 | 18773.48
PARTICIPACION TRABAJADORES 1325.29| 1035.72 1341.53 1979.48 2816.02
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 7509.98 | 5869.09 7602.01| 11217.06| 15957.46
IMPUESTO A LA RENTA 1877.50 | 1467.27 1900.50 2804.26 3989.36

UTILIDAD NETA | s63249] asor82 s70150] 841279] 11968.09]

ELABORADO POR: Autor de Tesis

46http://www.monografias.com/trabajos16/balance-y-cuenta/balance-y-cuenta.shtmI#BALANCE
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En el estado de pérdidas y ganancias se observa que desde el primer afio el proyecto
presenta utilidad, ademas se comienza el pago del préstamo por el cual se debe

cancelar el interés bancario respectivo.

Se aprecia en el cuadro una utilidad neta favorable desde el primer afio de $6955.89
hasta el quinto afio alcanzando $ 23199.98

Cabe sefialar que del Balance de resultados se lleva a cabo el Flujo de Caja
proyectado, ya que las fuentes constituyen las ventas, y los usos corresponden a
todos los egresos y gastos, sumando al final las depreciaciones y amortizaciones.

4.5.13 FLUJO DE CAJA PROYECTADO

A continuacion se demuestra los ingresos y egresos del negocio, en un periodo de
tiempo determinado.

Sirve para determinar los faltantes y sobrantes de efectivo y las fechas en que éstos

ocurriran.

El objetivo principal del flujo es presentar en forma condensada y comprensible la
informacion sobre la obtencion y aplicacion del efectivo por parte de la

microempresa durante un periodo determinado®’.

El flujo resultante siempre debe ser positivo, caso contrario el proyecto esta yendo en
pérdida y no genera ningun beneficio ni rentabilidad.

47http://es.wikipedia.org/wiki/Flujo_de_caja
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CUADRO No 48

FLUJO DE CAJA

UTILIDAD NETA 5632.49 4401.82 5701.50 8412.79 11968.09
IMPUESTO A LA RENTA 1877.50 1467.27 1900.50 2804.26 3989.36
PARTICIP TRABAJADORES 1325.29 1035.72 1341.53 1979.48 2816.02
GASTOS FINANCIEROS 990.14 808.58 608.04 386.54 141.91
DEPRECIACIONES 6193.10 6193.10 6193.10 5893.10 5893.10
AMORTIZACION 462.00 462.00 462.00 462.00 462.00
TOTAL FLUJO DE EFECTIVO OPE 16480.52 14368.49 16206.67 19938.18 | 25270.48
FLUJO DE EFECTIVO DE INVERSION Y FINAN

INVERSION EN ACTIVOS FIJOS -33071.00 2705.50
INVERSION EN ACTIVOS DIFERIDOS -2310.00

PRESTAMO A LARGO PLAZO 10703.36 -1737.57 -1919.14 -2119.67 -2341.17 -2585.81
PAGO INTERESES -990.14 -808.58 -608.04 -386.54 -141.91
APORTE 30000.00

TOTAL FLUJO DE EFECTIVO INVERSION Y FINAN. 5322.36 -2727.71 -2727.71 -2727.71 -2727.71 -22.21

ELABORADO POR: Autor de Tesis
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FUENTES.- son las ventas que en este caso corresponden a los ingresos de los
lentes tanto como por el servicio optométrico en el sector sur de Quito Parroquia

Villa Flora, motivo por el cual las proyecciones se basan en las ventas del mismo.

USOS.- representan los egresos los cuales constituyen:

. Egresos Administrativos gastos sueldos, beneficios sociales del personal,

compras entre otros que deben cubrirse.

o Egresos financieros.- constituyen los préstamos financieros.

4.5.14 BALANCE GENERAL PROYECTADO

Con los datos de los flujos proyectados de elabora el Balance general proyectado y se

detalla a continuacion:
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CUADRO No 49

BALANCE GENERAL

ACTIVOS

ACTIVOS CORRIENTES

CAJA-BANCOS 5,322.36| 13752.80| 11640.78 | 13478.96 | 17210.47 | 22542.77
INVENTARIOS 5,322.36 | 19,075.16 | 30,715.94 | 44,194.90 | 61,405.37

ACTIVOS FIJOS

EQUIPO OPTOMETRICO

26760.00 | 26760.00 | 26760.00 | 26760.00 | 26760.00 | 26760.00

EQUIPO DE COMPUTO

900.00 900.00 900.00 900.00

EQUIPO DE OFICINA

351.00 351.00 351.00 351.00 351.00 351.00

MUEBLES Y ENSERES

5060.00| 5060.00| 5060.00| 5060.00| 5060.00| 5060.00

DEPRECIACION ACUMULADA

-6193.10 | -12386.20 | -18579.30 | -23572.40 | -29465.50

ACTIVOS DIFERIDOS

GASTOS DE CONSTITUCION

2310.00| 2310.00| 2310.00| 2310.00| 2310.00| 2310.00

AMORTIZACION ACUMULADA

-462.00 -924.00| -1386.00| -1848.00| -2310.00

TOTAL ACTIVOS

40703.36 | 47801.06 | 52786.74 | 59610.60 | 70465.97 | 86653.65

PASIVOS

PASIVO CORRIENTE

PRESTAMO BANCARIO L/P

10703.36| 8965.79| 7046.65| 4926.97| 2585.81 0.00

IMP. RTA'Y PART. ACUMULADA

3202.79| 5705.78| 8947.82| 13731.56

IMPUESTO A LA RENTA 1877.50| 1467.27| 1900.50| 2804.26| 3989.36
PARTICIPACION

TRABAJADORES 1325.29| 1035.72| 1341.53| 1979.48| 2816.02
TOTAL PASIVO 10703.36 | 12168.57 | 12752.43 | 13874.79 | 16317.37 | 20536.95
PATRIMONIO

CAPITAL SOCIAL 30000.00 | 30000.00 | 30000.00 | 30000.00 | 30000.00| 30000.00

UTILIDAD NETA

5632.49| 4401.82| 5701.50| 8412.79| 11968.09

UTILIDADES RETENIDAS

5632.49| 10034.31| 15735.81| 24148.61

TOTAL PATRIMONIO

30000.00 | 35632.49 | 40034.31 | 45735.81 | 54148.61 | 66116.70

TOTAL PASIVO+ PATRIMONIO

ELABORADO POR: Autor de Tesis
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4.5.15 CALCULO VAN

CUADRO No 50

VALOR ACTUAL NETO

h

ELABORADO POR: Autor de Tesis

45.16 CALCULO TIR

CUADRO No 51

TASA INTERNA DE RETORNO

FEN 13752.80| 11640.78 | 13478.96 | 17210.47 | 25248.27 | 81331.29
Tasa de Interés Activa 9.98% 9.88% | 10.15%| 11.01%| 10.02%

TASA DE DESCUENTO

APLICABLE:Ke 9.98% | 20.85% | 33.11% | 47.77% | 62.57%

FLUJOS DE CAJA

ACTUALIZADOS 12504.82| 9632.74 | 10126.04 | 11646.99 | 15530.34 | 59440.93
INVERSION 40703.36

ELABORADO POR: Autor de Tesis
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FEN -40703.36| 13752.80| 11640.78 | 13478.96| 17210.47| 25248.27 | 81331.29
Tasa de Interés Activa 9.98% 9.88% 10.15% 11.01% 10.02%

TASA DE DESCUENTO

APLICABLE:Ke 9.98% 20.85% 33.11% 47.77% 62.57%

FLUJOS DE CAJA

ACTUALIZADOS 12504.82 9632.74 | 10126.04| 11646.99| 15530.34| 59440.93
INVERSION -40703.36



4.5.17 CALCULO BENEFICIO COSTO

CUADRO No 52

BENEFICIO COSTO
2.00

FEN 13752.80 | 11640.78 | 13478.96 | 17210.47 | 25248.27 | 81331.29
Tasa de Interés Activa 9.98% 9.88% 10.15% 11.01% 10.02%

TASA DE DESCUENTO

APLICABLE:Ke 9.98% | 20.85% | 33.11%| 47.77%| 62.57%

FLUJOS DE CAJA ACTUALIZADOS | 12504.82 | 9632.74|10126.04 | 11646.99 | 15530.34 | 59440.93

ELABORADO POR: AUTOR DE TESIS

COSTO BENEFICIO
COSTO BENEFICIO 1 = El proyecto es indiferente
COSTO BENEFICIO > 1 = El proyecto es rentable

A

1 = El proyecto no es atractivo

La relacion beneficio costo, es un indicador que se encuentra directamente
relacionado con el costo de oportunidad, y permite medir la utilidad que se obtendra
en funcion de la inversion en la que la empresa ha incurrido. EIl célculo se obtiene
dividiendo el valor actualizado del flujo de ingresos para el valor actualizado de
gastos tomando en cuenta la tasa de descuentos fijada por el costo de oportunidad y

sumando la inversion.

4.6 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

En el siguiente analisis de sensibilidad se tomara 3 escenarios:

e Escenario Pesimista.

e Escenario Moderado ( Se considera el establecido anteriormente).

e Escenario optimista.
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Por lo tanto teniendo en cuenta que el escenario moderado fue establecido
anteriormente, para los escenarios pesimista y optimista tenemos los siguientes

supuestos:

4.6.1 Escenario Pesimista

1. Demanda: A causa de posibles errores en el calculo de personas encuestadas
y cuyo resultado fue realizado por el autor de tesis, nuestra demanda
disminuird considerablemente, ya que utilizamos este dato para hallar la
demanda, por lo tanto disminuiremos en un 30% el numero de personas
encuestadas.

A continuacion podemos ver el cambio de demanda que tendriamos si

disminuimos en 30% el nimero de personas encuestadas.

CUADRO No 53

CAMBIO EN LA DEMANDA EXAMENES VISUALES ESCENARIO
PESIMISTA

2011 1108 5.29 $5,862.43 $ 488.54 $4.89
2012 1175 5.61 $6,591.18 $ 549.27 $5.49
2013 1259 6.01 $ 7,569.46 $ 630.79 $6.31
2014 1330 6.35 $ 8,447.33 $ 703.94 $7.04
2015 1423 6.79 $ 9,668.86 $ 805.74 $ 8.06

ELABORADO POR : AUTOR DE TESIS
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CAMBIO EN LA DEMANDA VENTA DE LENTES ESCENARIO
PESIMISTA

CUADRO No 54

2011 1235 44.44 $ 54,888.83 $ 4,574.07 $45.74
2012 1309 47.12 $ 61,680.02 $ 5,140.00 $51.40
2013 1403 50.50 $ 70,855.94 $ 5,904.66 $ 59.05
2014 1482 53.35 $ 79,066.99 $ 6,588.92 $ 65.89
2015 1586 57.08 $90,521.71 $ 7,543.48 $75.43

ELABORADO POR : AUTOR DE TESIS

2. Costo de ventas: Debido que los productos vendidos por los proveedores en

la mayoria de casos son importados, 0 requieren materias primas importadas

estos pueden sufrir cambios en su precio de venta a causa de la variacion del

dolar, por lo tanto asumimos que aparte del ajuste del ipc para cada afio el

precio se de los articulos se incrementen en un 20%.

A continuacion se muestra con el incremento del 20% cual seria el costo de

ventas segun el escenario pesimista.

CUADRO No 55

COMPRAS PROYECTADAS UNIFICADAS ESCENARIO PESIMISTA

2011 19,211.09 1,600.92
2012 37,008.01 3,084.00
2013 44,284.96 3,690.41
2014 49,416.87 4,118.07
2015 56,576.07 4,714.67

ELABORADO POR : AUTOR DE TESIS
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CUADRO No 56

BALNACE DE RESULTADOS ESCENARIO PESIMISTA

VENTAS 60,751.26 | 68,271.20 | 78,425.40 | 87,514.32 | 100,190.57
COSTO VENTAS 19,211.09 | 37,008.01 | 44,284.96 | 49,416.87 | 56,576.07
UTILIDAD DE BRUTA EN VENTAS | 41,540.17 | 31,263.19 | 34,140.44 | 38,097.45 | 43,614.50
GASTOS ADMINISTRACION Y

VENTAS 33506.54 | 36561.98 | 38779.14| 40352.98| 42813.37
SUELDOS 15104.76 | 16014.06| 17163.87 | 18131.91| 19397.52
COMISIONES 607.51| 682.71 784.25 875.14| 1001.91
APORTE PATRONAL 1909.04| 2028.66| 2180.70| 2309.36| 2478.53
DECIMO TERCERO 1309.36| 1391.40| 1495.68| 1583.92| 1699.95
DECIMO CUARTO 838.09| 888.55 952.35| 1006.06| 1076.28
VACACIONES 654.68| 695.70| 747.84| 791.96 849.98
FONDOS DE RESERVA 0.00| 1390.84| 1495.08| 1583.29| 1699.27
LUZ 300.00| 318.06| 340.90| 360.12 385.26
AGUA 240.00| 254.45 272.72 288.10 308.21
TELEFONO 360.00| 381.67| 409.08| 432.15 462.31
INTERNET 348.00| 368.95 395.44|  417.74 446.90
COMBUSTIBLE 4800.00| 5088.96| 5454.35| 5761.97| 6164.16
MANTENIMIENTO SOFTWARE

CONTABLE 300.00| 318.06| 340.90| 360.12 385.26
SUMINISTROS OFICINA 50.00 53.01 56.82 60.02 64.21
PUBLICIDAD 30.00 31.81 34.09 36.01 38.53
DEPRECIACION 6193.10| 6193.10| 6193.10| 5893.10| 5893.10
AMORTIZACION 462.00| 462.00| 462.00| 462.00 462.00
UTILIDAD OPERACIONAL 8033.63| -5298.79| -4638.70| -2255.53 801.13
GASTOS FINANCIEROS 803.32| 656.02| 493.31 313.61 115.13
UTILIDAD ANTES DE

PARTICIPACION E IMPUESTOS 7230.31| -5954.81| -5132.02| -2569.15 686.00
PARTICIPACION TRABAJADORES 1084.55| -893.22| -769.80| -385.37 102.90
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS | 6145.76| -5061.59| -4362.21| -2183.77 583.10
IMPUESTO A LA RENTA 1536.44 | -1265.40| -1090.55| -545.94 145.77

UTILIDAD NETA

ELABORADO POR : AUTOR DE TESIS
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CUADRO No 57

CALCULO DEL VAN ESCENARIO PESIMISTA

h

ELABORADO POR : AUTOR DE TESIS

CUADRO No 58

FEN 12475.68 -856.75 -196.66 1886.51 7648.67 | 20957.46
Tasa de Interés Activa 9.98% 9.88% 10.15% 11.01% 10.02%

TASA DE DESCUENTO

APLICABLE:Ke 9.98% 20.85% 33.11% 47.77% 62.57%

FLUJOS DE CAJA ACTUALIZADOS 11343.59 -708.96 -147.74 1276.67 4704.74| 16468.31
INVERSION -38683.88

CALCULO DEL TIR ESCENARIO PESIMISTA

FEN -38683.88 | 12475.68| -856.75| -196.66| 1886.51| 7648.67 | 20957.46
Tasa de Interés Activa 9.98% 9.88% 10.15% 11.01% 10.02%

TASA DE DESCUENTO

APLICABLE:Ke 9.98% | 20.85% | 33.11%| 47.77%| 62.57%

FLUJOS DE CAJA

ACTUALIZADOS 11343.59| -708.96| -147.74| 1276.67 | 4704.74| 16468.31
INVERSION -38683.88

ELABORADO POR : AUTOR DE TESIS

CUADRO No 59

CALCULO DEL COSTO BENEFICIO ESCENARIO PESIMISTA

0.54
FEN 12475.68| -856.75| -196.66| 1886.51| 7648.67 |EUCEIG
Tasa de Interés Activa 9.98% 9.88%| 10.15%| 11.01%| 10.02%
TASA DE DESCUENTO
APLICABLE:Ke 0.98%| 20.85%| 33.11%| 47.77%| 62.57%
FLUJOS DE CAJA ACTUALIZADOS | 11343.59| -708.96| -147.74| 1276.67| 4704.74 |IGAGEEE

ELABORADO POR : AUTOR DE TESIS
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4.6.2 ESCENARIO OPTIMISTA
1. Demanda: Si el estudio realizado de las personas encuestadas se le aplicara el
porcentaje de error del estudio 10% nuestra demanda se incrementaria ya que

utilizamos este dato para el calculo de la demanda.

A continuacion podemos ver el cambio de demandad que tendriamos si

aumentaramos un 10% el numero de personas encuestadas.

CUADRO No 60

CAMBIO EN LA DEMANDA EXAMENES VISUALES ESCENARIO
OPTIMISTA

2011 1741 5.29 $9,211.63 $ 767.64 $7.68
2012 2031 5.61 $11,392.93 $949.41 $9.49
2013 2395 6.01 $ 14,399.41 $1,199.95 $12.00
2014 2783 6.35 $ 17,675.87 $1,472.99 $14.73
2015 3275 6.79 $ 22,252.64 $ 1,854.39 $ 18.54

ELABORADO POR : AUTOR DE TESIS

CAMBIO EN LA DEMANDA VENTA DE LENTES ESCENARIO
OPTIMISTA

CUADRO No 61

2011 1940 44.44 $ 86,222.14 $7,185.18 $71.85
2012 2263 47.12 $ 106,632.45 $ 8,886.04 $ 88.86
2013 2668 50.50 $ 134,742.45 $ 11,228.54 $112.29
2014 3100 53.35 $ 165,389.79 $ 13,782.48 $ 137.82
2015 3648 57.08 $ 208,211.36 $ 17,350.95 $ 17351

ELABORADO POR : AUTOR DE TESIS



2. Costo de ventas: Debido que los productos vendidos por los proveedores en
la mayoria de casos son importados o requieren materias primas importadas
estos pueden sufrir cambios en sus precios de venta si el precio del ddlar
sigue bajando como sucede en la actualidad por lo tanto asumiremos que

disminuira el costo de ventas en un porcentaje promedio del 5% anual.

CUADRO No 62

COMPRAS PROYECTADAS UNIFICADAS ESCENARIO OPTIMISTA

2011 51,733.28 4,311.11
2012 63,979.47 5,331.62
2013 84,214.03 7,017.84
2014 103,368.62 8,614.05
2015 130,132.10 10,844.34

ELABORADO POR : AUTOR DE TESIS

CUADRO No 63

BALNACE DE RESULTADOS ESCENARIO OPTIMISTA

95,433.7| 118,025.3| 149,141.8| 183,065.6| 230,464.0
VENTAS 7 8 6 6 0

51,733.2 103,368.6 | 130,132.1
COSTO VENTAS 8| 63,979.47| 84,214.03 2 0
UTILIDAD DE BRUTA EN 43,700.4 100,331.9
VENTAS 9| 54,045.91| 64,927.83| 79,697.04 0
GASTOS ADMINISTRACION Y
VENTAS 33938.85 | 37223.61| 39719.53| 41623.62| 44545.75
SUELDOS 15104.76 | 16014.06| 17163.87| 18131.91| 19397.52
COMISIONES 954.34| 1180.25| 1491.42| 1830.66| 2304.64
APORTE PATRONAL 1951.18| 2089.11| 2266.62| 2425.45| 2636.81
DECIMO TERCERO 1338.26| 1432.86| 1554.61| 1663.55| 1808.51
DECIMO CUARTO 838.09| 888.55| 952.35| 1006.06| 1076.28
VACACIONES 669.13|  716.43| 777.30|  831.77|  904.26
FONDOS DE RESERVA 0.00| 1432.29| 1553.99| 1662.88| 1807.79
LUZ 300.00| 318.06| 340.90|  360.12|  385.26

147




UTILIDAD NETA

ELABORADO POR : AUTOR DE TESIS

CUADRO No 64

CALCULO DEL VAN ESCENARIO OPTIMISTA

h

FEN

13503.81

20564.48

28950.48

41515.60

61933.84

AGUA 240.00 254.45 272.72 288.10 308.21
TELEFONO 360.00 381.67 409.08 432.15 462.31
INTERNET 348.00 368.95 395.44 417.74 446.90
COMBUSTIBLE 4800.00| 5088.96| 5454.35| 5761.97| 6164.16
MANTENIMIENTO

SOFTWARE CONTABLE 300.00 318.06 340.90 360.12 385.26
SUMINISTROS OFICINA 50.00 53.01 56.82 60.02 64.21
PUBLICIDAD 30.00 31.81 34.09 36.01 38.53
DEPRECIACION 6193.10| 6193.10| 6193.10| 5893.10| 5893.10
AMORTIZACION 462.00 462.00 462.00 462.00 462.00
UTILIDAD OPERACIONAL 9761.63| 16822.30| 25208.30| 38073.42| 55786.15
GASTOS FINANCIEROS 1057.37 863.48 649.32 412.79 151.54
UTILIDAD ANTES DE

PARTICIPACION E

IMPUESTOS 8704.26| 15958.82| 24558.98| 37660.63| 55634.61
PARTICIPACION

TRABAJADORES 1305.64| 2393.82| 3683.85| 5649.09| 8345.19
UTILIDAD ANTES DE

IMPUESTOS 7398.62 | 13565.00| 20875.13| 32011.54 | 47289.42
IMPUESTO A LA RENTA 1849.66| 3391.25| 5218.78| 8002.88| 11822.35

166468.22

Tasa de Interés Activa

9.98%

9.88%

10.15%

11.01%

10.02%

TASA DE DESCUENTO
APLICABLE:Ke

9.98%

20.85%

33.11%

47.77%

62.57%

FLUJOS DE CAJA
ACTUALIZADOS

12278.43

17017.09

21748.98

28095.22

38095.82

117235.55

INVERSION

ELABORADO POR : AUTOR DE TESIS
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CUADRO No 65

CALCULO DEL TIR ESCENARIO OPTIMISTA

FEN -41430.09 | 13503.81 | 20564.48 | 28950.48 | 41515.60 | 61933.84 | 166468.22
Tasa de Interés Activa 9.98% 9.88% 10.15% 11.01%  10.02%

TASA DE DESCUENTO

APLICABLE:Ke 9.98% | 20.85% | 33.11%| 47.77%| 62.57%

FLUJOS DE CAJA

ACTUALIZADOS 12278.43 | 17017.09 | 21748.98 | 28095.22 | 38095.82 | 117235.55
INVERSION -41430.09

ELABORADO POR : AUTOR DE TESIS

CUADRO No 66

CALCULO DEL COSTO BENEFICIO ESCENARIO OPTIMISTA

FEN 13503.81 | 20564.48 | 28950.48 | 41515.60 | 61933.84 |CEHCEEE
Tasa de Interés Activa 9.98% 9.88% 10.15% 11.01% 10.02%

TASA DE DESCUENTO

APLICABLE:Ke 9.98% | 20.85% | 33.11% | 47.77%| 62.57%

FLUJOS DE CAJA -
ACTUALIZADOS 12278.43 | 17017.09 | 21748.98 | 28095.22 | 38095.82

ELABORADO POR: AUTOR DE TESIS
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4.7 PUNTO DE EQUILIBRIO

Es el punto en donde los ingresos totales recibidos se igualan a los costos asociados
con la venta de un producto.

(o
FRventas = - =TT
¥r
CUADRO No 67

~ EXAMENES
ANOS LENTES VISUALES TOTAL
2011 60757.29 6489.29 67246,58
2012 72907.54 7787.03 80694,57
2013 81412.15 8695.38 90107,53
2014 84786.40 9055.77 93842,17
2015 90041.55 9617.06 99658,61

ELABORADO POR: AUTOR DE TESIS

Si el producto puede ser vendido en mayores cantidades de las que arroja el punto de
equilibrio tendremos entonces que la empresa percibira beneficios. Si por el
contrario, se encuentra por debajo del punto de equilibrio, tendra pérdidas.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

e Segun las encuestas realizadas a las personas del sector la Villa Flora, se
concluye que la mayor parte del mercado se concentra en los estratos medio y
medio bajo, cuyo promedio de revision de la vista se presenta entre 1 y 2
afios, siendo el principal motivo de adquisicion.

e La estrategia de ventas propuesta para el centro oftalmolégico se basa en los
3 factores mas importantes de compra segun las personas encuestadas y los
cuales son calidad precio y atencion.

e Los principales factores legales que se deben tener en cuenta al abrir un
centro oftalmolégico son el sistema de prestadores de servicios de salud,
suscribir ante el registro de la cAmara de comercio.

e El proyecto se deberia realizar en un escenario moderado ya que al evaluar el
flujo de caja del proyecto, el costo beneficio es el 2.83% es mayor que 1y la
TIR es el 38% por lo que se determina que el proyecto es rentable.

e Las proyecciones de los estados financieros se realizaron con la inflacién al
2016 y cuyo valor corresponde al 6.98% sin embargo si el comportamiento de
la inflacidn sigue la tendencia de los Gltimos afios, ésta podria ser menor lo
cual variaria nuestro modelo financiero.
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5.2 RECOMENDACIONES

En caso de llevar a cabo el proyecto se debe tener en cuenta que la demanda
establecida en el capitulo de mercado es basada en el nimero de personas que
estarian dispuestas a comprar lentes o hacerse una revision visual y cuyo
estudio tiene un porcentaje de error, por lo cual la demanda podré variar a
favor o en contra del proyecto.

Para poder establecer un control de Inventarios, ventas e historias clinicas del
centro oftalmoldgico se requiere la implementacion del software que se
planteo en las premisas de trabajo.

Para el desarrollo de los indicadores de gestién planteados en el presente
trabajo se deberan crear metodologias para facilitar el almacenamiento de
datos y de esta manera tenerlos a disposicion para la toma de decisiones.

El plano de distribucion realizado fue elaborado en base a las caracteristicas
del local elegido para lo cual se tuvo en cuenta las correspondientes medidas,
si se llegase a elegir un local con otras medidas se deberd hacer los
correspondientes ajustes a las distribuciones.
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