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RESUMEN EJECUTIVO

El mundo actual se enfrenta a retos que requieren de mucha concentracion, dado que la
informacion que se recibe es visual; ya sea la television o el internet constituyen hoy en dia
los medios de mayor difusion a nivel global. Es por ello que se debe cuidar la Salud
Visual, no solo como un sentido que se posee, Sino porque constituye una herramienta

indispensable para beneficiarse de las ventajas que hoy ofrece la tecnologia.

Este proyecto de disertacion busca analizar detalladamente el sector optométrico de la
ciudad de Quito, para conocer a profundidad las necesidades y expectativas de los clientes
que necesitan servicio Optico. Para ello se llevd a cabo una encuesta orientada hacia la
poblacion meta de este proyecto, que busca indagar datos precisos del sector de la Salud

Visual.

Se pudo determinar la demanda existente del servicio de optometria en la ciudad de Quito,
que posteriormente se usara en calculos financieros, para determinar la viabilidad
financiera del proyecto. La viabilidad técnica del proyecto se determind partiendo de la
planeacion estratégica general, la cual sirve de guia para el enfoque operativo de la
empresa. Se desarrollé un organigrama empresarial de estructura vertical que servira de

guia para la implementacion del proyecto en la vida real.

Xiv



En el aspecto mas técnico se detall6 el equipamiento basico de un consultorio optico y del
laboratorio optométrico; el disefio de planta esta esquematizado para que tanto la optica
como el laboratorio de montaje de lentes funcionen de manera conjunta sin interrumpir o
mermar las funciones de ambos. Se evaluaron posibles localizaciones del local comercial

dentro de la ciudad, analizando factores ponderados en base a su importancia.
El anélisis financiero desarrollado en esta investigacion permite identificar las fortalezas
del proyecto desde el punto de vista econdmico, genera expectativas de inversion en

futuros inversionistas que deseen formar parte de este emprendimiento.

Por ltimo se desarroll6 una lista de conclusiones y recomendaciones, que serviran de base

para un posterior proceso de mejora en la empresa.
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INTRODUCCION

Se entiende por Salud Visual cuando una persona carece de patologias oculares y errores
refractivos, generalmente llamada agudeza visual; son la Oftalmologia y la Optometria las
encargadas de corregir o dar solucion a este tipo de problemas visuales, con la aplicacion

de las técnicas que se derivan de ésta profesion.

La Oftalmologia es la ciencia que proviene de la medicina, y se encarga de identificar y
tratar patologias oculares, mientras que la Optometria se encarga de corregir problemas o
errores refractivos con la aplicacién de lentes Opticos y tratamientos, siempre y cuando no

se requiera de cirugia.

Hoy en dia la Optometria es considerada como un cuidado primario de la Salud Visual, he
alli la importancia de la realizacion de un examen visual, que permita de primera mano
diagnosticar cualquier problema visual que una persona pueda tener. EI Optémetra es el
profesional encargado de realizar el examen visual utilizando aparatos y técnicas que han
sido desarrolladas durante muchos afios, y que sin duda hoy en dia brindan un analisis

confiable y seguro de la vision.

En el marco empresarial surgen las dpticas, como una solucion a las necesidades de las
personas que padecen de problemas visuales de tipo refractivo; junto con los laboratorios
optométricos dan solucion a dichos problemas, con la aplicacion y adaptacion de lentes
oOpticos. Es alli donde nace esta investigacion para determinar la viabilidad técnica y
financiera de una cadena de Opticas y laboratorio optométrico en la ciudad de Quito, con el

fin de garantizar la Salud Visual integral.



1.3

1.4

CAPITULO 1: ANALISIS DEL ENTORNO

ANTECEDENTES

Segin la OMS, “a nivel mundial, unos 314 millones de personas padecen
discapacidad visual por diversas causas”, estas cifras aunque ciertas pueden parecer
sobredimensionadas debido a que el nimero de personas que padecen este
problema es alto; reviste de gravedad ya que la vision es uno de los sentidos por los
cuales se recibe gran cantidad de informacion, ya sea en la vida diaria, actividades

académicas e incluso cuando se realiza actividades de ocio.

Al considerar la discapacidad visual como un problema grave que afecta el
desenvolvimiento pleno de las personas que lo padecen, mucho mas cuando este
problema no ha sido diagnosticado y por ende corregido. La solucion a este

problema de salud global trata la Optometria.

INTRODUCCION A LA OPTOMETRIA

1.4.1 Conceptos Basicos
Para empezar a comprender lo relacionado con el sector de la Salud Visual,
primero es necesario que se entiendan ciertos conceptos fundamentales;
tanto en materia de definicién como en el conocimiento de ciertas patologias
oculares, y de esta forma podremos asimilar de mejor manera la presente

investigacion.



Optometria: el concepto adoptado por la Asociacion Latinoamericana de
Optometria y Optica (ALDOO) cita “La Optometria es una profesion al
cuidado de la salud visual que es autbnoma, educada y regulada
(licenciada/registrada) y los optometras son los profesionales encargados del
cuidado primario del ojo y el sistema visual que proveen cuidado
comprensivo del ojo y de la vision, incluyendo la refraccion y despacho de
anteojos, la deteccidn o el diagndstico y la derivacion de las enfermedades

del ojo; y la rehabilitacion de las condiciones del sistema visual.”.

Agudeza Visual: un profesional considera que una persona posee agudeza
visual cuando carece totalmente de enfermedades oculares y posee una

vision sin defectos refractivos u ojo emétrope.

Ojos Emétrope: “en un ojo emétrope la imagen que se forma sobre la
retina de un punto lejano es un circulo borroso” (Robert Montés-Mico,
2011, Pag. 4) y se comprende como la ausencia de errores refractivos, los

errores refractivos son menores a +/- 0,25D segun los estandares actuales.

Los siguientes conceptos citan a los errores refractivos mas comunes dentro

del campo de la Optometria, asi como su tipologia y clasificacion.

Miopia: “un 0jo miope es aquel en que los rayos de luz procedentes del
infinito focalizan por delante de la retina.” (Robert Montés-Mico, 2011,
Pag. 4). En el siguiente cuadro se muestran diferentes tipos de miopia y sus

respectivas clasificaciones.



CuadroN°1
Tipos de miopia

CLASIFICACION TIPOS
Tipo de Progresion: en funcion de su e Estacionaria
evolucion temporal e Progresiva temporal
e Progresiva permanentemente
Tipo de Miopia e Fisiologica
e Patoldgica
Miopia e Hereditaria
e Inducida
Teorias del desarrollo midpico e T. biolégica estadistica

e T.usoyabuso

e T.de la emetropizacion

Congénita

Juvenil

Edad adulta temprana

Edad adulta avanzada

Subtipos de aparicion tardia e Estabilizada en el adulto
e Continuada en la madurez

Acelerada con la madurez

Miopia Nocturna

Miopia de campo

Miopia Instrumental

e Seudomiopia

Edad de aparicion

Otras miopias

Fuente: Robert Montés-Mico, 2011, Pag. 5
Elaborado por: Hugo Pichucho

Hipermetropia: “con la acomodacion relajada, en el ojo los rayos de luz
procedentes del infinito focalizan por detrés de la retina y se corrige con una
lente esférica convergente cuyo punto focal coincide con el punto remoto
del 0jo”. (Robert Montés-Micd, 2011, Pag. 7). El siguiente cuadro muestra

diferentes tipos de hipermetropia.



Cuadro N° 2
Tipos de hipermetropia

CLASIFICACION TIPOS
Grado de hipermetropia e Baja
e Media
o Alta
Tipo de Miopia e Fisiologica
e Patoldgica
Miopia e Hereditaria
e Inducida
Por la accién de la acomodacion e Total
e latente

e Manifiesta Absoluta
e Manifiesta facultativa

Fuente: Robert Montés-Mico, 2011, Pag. 8

Elaborado por: Hugo Pichucho

Astigmatismo: es una ametropia en la cual el sistema 6ptico no es capaz de
formar una imagen puntual a partir de un punto objeto, se corrige con lentes
cilindricas y toricas dependiendo del caso. En la edad escolar, predomina la
presencia de astigmatismos directos de baja magnitud que se mantienen

durante la juventud y la edad adulta.

Cuadro N° 3
Tipos de astigmatismo

CLASIFICACION TIPOS
Regularidad e Regular
e lIrregular
Componentes oculares e (Codrnea anterior
e Cornea posterior
Respecto al error refractivo e Simple
e Compuesto
e Mixto
Por la accion de la acomodacién e Total
e Latente

e Manifiesta Absoluta
e Manifiesta facultativa

Fuente: Robert Montés-Micg, 2011, Pag. 12
Elaborado por: Hugo Pichucho
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1.4.2

Anisometropia: “condicion en la cual los errores refractivos de los dos 0jos
de una misma persona son diferentes”. (Robert Montés-Mico, 2011, Pég.

13). Estos errores pueden ser los antes mencionados.

Ojos Normales: “Se consideran ojos normales aquellos que no tienen un
diagnéstico de patologia alguna o que no han sido sometidos a
intervenciones quirtrgicas de ningun tipo.” (Robert Montés-Micd, 2011,

Pag. 14)

Ojos Posquirargicos: “uno de los factores que afecta al estado refractivo
ocular es la cirugia a la que se ven sometidos cientos de miles de
pacientes.” (Robert Montés-Mic6, 2011, Pag. 15). Con el objetivo de

solucionar o corregir los errores refractivos de los pacientes.

Presbicia: que deriva del griego presbys (viejo), se refiere a la irreversible
reduccion lenta, normal, natural, relacionada con la edad de la maxima
amplitud de acomodacién suficiente para causar sintomas de borrosidad en
vision proxima. “La presbicia suele presentarse clinicamente entre los 40 y
45 anos. A partir de los 52 afios se considera que el 100 % de la poblacion

presenta presbicia.” (Robert Montés-Mico, 2011, Pag. 53)

Avances y desarrollo de la Optometria
En materia de lentes Opticos se cita a la Optometra Beatriz Mayoral, "un
avance tecnoldgico aplicable a la Optometria son los lentes progresivos, que

han mejorado mucho el desempefio diario de las personas. También debe



mencionarse el desarrollo de la capa anti-reflejante como un avance
importante para el campo optometrico, y definitivamente la cirugia

refractiva a la cual se someten millones de personas anualmente.”

La profesora Maria Jesis Gonzalez del Departamento de Optica de la
Universidad de Valladolid, indica que “en materia de lentes de contacto los
avances se basan "en la utilizacion de nuevos materiales de cara al aumento
del paso de oxigeno que permitan mayores horas de uso sin afectar a la
fisiologia normal de la superficie ocular y sobre todo en cuanto a la

comodidad".

El desarrollo constante tanto en técnicas de optometria como en el
mejoramiento de los materiales; ha permitido que hoy en dia la Optometria
sea una profesion confiable y de mucha ayuda al momento de corregir
ciertos problemas visuales. Sin embargo existe un problema ain mayor que
es la falta de acceso a los avances antes mencionados debido a que en fases

tempranas de elaboracion y desarrollo suelen ser costosos.

La cirugia refractiva es uno de los avances que ha revolucionado la Salud
Visual al corregir o mejorar problemas de refraccion como la miopia,
hipermetropia, astigmatismo o presbicia; mediante un proceso quirdrgico
que lo realiza un Oftalmdlogo, previo a un examen minucioso. Segun el
Profesor Robert Montés Mico de la Universidad de Valencia,
“tradicionalmente los defectos refractivos se han corregido con gafas o

lentes de contacto, pero en los ultimos afios de la cirugia refractiva se ha



1.4

practicado con mas asiduidad. Los inconvenientes que conllevaba el uso de
gafas, tales como la limitacion del campo visual y aberraciones o las
intolerancias de lentes de contacto se han ido solucionando con la cirugia

refractiva.”

SALUD VISUAL INTEGRAL

La Salud Visual se entiende como la ausencia de enfermedades oculares
acompafada de una buena vision, por lo general segun la OMS las deficiencias en
la Salud Visual se deben en un 43% a errores de refraccion como miopia,

hipermetropia o astigmatismo no corregidos.

1.4.1 Salud visual en el mundo
Son muchos los esfuerzos conjuntos entre asociaciones privadas y la
sociedad civil en materia de prevencion de la discapacidad visual; la OMS
estima que el 80% de los casos de discapacidad visual son prevenibles o

curables y en 20 afios se ha logrado los siguientes avances:

e PROGRAMAS GUBERNAMENTALES GENERALES: Implantacion

de programas para la prevencion y el control de la discapacidad visual.

e PROGRAMAS GUBERNAMENTALES EN INSTITUCIONES
EDUCATIVAS: Incorporacion paulatina de los servicios de

oftalmologia en los sistemas de atencion primaria y secundaria, con



énfasis en la prestacion de servicios accesibles, asequibles y de alta

calidad.

« CAMPANAS DE SENSIBILIZACION: Organizacion de camparias

preventivas en el marco de la educacion escolar.

Un ejemplo de programas gubernamentales que controlan y estudian los
errores refractivos en el mundo, es el Estudio del Error Refractivo en Nifios
(Refractive Error Study in Children) RESC por sus siglas en inglés llevado a
cabo por el Centro Nacional para Informacién Biotecnoldgica (National
Center for Biotechnology Information), que analiz6 a diferentes grupos
poblacionales en todo el mundo; se lo llevé a cabo en pacientes con edades

que van de los 5 a los 15 afios y la metodologia usada fue la Retinoscopia.

“La prevalencia cuantifica la proporcion de individuos de una poblacién que
padecen una enfermedad en un momento o periodo de tiempo determinado”.

(Robert Montes-Mico, 2011, Pag. 22)

El siguiente cuadro muestra la prevalencia de la miopia en pacientes entre
los 5y 15 afios y muestra claramente una prevalencia mayor de la miopia en

adolescentes.



Cuadro N° 4
Prevalencia de la miopia

PAIS REGION N PREVALENCIA MIOPIA

Chile Suburbana 5303 5afos: 3,4%
15 afios: M=19,4% , F=14,7%
Nepal Rural 5067  5afos: M=0,8% , F=0%
15 aflos: M=2,8% , F=0,5%
China Urbana 5884  5afos: M=<2,0% , F=0%
15 afios: M=36,7% , F=55%
China Urbana 4364  5afos: M=5,7%, F=5,7%
15 afios: M=73,4% , F=83,2%
India Urbana 4074 7 afos: M=2,8%, F=2,8%
15 afios: M=6,72% , F=6,72%
India Urbana 6447  5afos: M=4,68% , F=4,68%
15 afios: M=10,8% , F=10,8%
Sudafrica  Metropolitana 4890  5afios: M=3,2% , F=3,2%
15 afios: M=9,6% , F=9,6%
Malasia Urbana 4364 7 afos: M=10,0% , F=10,0%

15 afios: M=32,5% , F=32,5%

N: tamafio de la muestra; M: sexo masculino; F: sexo femenino

Fuente: Robert Montés-Mico, 2011, Pag. 23

Elaborado por: Hugo Pichucho

En el estudio de la vision 1999-2004 National Health and Nutrition
Examination Survey mediante refraccion automatica a 12010 pacientes con

edades superiores a 12 afios, los autores estimaron que el error refractivo de
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1.4.2

importancia clinica afecta a la mitad de la poblacién de los Estados Unidos

con edad igual o superior a 20 afios (Robert Montés-Micd, 2011, Pag. 22).

Y asi numerosos estudios estadisticos en todo el mundo recopilan

informacion que sirve de base para investigaciones futuras en el area de la

Salud Visual.

Salud visual en el pais

1421

1.4.2.2

Programa Plan Visién

El Programa Plan Vision del Ministerio de Salud Publica es uno de
los pocos esfuerzos concretos por parte del gobierno para
solucionar o prevenir la discapacidad visual en la ciudadania. Esto
evidencia un acercamiento de las autoridades y del gobierno

nacional en la problematica de la salud visual en el pais.

Segun la OMS aproximadamente el 90% de la carga mundial de
discapacidad visual se concentra en los paises en desarrollo,
evidenciando la falta de atencion directa a este problema en estos
paises, problemas con un alto impacto social y que demanda baja

inversion economica por parte del gobierno.

Mision Manuela Espejo
En Junio del 2011 se crea la Mision Solidaria Manuela Espejo,

como un estudio bio psicosocial clinico genético para estudiar y

11



1.4.2.3

registrar georeferencialmente a todas las personas con discapacidad
a escala nacional; mediante un convenio con la mayoria de las
instituciones del Estado.

(http://www.vicepresidencia.gob.ec/estudio-manuela-espejo/)

Con la campafia “Tiene Derecho a Votar” personas con diferentes
discapacidades pueden sufragar. Y por primera vez, las personas
con discapacidad visual podran votar personalmente, sin asistencia,
ni ayuda, porque han creado las papeletas con sistema Braille.
Probando una vez mas la preocupacion por parte del Estado en
atender problemas de salud como la discapacidad visual en menor o

mayor grado.

Sistema Nacional de Informacion

El SIN, constituye una fuente de informacion muy organizada que
contiene informacion general y especifica en diferentes areas de
interés social, econdmico, salud, etc. En el cual se encontro
informacion estadistica concerniente a la discapacidad visual en el
Ecuador, en el cual constan las personas que en el censo de
poblacion declararon tener ceguera permanente, lo que limita la
capacidad de ejercer una 0 mas actividades. (Ficha Metodologica
SIN, (http://www.sni.gob.ec), la informacion obtenida se muestra

en el siguiente cuadro.

12
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Cuadro N°5
Discapacidad Visual en el Cantén Quito

| Concepto Urbano Rural Total |
Poblacion con discapacidad visual 14419 6334 20753

Fuente: SNI, 2013, Poblacion con discapacidad visual

Elaborado por: Hugo Pichucho

El Cuadro N° 5 muestra la poblacién urbana y rural de las personas
que padecen discapacidad visual en el Canton Quito, area de interés
especifica para el presente estudio investigativo y que brinda una

idea clara de los problemas visuales que existe en la ciudad.
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CAPITULO 2: METODOLOGIA DEL ESTUDIO DE MERCADO

2.1 ESTUDIO DE MERCADO
En un entorno de negocios el Estudio de Mercado es una herramienta investigativa

que se utiliza de forma préctica.

La investigacion de mercados es la recopilacion, procesamiento y anélisis de
informacion, respecto a temas relacionados con la mercadotecnia. Comienza
con la definicion del problema y termina con un informe y recomendaciones

de accion. (Lehmann, 1993, P4g. 3)

Existen diversos tipos de problemas que se pueden presentar al momento de realizar

un estudio de mercado, entre ellos los m&s comunes son:

e EIl prontstico de ventas: es un objetivo principal dentro del estudio de
mercado, pudiendo generar datos erréneos si no se aplican apropiadamente las
técnicas de célculo.

e EIl proceso de informacién: procedimiento basico para obtener informacion

acerca de compradores, tendencias de consumo, etc.

2.2 PROCESO DE INVESTIGACION DE MERCADOS
La Investigacion de Mercados es un proceso sistematico mediante el cual se obtiene
informacion relevante y cierta. Para obtener un resultado claro y preciso es
necesario aplicar técnicas de investigacion que ayuden a recabar toda la

informacion posible para su uso posterior en la investigacion.

14



2.3

PROBLEMA DE LA INVESTIGACION
“La fase mas importante de cualquier investigacion la constituye la definicion del
problema a resolver. A pesar de esto, existe la tendencia a dedicar muy poco tiempo

a este aspecto.” (Lehmann, 1993, Pag. 62)

La presente investigacion pretende identificar el mercado objetivo para una Cadena
de Opticas dentro del Distrito Metropolitano de Quito y asi obtener informacion

relevante acerca del mercado optométrico en la ciudad.

La informacion del mercado optométrico es muy ambigua e imprecisa, dificultando
la investigacién; del mismo modo presenta un reto al investigador, ya que la Salud
Visual en el pais es un mercado en constante crecimiento y evolucion; y que sin

duda ganara relevancia en los afios posteriores.

Por medio de esta investigacion se busca conocer el comportamiento de los
consumidores, sus habitos de compra y los factores claves dentro del segmento de
la Salud Visual, y para ello se aplicaran diferentes técnicas como encuestas

dirigidas a los clientes, técnicas de observacion y entrevistas.

La investigacion busca ser un enlace de primera mano entre el cliente y la empresa;

saber lo que el cliente necesita, su percepcion y expectativas del mercado en

general, para ofrecer mejores productos y un servicio personalizado.

15
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2.5

OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

“Una de las grandes causas de insatisfaccion con la investigacion es lo que se
refiere a objetivos especificados en una forma muy vaga o bien expresados de
manera exageradamente optimista, y que, por tanto, dificilmente se alcanzan.”

(Lehmann, 1993, Pag. 67)

Para esta investigacion se establecieron los siguientes objetivos:

a) Determinar de manera cuantitativa el mercado objetivo de la empresa.

b) Determinar las caracteristicas de segmentacién del mercado objetivo.

¢) Conocer los productos y servicios claves dentro del negocio.

d) Conocer la opinidn de los clientes acerca de la implementacion de servicios
nuevos y novedosos.

e) Cuantificar los precios que el cliente esta dispuesto a pagar por los
productos y servicios de la empresa.

f) Identificar los factores mas importantes para el cliente al momento de elegir

una Optica.

TIPOS DE INVESTIGACION

En el presente Estudio de Mercado se utilizara la investigacion exploratoria en una
primera fase y posteriormente se recurrird a la investigacion descriptiva. En base a
las necesidades de informacion que plantea la investigacion, se determina cuéles

son las técnicas mas apropiadas y Utiles para resolver el problema planteado.

16
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Investigacion Exploratoria
“Se trata de un estudio que estd disefiado para descubrir lo suficiente

respecto a un problema, de manera tal que se puede formular la hipétesis.”

(Lehmann, 1993, Pag. 67)

Para llevar a cabo una entrevista es necesario que el entrevistador prepare
una lista de preguntas o temas que guien la entrevista de una manera agil y
precisa. Después de realizar la entrevista el entrevistador debe ordenar y
relacionar la informacion para llegar a las conclusiones. La investigacion
se llevd a cabo a través de una entrevista al encargado de una Optica de la
competencia, que permitira obtener informacién veraz y completa en

cuanto a diversos temas de interés.

“Las entrevistas en profundidad son una forma no estructurada y directa de
obtener informacion pero, a diferencia de las sesiones de grupo, dichas
entrevistas se realizan de forma individualizada.” (Naresh K. Malhotra,

2008, P4g. 158)

La entrevista fue realizada al Optometra Andrés Arias, administrador de
Super Optica Ecuador, ubicada en la Av. 10 de Agosto y Checa; para
realizar la entrevista se elaboré un listado de preguntas (ver Anexo 1), y

las concusiones de la misma se muestran en el Cuadro N° 6.

17



2.5.2

Cuadro N° 6
Conclusiones de la entrevista

Personal de trabajo: Optémetra, vendedor, mensajero, operador del
laboratorio, contador

No todas las Opticas poseen un laboratorio optométrico propio,
porgue los costos de implementacion son altos.

Equipamiento basico Optica: foroptero, caja de pruebas, montura de
pruebas, set de diagndstico, queratometro, lampara de hendidura,
lensémetro, proyector.

La funcion principal del laboratorio optométrico es el montaje y
adecuacion de lentes épticos en los armazones.

Equipamiento  basico laboratorio  optométrico:  biseladora
electronica, biseladora  manual, lensémetro, ranuradora,
perforadora, juego de pinzas, set de accesorios.

Tiempo promedio de montaje de lentes en los armazones es de 20
minutos

La entrega de los lentes a los clientes demora de 1 dia a 5 dias,
dependiendo del tipo de lente que el cliente necesite.

Los productos de mayor comercializacion en la dptica son lentes,
gafas cosméticas y de prescripcion, lentes de contacto cosméticos y de
prescripcion.

Los lentes representan el 90% de las ventas de la Optica, mientras
gue el 10% restante los lentes de contacto y las gafas.

Se considera que existen suficientes proveedores de productos
dpticos, porque nunca han tenido ningun inconveniente con el pedido
de productos

El principal problema cliente — empresa que tiene la optica es cuando
se alarga el plazo pactado para la entrega de los lentes al cliente y se
debe por errores en los pedidos a los proveedores por parte de la
Optica.

Fuente: Entrevista

Elaborado por: Hugo Pichucho

Investigacion Descriptiva

“Los estudios descriptivos se encuentran en un punto intermedio de la
linea que va desde lo explorativo hasta lo causal.” (Lehmann, 1993, Pag.
67)

Segin Malhotra la investigacién descriptiva se realiza por las siguientes

razones, revisar Cuadro N° 7.
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Cuadro N° 7
Razones para realizar la investigacion descriptiva

Razones

1 Describir las caracteristicas de grupos pertinentes, como
consumidores, vendedores, organizaciones o areas del mercado

2 Calcular el porcentaje de unidades de una poblacion especifica
que muestran cierta conducta

3 Determinar la percepcion de las caracteristicas de productos
4 Hacer predicciones especificas

Fuente: Naresh K. Malhotra, 2008, Pag. 82

Elaborado por: Hugo Pichucho

Para esta investigacion son dos las razones que motivaron a la
investigacion descriptiva; calcular el porcentaje de una poblacion
especifica y determinar la percepcién de las caracteristicas de los
productos y servicios de la empresa propuesta. Para ello se utilizaran dos
técnicas ampliamente aplicadas en la investigacién descriptiva, la

observacién y la encuesta.

Observacion
“Es el registro de patrones conductuales de personas, objetos y sucesos de
forma sistematica para obtener informacion sobre el fenémeno de interés.”

(Naresh K. Malhotra, 2008, Pag. 76)

En esta investigacion se utiliza la observacion encubierta, que segun
Naresh K. Malhotra los participantes no estan conscientes de que se les
observa; lo que permitié analizar el comportamiento natural de los clientes
en una optica real, y los resultados de la observacion de muestran en el

Cuadro N° 8.
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Cuadro N° 8
Resultados de la Observacion

e EI acercamiento inicial entre el cliente y la empresa lo realiza el
asesor en ventas.

e Para el cliente es importante ser atendido de manera oportuna, ya
gue de no ser asi se evidencia malestar por parte del mismo.

e Existe inconformidad en el cliente cuando sus lentes no son
entregados en la fecha y hora que fueron acordados.

e Un buen disefio en la distribucion de planta de la sala de ventas es
indispensable para que la atencidn a los clientes sea rapida y eficaz.

e A veces se dan cruce de funciones entre los empleados de la dptica,
lo cual da una imagen desorganizada de la empresa.

e La falta de ciertos productos como lentes de contacto de todos los
colores es un problema que se presenta recurrentemente en esta
optica.

e EIl mayor flujo de clientes se presenta en la tarde y muchas veces
los asesores en ventas no pueden atender oportunamente a todos
los clientes.

Fuente: Observacion encubierta

Elaborado por: Hugo Pichucho

Encuestas

La técnica de encuesta para obtener informacion se basa en el
interrogatorio de los individuos a quienes se les plantea una variedad de
preguntas con respecto a su comportamiento, intenciones, actitudes,
conocimiento, motivaciones, asi como caracteristicas demograficas y de su
estilo de vida. (Naresh K. Malhotra, 2008, Pag. 183). También las
encuestas son consideradas como una fuente de informacién cualitativa ya
que ayuda a recopilar informacion mesurable o cuantificable en una
investigacion y se pueden realizar por diferentes medios como el teléfono,

correo, correo electronico o de manera personal.

20



La ventaja mas importante al momento de hacer una encuesta es que se
obtiene informacion muy precisa y todo esto va a depender de la

profundidad y claridad con la que se elabore el documento.

Para esta investigacion se utilizard un cuestionario de preguntas de
alternativa fija en donde los encuestados deben elegir entre un conjunto
predeterminado de respuestas (ver Anexo 2), lo cual proporciona al
encuestado mayor facilidad al momento de completar las respuestas. Este
cuestionario tiene como objetivo general analizar el comportamiento y las
necesidades de los clientes que necesiten de un servicio de salud visual

integral.

2.6 FUENTES DE INFORMACION SECUNDARIA
2.6.1 Ministerio de Salud Publica
El MSP tiene como vision ejercer la rectoria, regulacion, planificacion,
coordinacion, control y gestion de la Salud Publica ecuatoriana a traves de
la gobernanza y vigilancia y control sanitario y garantizar el derecho a la
Salud a través de la provision de servicios de atencion individual,
prevencion de enfermedades, promocién de la salud e igualdad, la
gobernanza de salud, investigacion y desarrollo de la ciencia y tecnologia;
articulacién de los actores del sistema, con el fin de garantizar el derecho a

la Salud. ( http://www.salud.gob.ec/el-ministerio/)
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2.6.2

2.6.3

Para esta investigacion se obtendré informacion sobre Programas de Salud
Visual y asi conocer de manera real la situacion actual de la Salud Visual en
el pais. Asi como los objetivos y metas en los proximos afios en este sector

de vital importancia en la Salud Publica.

Superintendencias de Companiias
Dispone de informacién estadistica sobre Opticas y empresas afines al
sector para tener una idea méas global de la competencia y el mercado en

general; asi como los requisitos legales para la constitucion de la empresa.

Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

La mision del INEC es generar y difundir informacion estadistica atil y de
calidad del pais con el propésito de facilitar la evaluacion del desarrollo de
la sociedad y de la economia, asi como promover las actividades del

Sistema Estadistico Nacional. (http://www.inec.gob.ec/inec/)

La informacion del INEC sera de vital importancia para esta investigacion,
se solicitara informacion estadistica del dltimo Censo de Poblacion y
Vivienda realizado en el afio 2010; el cual cuenta con informacion muy
variada y organizada, de manera que facilita al investigador el analisis y
recopilacion de datos. Ademas del censo el INEC realiza constantemente
andlisis y estudios en el pais, que podemos utilizar para brindar mayor

sustento a nuestra investigacion.

22


http://www.inec.gob.ec/inec/

2.7

DISENO DE LA INVESTIGACION

“El disefio de la investigacion es el corazéon y el alma de un proyecto de
investigacion de mercados. Da una idea general de la forma en que se realizara el

proyecto de investigacion, y orienta la recopilacion y el analisis de los datos, asi

como la preparacion del informe.” (Naresh K. Malhotra, 2008, Pag. 76)

El Gréafico No. 1 muestra un disefio de investigacion tipo, en base a la categoria de

datos que se utilizard y que servira de guia para el disefio de la investigacion.

Datos Primarios: son aquellos que un investigador retne con el proposito

especifico de abordar el problema que enfrenta. La obtencién de datos primarios

puede ser costosa y prolongada. (Naresh K. Malhotra, 2008, Pag. 106)

GréaficoN° 1
Modelo de investigacion

Datos de investigacion
de mercado

T

|

Datos Primarios

Datos
secundarios

Datos Datos
Cualitativos cuantitavos

I

[
Descriptivos

[ ]

Causales

Datos por
observacion y
otros

Datos por
encuestas

Fuente: Naresh K. Malhotra, 2008, Pag. 143
Elaborado por: Hugo Pichucho

23

Datos
experimentales




Datos Secundarios: son aquellos que ya fueron reunidos para propoésitos diferentes

al problema en cuestion. Esos datos se pueden localizar con rapidez y a bajo costo

(Naresh K. Malhotra, 2008, Pag. 107), y pueden ayudar a:

a) ldentificar el problema

b) Definir mejor el problema

c) Desarrollar un enfoque sobre el problema

d) Elaborar el disefio de una investigacion

e) Responder ciertas preguntas de investigacion

f) Interpretar datos primarios para obtener mas conocimientos

Gréfico N° 2
Disefio de la investigacion

| Investigacién de
mercado
1§
Datos secundarios ’ Ratos ’
Primarios
" . Datos Datos
| Ministerio de Salud ’ Cualitativos ‘ cuantitavos
Publica | |
,
A A [ Investigacion e TR
i Supenntendej,lmas de Exploratoria Investngagon
Compaiias “ ]  Descriptiva
— J :

| . i : =

_| Instituto Nacional de
~ Estadisticas y Censos |

Entrevista

Observacién | Encuesta

Fuente: Naresh K. Malhotra, 2008, Pag. 143

Elaborado por: Hugo Pichucho
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2.8

La presente investigacion utilizard fuentes de datos primarias como secundarias,
por el valor que cada uno aporta a la investigacion; es importante definir cuéles
seran las técnicas utilizadas para obtener dicha informacién y como procesarlas,
para un posterior andlisis de resultados en la investigacion, como se muestra en el

Gréfico N° 2.

TABULACION DE DATOS
“El muestreo es uno de los componentes del disefio de una investigacion. En esta
etapa ya se identifico la informacion necesaria para abordar el problema de

investigacion de mercados y se determind la naturaleza de la investigacion.”

(Naresh K. Malhotra, 2008, Pag. 333).

En el Grafico N° 3 se detallan los pasos para el proceso de muestreo.

GraficoN° 3
Proceso de muestreo

Definir la poblacion meta

!

Determinar el marco de muestreo

I

Seleccionar la técnica de muestreo

A 4

Determinar el tamano de |la muestra

A 4

Llevar a cabo el proceso de muestreo

Fuente: Naresh K. Malhotra, 2008, Pag. 336
Elaborado por: Hugo Pichucho
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El proceso de disefio del muestreo para esta investigacion estara compuesto de
cinco pasos claves; que como cita Naresh K. Malhotra los “pasos estan
relacionados entre si y son relevantes para todos los aspectos del proyecto de

investigacion de mercados”.

2.8.1 Poblacion Meta

Es el conjunto de elementos u objetos que poseen la informacion buscada
por el investigador y acerca del cual se haran inferencias. La poblacion meta
debe definirse con precision, ya que una definicion ambigua tendra como
resultado una investigacion que, en el mejor de los casos, resultaria ineficaz
y en el peor sera engafiosa. (Naresh K. Malhotra, 2008, Pag. 336).

Para definir la poblacion meta se escogié criterios especificos,
cuantificables y calculables mediante la informacion disponible para esta

investigacion.

2.8.2 Marco de muestreo
“Es la representacion de los elementos de la poblacion meta. Consiste en un

listado o conjunto de instrucciones para identificar la poblaciéon meta.”

(Naresh K. Malhotra, 2008, Pag. 337).

Los criterios escogidos para la investigacién se muestran ordenados por su

relevancia en el Cuadro N° 9.
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CuadroN°9
Criterios para muestreo

CRITERIO RANGO
Nacionalidad Ecuatorianos
Localizacion Cantén Quito

Edad entre 15y 60 afios
Nivel Socioeconémico Medio alto

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Hugo Pichucho

Después de aplicar todos los criterios planteados para esta investigacion, y
utilizando informacion de la tabla estadistica generada por el INEC (ver

Anexo 3), se calcul6 la poblacién meta.

Cuadro N° 10
Célculo poblacion meta

Poblacion Ciudad de Quito 1.607.734

Poblacion de los 15 a los 60 afios 1.026.310

Nivel Socioeconémico alto (porcentaje) 22,80%

Poblacion meta 233.999
Fuente: INEC

Elaborado por: Hugo Pichucho

2.8.3 Técnica de muestreo
Segun Naresh K. Malhotra, elegir una técnica de muestreo implica muchas
decisiones de una naturaleza amplia. El investigador debe decidir si usara la
técnica de muestreo tradicional o la bayesiano, que consiste en seleccionar

los elementos de manera secuenciada.
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2.8.4

Para esta investigacion se escogid la técnica de muestreo tradicional y el uso
del muestreo probabilistico, por el cual se selecciona a cada persona o
elemento de todo el universo poblacional de manera aleatoria con igual

posibilidad de ser seleccionado en la muestra.

Tamafio de la muestra

El tamafio de la muestra se refiere al nimero de elementos que deben
incluirse en el estudio. Determinar el tamafio de la muestra es complicado e
implica varias consideraciones tanto cualitativas como cuantitativas.

(Naresh K. Malhotra, 2008, Pag. 338).

Un factor importante que no se menciona en esta definicion y que sin duda
puede ser un factor decisivo al momento de escoger una muestra, son los
recursos que posee el investigador y que hay que tomar en consideracion

para la investigacion.

Se escogid la formula para calcular muestras en una poblacion finita, ya que

se conoce el tamafio real de la poblacion meta.

z2xN(pxq)
(pxq)(z)2+ (N—- 1) *(e)2
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2.8.5

Cuadro N° 11
Calculo de la muestra

N Poblacion meta 233999
z Nivel de confianza 1,96

p Probabilidad de éxito 95,00%
q Probabilidad de fracaso 5,00%
e Margen de error 3,00%
n Valor de la muestra 202,58

Fuente: Mason, Lind y Marchal, 2008, Pag. 117

Elaborado por: Hugo Pichucho

Después de aplicar la formula para calcular la muestra de una poblacion
finita, se obtuvo como resultado para n de 202,58 y que se aproxima a 203

el nimero para la muestra de las encuestas.

Proceso de muestreo

La realizacion del proceso de muestreo requiere una especificacion detallada
de como se llevardn a cabo las decisiones del disefio de muestreo
relacionadas con la poblacidn, el marco de muestreo, la unidad de muestreo,
las técnicas de muestreo y el tamafio de la muestra. (Naresh K. Malhotra,

2008, Pag. 339).
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CAPITULO 3: RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

Conforme a lo explicado en el Cap. 2, la encuesta fue aplicada a 203 personas, quienes
fueron abordadas en oficinas, centros comerciales, en universidades y aulas de clases;
referente a el procesamiento de datos, tomese en cuenta que en la pregunta 2 solo se debia
haber respondido si la pregunta nimero 1 era NO; a partir de la pregunta 3 en adelante solo

se responde si la pregunta 1 fue SI.

Para un mejor analisis de las proyecciones a partir de la pregunta tres, se realiza un cuadro
adicional excluyendo a las personas que no dan respuesta a ninguna opcién y distorsionan
la proporcionalidad de las respuestas con respecto al total global, esto nos permitira tener

una proyeccion grafica mas acertada y brindar un mejor analisis y conclusion.

En los siguientes acapites, se detalla el resultado obtenido en cada pregunta, la misma que

es analizada para los efectos del desarrollo de los siguientes temas de la investigacion.

3.1 PREGUNTA 1: REALIZACION DEL EXAMEN VISUAL
Como se puede observar en el Cuadro No. xx para las respuestas de la pregunta 1,
se observa que el 70,41 por ciento de los encuestados respondié que Si se habian
realizado un examen visual, mientras que el porcentaje restante no habia realizado

gste examen.
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Cuadro N° 12
Realizacién del examen visual

Concepto N2 Respuestas Porcentaje
Si 143 70,41%
No 60 29,59%
Total 203 100,00%

Fuente: Trabajo de campo
Elaborado por: Hugo Pichucho

Grafico N°4
Realizacién del examen visual

i Si

M No

Fuente: Cuadro No. xx

Elaborado por: Hugo Pichucho

Dentro de la poblacion encuestada la mayoria de personas con un porcentaje mayor
al 70 por ciento se habria realizado un examen visual; se concluye que existe una
preocupacion clara por parte de la ciudadania en general por su Salud Visual al

haberse realizado el examen como cuidado primario.
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3.2 PREGUNTA 2: RAZONES DE NO REALIZACION DEL EXAMEN VISUAL
En el cuadro de resumen para la pregunta 2 de la encuesta, la falta de interés con un
14,29 por ciento es el motivo principal por el cual las personas encuestadas no se

habian realizado un examen visual.

Cuadro N° 13
Razones de no realizacién del examen visual
Concepto N2 Respuestas Porcentaje
Falta de interés 29 14,29%
Falta de recursos 12 5,91%
Desconocimiento 19 9,36%
No responde 143 70,44%
Total 203 100,00%
Fuente: Trabajo de campo
Elaborado por: Hugo Pichucho
Grafico N° 5

Razones de no realizacion del examen visual

I Falta de interés
1 Falta de recursos
M Desconocimiento

® No responde

Fuente: Cuadro No. xx
Elaborado por: Hugo Pichucho
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3.3

Al ser la falta de interés el principal motivo por el cual las personas no se realizan
un examen visual, con un 70,44 por ciento de total de personas que respondieron no
en la pregunta anterior, se concluye que es necesario un incentivo por parte de las
autoridades y del sector privado especificamente el sector visual, dirigido a la
ciudadania para motivar la realizacion de este examen visual como cuidado

primario de Salud Visual.

PREGUNTA 3: ACCESORIOS UTILIZADOS PARA MEJORAR LA
VISION

En el Cuadro N° 14 para la pregunta 3 de la encuesta, el valor més alto que se
obtuvo es de 36,95 por ciento y corresponde a las personas que utilizan o alguna
vez habrian utilizado lentes para mejorar su vision. Es conveniente tomar atencion a
las respuestas de uso de Gafas que ocupan el segundo lugar de las respuestas
validas, alcanzando 11,82 por ciento del total, ya que serian los articulos que

después de los lentes tienen mayor frecuencia de uso por parte de los encuestados.

Cuadro N° 14
Accesorios utilizados para mejorar la vision

Concepto N2 Respuestas Porcentaje
Lentes 75 36,95%
Gafas 24 11,82%

Lentes de contacto 9 4,43%
No responde 95 46,80%
Total 203 100,00%

Fuente: Trabajo de campo
Elaborado por: Hugo Pichucho
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Debido a que a partir de esta pregunta, el cuestionario fue disefiado para que solo
las personas que respondieron Sl continlen a partir de la pregunta 3 en adelante. Se
elabord un cuadro adicional a partir del cuadro general de respuestas, para un mejor

entendimiento de los resultados que se obtuvo en esta investigacion.

Cuadro N° 15
Accesorios utilizados para mejorar la vision
Concepto N2 Respuestas Porcentaje
Lentes 75 69,44%
Gafas 24 22,22%
Lentes de contacto 9 8,33%
Total 108 100,00%
Fuente: Cuadro N° 14
Elaborado por: Hugo Pichucho
GraficoN° 6

Accesorios utilizados para mejorar la vision

8,33%

Lentes
69,44% ® Gafas

Lentes de contacto

Fuente: Cuadro No. 15
Elaborado por: Hugo Pichucho
Dentro de las personas que respondieron a esta pregunta el 69,44 por ciento han

usado o usan lentes como accesorios para mejorar su vision, y se concluye que los
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lentes Opticos son el método de mayor uso para corregir errores refractarios en la

poblacion encuestada.

PREGUNTA 4: PERIODICIDAD DE REALIZACION DEL EXAMEN

VISUAL
En el Cuadro N° 16 de resumen para la pregunta 4 de la encuesta, el valor mas alto
en cuanto a la frecuencia de realizacion del examen visual lo obtuvo la respuesta de

1 afio con 26,11 porciento.

Cuadro N° 16
Periodicidad de realizacion del examen visual

Concepto N2 Respuestas Porcentaje
6 meses 10 4,93%
1 afo 53 26,11%
2 aios 31 15,27%
Mas de 2 aiios 40 19,70%
No responde 69 33,99%
Total 203 100,00%

Fuente: Trabajo de campo
Elaborado por: Hugo Pichucho

Al igual que en la pregunta anterior, se ha elaborado un cuadro adicional en el cual
solo son tomadas en cuenta las personas que escogieron alguna de las respuestas en

cada pregunta planteada, excluyendo a las personas que no responden.
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Cuadro N° 17

Periodicidad de realizacién del examen visual

Concepto N2 Respuestas Porcentaje
6 meses 10 7,46%
1 afio 53 39,55%
2 anos 31 23,13%
Mas de 2 aiios 40 29,85%
Total 134 100,00%
Fuente: Cuadro N°. 16
Elaborado por: Hugo Pichucho
Grafico N° 7

Periodicidad de realizacion del examen visual

M 6 meses
m 1 afio
M 2 aifos

® Mas de 2 afios

Fuente: Cuadro No. 17
Elaborado por: Hugo Pichucho

Dentro de las personas que respondieron a esta pregunta, la mayoria con el 39,55
por ciento se realiza el examen visual cada afio, que es un tiempo adecuado dentro
de los pardmetros recomendados por los profesionales salvo para casos especiales,
se concluye que las personas estan bien informadas y asesoradas al momento de

cuidar de su salud visual.
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Solo el 29,85 por ciento de personas que respondieron a esta pregunta se realizan un
examen visual en un tiempo mayor a 2 afios, se concluye que en este grupo de
personas, es en el cual se deben enfocar mayor atencion por parte del sector de la
Salud Visual ya que, podrian estar dafiando su vision al no realizarse los controles

recomendados.

PREGUNTA 5: TRATAMIENTO U OPERACION PARA MEJORAR LA
VISION

En el Cuadro N° 18 para la pregunta 5 de la encuesta, un 63,55 por ciento de las
personas encuestadas no se han realizado ningln tratamiento u operacion para

mejorar su vision.

Cuadro N° 18
Tratamiento u operacion para mejorar la vision

Concepto N2 Respuestas Porcentaje
Si 14 6,90%
No 129 63,55%
No Responde 60 29,56%
Total 203 100,00%

Fuente: Trabajo de campo
Elaborado por: Hugo Pichucho

Del mismo modo que en la pregunta anterior se elabord un cuadro adicional, a

partir del cuadro general de respuestas.
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Cuadro N° 19
Tratamiento u operacion para mejorar la vision

Concepto N2 Respuestas Porcentaje
Si 14 9,79%
No 129 90,21%
Total 143 100,00%

Fuente: Cuadro N° 18
Elaborado por: Hugo Pichucho

GréaficoN° 8
Tratamiento u operacion para mejorar la vision

i Si

¥ No

Fuente: Cuadro No. 19
Elaborado por: Hugo Pichucho

Del total de personas que dieron respuesta a esta pregunta el 90,21 por ciento no se
han realizado operaciones o tratamientos visuales, se concluye que el uso de
técnicas quirdrgicas y de tratamiento, es poco convencional para solucionar

problemas de la visioén que deriven de errores refractivos.
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3.6

PREGUNTA 6: VALOR A PAGAR POR UN EXAMEN VISUAL
En el Cuadro N° 20 para establecer el valor adecuado que consideran los clientes
como valor a pagar por examen visual es de 10 ddlares, y que obtuvo un 22,66 por

ciento del total global de los encuestados.

Cuadro N° 20
Valor a pagar por un examen visual

Concepto N2 Respuestas Porcentaje
$5 45 22,17%
$10 46 22,66%
$15 30 14,78%
mas de $ 15 19 9,36%
No responde 63 31,03%
Total 203 100,00%

Fuente: Trabajo de campo
Elaborado por: Hugo Pichucho

A partir del Cuadro N° 20 se elabora el siguiente cuadro, en el cual se excluyen las

preguntas que corresponden a “No Responde”.

Cuadro N° 21
Valor a pagar por un examen visual
Concepto N2 Respuestas Porcentaje
$5 45 32,14%
$10 46 32,86%
$15 30 21,43%
masde $ 15 19 13,57%
Total 140 100,00%

Fuente: Cuadro N° 20
Elaborado por: Hugo Pichucho
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3.7

GréaficoN° 9
Valor a pagar por un examen visual

ms$5
ms$10
ms$15
B masde$ 15

Fuente: Cuadro N° 21

Elaborado por: Hugo Pichucho

Dentro del total de personas que respondieron a esta pregunta para determinar el
valor de un examen visual, el 32,86 por ciento aceptaria para 10 ddlares y el 32,14
porciento 5 dolares, estos son los dos porcentajes mas altos y que engloban cerca
del 65 por ciento del total, se concluye que el valor del examen visual no debe

sobrepasar los 10 dolares por consulta.

PREGUNTA 7: VALOR A PAGAR POR LOS LENTES
En el Cuadro N° 22 para la pregunta 7 de la encuesta, el porcentaje mas alto del
total de encuestados es de 27,59 por ciento y corresponde al rango que va desde los

50 a los 100 dolares, por concepto del pago de unos lentes 6pticos
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Cuadro N° 22
Valor a pagar por los lentes

Concepto N2 Respuestas Porcentaje
$20 a $50 41 20,20%
$50 a $100 56 27,59%
$100 a $200 32 15,76%
mas de $200 10 4,93%
No responde 64 31,53%
Total 203 100,00%

Fuente: Trabajo de campo
Elaborado por: Hugo Pichucho

Con el fin de excluir a las personas que no dieron respuesta a esta pregunta y se
encuentran en la categoria de “No Responde” en el Cuadro N° 22; se elaboro el
Cuadro N° 23, en el cual se analiza unicamente los valores a pagar escogidos por

los encuestados.

Cuadro N° 23
Valor a pagar por los lentes

Concepto N2 Respuestas Porcentaje
$20 a $50 41 29,50%
$50 a $100 56 40,29%
$100 a $200 32 23,02%
mas de $200 10 7,19%
Total 139 100,00%

Fuente: Cuadro N° 22
Elaborado por: Hugo Pichucho
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Gréfico N° 10
Valor a pagar por los lentes

mS20a $50

m $50a $100
1 $100 a $200
® mas de $200

Fuente: Cuadro N° 23

Elaborado por: Hugo Pichucho

Del total de personas que respondieron a esta pregunta, la mayor parte con un 40,29
por ciento responden que el valor ideal para ellos a pagar por unos lentes, va desde
50 a 100 dolares, se concluye que es adecuado tener productos que coincidan dentro

de este rango de precio para brindar mayor variedad al cliente.

La empresa propuesta se enfoca a un segmento de mercado medio alto, se concluye
que el grupo de interés principal con respecto a los clientes, esta dentro del rango de
100 a 200 dolares con un porcentaje de 23,02 por ciento, valor representativo, pero

sin dejar de lado los grupos inferiores y superiores que responden.
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3.8 PREGUNTA 8: TIEMPO MAXIMO DE ESPERA POR LOS LENTES
En el Cuadro N° 24 para la pregunta 8 de la encuesta, el porcentaje més alto es de
33,00 por ciento y corresponde a un tiempo de espera maximo para la entrega de los

lentes de 3 a 5 dias, seguido por tiempo de entrega de 2 dias con 23,15 por ciento.

Cuadro N° 24
Tiempo maximo de espera por los lentes

Concepto N2 Respuestas Porcentaje
1dia 18 8,87%
2 dias 47 23,15%
3 ab5dias 67 33,00%
mas de 5 dias 9 4,43%
No responde 62 30,54%
Total 203 100,00%

Fuente: Trabajo de campo

Elaborado por: Hugo Pichucho

La proyeccion de datos validos también se aplica a esta pregunta.

Cuadro N° 25
Tiempo méaximo de espera por los lentes

Concepto N2 Respuestas Porcentaje
1dia 18 12,77%
2 dias 47 33,33%
3 a5dias 67 47,52%
mas de 5 dias 9 6,38%
Total 141 100,00%

Fuente: Cuadro N° 24

Elaborado por: Hugo Pichucho
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3.9

GréficoN° 11
Tiempo maximo de espera por los lentes

m1dia
m 2 dias
= 3 ab5dias

B mas de 5 dias

Fuente: Cuadro N° 25

Elaborado por: Hugo Pichucho

Del total de personas que respondieron a esta pregunta, el 47,52 por ciento estaria
dispuesto a esperar de 3 a 5 dias para la entrega de los lentes, se concluye que este
tiempo de espera puede ser al que estan acostumbrados los clientes y que abre una
oportunidad para la empresa propuesta de atender con mayor rapidez a los clientes
disminuyendo esos tiempos de espera a dos dias, esperado por el 33,33 por ciento

de encuestados que permitira fidelizar al cliente.

PREGUNTA 9: PERIODICIDAD DE CAMBIO DE LENTES

En el Cuadro N° 26, con un porcentaje de 18,72 por ciento del total de encuestados,
que corresponde a la frecuencia para el cambio de lentes, el rango de méas de dos
afos fue el que obtuvo el valor mas alto. En segundo lugar se ubica la opcion de

cambio de lentes en 1 afio, con 17,24 por ciento.

44



Cuadro N° 26

Periodicidad de cambio de lentes

Concepto N2 Respuestas Porcentaje
6 meses 7 3,45%
1 ano 35 17,24%
2 anos 25 12,32%
Mas de 2 aiios 38 18,72%
No responde 98 48,28%
Total 203 100,00%

Fuente: Trabajo de campo
Elaborado por: Hugo Pichucho

Del mismo modo que en la pregunta anterior se elaboré un cuadro adicional, a

partir del cuadro general de respuestas.

Cuadro Ne° 27
Periodicidad de cambio de lentes
Concepto N2 Respuestas Porcentaje

6 meses 7 6,67%

1 aio 35 33,33%

2 afios 25 23,81%
Mas de 2 aios 38 36,19%
Total 105 100,00%

Fuente: Cuadro N° 26
Elaborado por: Hugo Pichucho
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3.10

Gréafico N° 12
Periodicidad de cambio de lentes

M 6 meses
m 1 afio
M 2 aifos

B Mas de 2 afios

Fuente: Cuadro N° 27

Elaborado por: Hugo Pichucho

Del total de personas que respondieron a esta pregunta, la mayoria con 36,19 por
ciento escogio 1 afio como el tiempo adecuado para cambiar sus lentes, se concluye
que ese seria el ciclo de rotacion principal de los clientes, para la empresa

propuesta.

PREGUNTA 10: FACTORES IMPORTANTES AL MOMENTO DE LA
COMPRA.

En el Cuadro N° 28, se toma en cuenta que el encuestado debia escoger dos factores
de importancia al momento de comprar, y que los dos factores que alcanzaron el
mayor porcentaje fueron los de calidad y precio con un 29,31 por ciento y 13,30 por

ciento respectivamente.
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Cuadro N° 28

Factores importantes al momento de la compra

Concepto N2 Respuestas Porcentaje
Calidad 119 29,31%
Precio 54 13,30%
Servicio 43 10,59%
Ubicacion 23 5,67%
Facilidad de pago 37 9,11%
No Responde 130 32,02%
Total 203 100,00%

Fuente: Trabajo de campo
Elaborado por: Hugo Pichucho

Del mismo que en la pregunta anterior, se elabor6 un cuadro adicional a partir del
cuadro general de respuestas, para un mejor entendimiento de los resultados que se

obtuvo en esta investigacion.

Cuadro N° 29
Factores importantes al momento de la compra
Concepto N2 Respuestas Porcentaje

Calidad 119 43,12%
Precio 54 19,57%
Servicio 43 15,58%
Ubicacién 23 8,33%
Facilidad de pago 37 13,41%
Total 138 100,00%

Fuente: Cuadro N° 28
Elaborado por: Hugo Pichucho
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Gréfico N° 13
Factores importantes al momento de la compra

m Calidad

W Precio

I Servicio
B Ubicacién

M Facilidad de pago

Fuente: Cuadro N° 29

Elaborado por: Hugo Pichucho

Dentro del total de personas que respondieron a esta pregunta, la calidad y el precio
abarcan cerca del 63 por ciento del puntaje global, se concluye que son los factores
mas importantes que debe tomar en cuenta el proyecto para satisfacer al posible

cliente.

Para el cliente que se encuentra dentro del sector de la Salud Visual, la calidad del
producto tiende a ser el factor de mayor relevancia al momento de comprar; por lo
tanto la empresa propuesta debe poner énfasis en el cumplimiento efectivo de la

calidad y precio, evaluada por el cliente.
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3.11 PREGUNTA 11: SERVICIO DE TRANSPORTE
En el Cuadro N° 30 para la pregunta 11 de la encuesta, la mayoria del total de los
encuestados con el 60,59 por ciento eligieron Sl, a la opcion de servicio de

transporte.

Cuadro N° 30
Servicio de transporte
Concepto N2 Respuestas Porcentaje
Si 123 60,59%
No 15 7,39%
No Responde 65 32,02%
Total 203 100,00%

Fuente: Trabajo de campo
Elaborado por: Hugo Pichucho

Del mismo modo que en la pregunta anterior se elaboré un cuadro adicional, a

partir del cuadro general de respuestas.

Cuadro N° 31
Servicio de transporte

Concepto N2 Respuestas Porcentaje
Si 123 89,13%
No 15 10,87%
Total 138 100,00%

Fuente: Cuadro N° 30
Elaborado por: Hugo Pichucho
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3.12

Gréfico N° 14
Servicio de transporte

mSi

¥ No

Fuente: Cuadro N° 31

Elaborado por: Hugo Pichucho

Dentro del total de personas que respondieron a esta pregunta, al 89,13 por ciento le
gustaria recibir sus lentes en una direccién especifica, se concluye que el servicio
de transporte puede llegar a ser fundamental para la empresa propuesta, ya que
muestra gran aceptacion por parte de los encuestados y es un servicio que es poco 0
nada aplicado en el mercado optométrico. El proyecto debe considerar los costos

incluyen el servicio.

PREGUNTA 12: PREFERENCIA DE ENTREGA DE LENTES
En el Cuadro N° 32 para la pregunta 12 de la encuesta, la mayoria del total de
encuestados prefiere que la entrega de los lentes se lo haga en su casa, esta opcion

obtuvo un valor de 52,22 por ciento.
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Cuadro N° 32

Preferencia de entrega de lentes

Concepto N2 Respuestas Porcentaje
Casa 106 52,22%
Trabajo 25 12,32%
No Responde 72 35,47%
Total 203 100,00%

Fuente: Trabajo de campo
Elaborado por: Hugo Pichucho

Al igual que en la pregunta anterior, se ha elaborado un cuadro adicional en el cual
solo son tomadas en cuenta las personas que escogieron alguna de las respuestas en

cada pregunta planteada, excluyendo a las personas que no responden.

Cuadro N° 33

Preferencia de entrega de lentes

Concepto N2 Respuestas Porcentaje
Casa 106 80,92%
Trabajo 25 19,08%
Total 131 100,00%

Fuente: Cuadro N° 32
Elaborado por: Hugo Pichucho
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Gréfico N° 15
Preferencia de entrega de lentes

M Casa

M Trabajo

Fuente: Cuadro N° 33

Elaborado por: Hugo Pichucho

Del total de personas que respondieron a esta pregunta, al 80,92 por ciento le
gustaria recibir los lentes en su casa, se concluye que el servicio de mensajeria de la
empresa propuesta deberia estar en capacidad de solventar este requerimiento por

parte de los clientes.

PREGUNTA 13: SUCURSALES EN LA CIUDAD
En el Cuadro N° 34 para la pregunta 13 de la encuesta, a la mayoria del total de
encuestados le gustaria que la dptica tenga diferentes sucursales en la ciudad, ya

que obtuvo 64,53 por ciento.
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Cuadro N° 34
Sucursales en la ciudad

Concepto N2 Respuestas Porcentaje
Si 131 64,53%
No 8 3,94%
No Responde 64 31,53%
Total 203 100,00%

Fuente: Trabajo de campo
Elaborado por: Hugo Pichucho

A partir del Cuadro N° xx se elabora el siguiente cuadro, en el cual se excluyen las

preguntas que corresponden a “No Responde”.

Cuadro N° 35
Sucursales en la ciudad
Concepto N2 Respuestas Porcentaje
Si 131 94,24%
No 8 5,76%
Total 139 100,00%

Fuente: Cuadro N° 34
Elaborado por: Hugo Pichucho

Grafico N° 16
Sucursales en la ciudad

5,76%

94,24%

Si
No

Fuente: Cuadro N° 35
Elaborado por: Hugo Pichucho
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Las personas que respondieron a esta pregunta corresponden al 94,24 por ciento de
datos validos, y prefieren que la Optica tenga sucursales en toda la ciudad, se

concluye que una Optica podria brindar un mejor servicio al contar con sucursales.

PREGUNTA 14: SEGUIMIENTO A LA SALUD VISUAL
En el Cuadro N° 36 para la pregunta 14 de la encuesta, la mayoria con un 64,53 por
ciento del total de encuestados, eligié que le gustaria que se dé un seguimiento a su

Salud Visual.

Cuadro N° 36
Seguimiento a la salud visual
Concepto N2 Respuestas Porcentaje
Si 131 64,53%
No 8 3,94%
No Responde 64 31,53%
Total 203 100,00%

Fuente: Trabajo de campo
Elaborado por: Hugo Pichucho

La proyeccion de datos validos también se aplica a esta pregunta.

Cuadro N° 37
Seguimiento a la salud visual
Concepto N2 Respuestas Porcentaje
Si 131 94,24%
No 8 5,76%
Total 139 100,00%

Fuente: Cuadro N° 36
Elaborado por: Hugo Pichucho
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Gréfico N° 17
Seguimiento a su salud visual

5,76%

mSi

¥ No

Fuente: Cuadro N° 37
Elaborado por: Hugo Pichucho

Del total de personas que respondieron a esta pregunta, al 94,24 por ciento le
gustaria que la Optica le brinde un seguimiento a su salud Visual; por tanto, al ser
una tendencia de gran aceptacion por parte de los encuestados, se deberia incluir un

plan administrativo que garantice este seguimiento al cliente.

3.15 ANALISIS DE LA DEMANDA

3.15.1 Definicién
“La demanda es la cantidad de productos o servicios que pueden ser
comprados por los individuos, las familias o las organizaciones, a los

diferentes niveles de precio” (José Jany, 2009, Pag. 16)
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Con el andlisis de la demanda, se pretende identificar el nimero de clientes
que la empresa propuesta tendria desde su inicio, al igual que se calcula la

proyeccion para los siguientes afios.

3.15.2 Demanda Actual
Para calcular la demanda actual, se determina la poblacion meta de la

empresa, en base a los parametros que se muestran en el Cuadro N° 38.

Cuadro N° 38
Calculo poblacion meta

Poblacién Ciudad de Quito 1.607.734
Poblacion de los 15 a los 60 afios 1.026.310
Nivel Socioeconémico medio(porcentaje) 22,80%

- . —— - - 34,00%
Nivel Socioeconémico medio - alto (porcentaje) 11,20%
Poblacion meta 348.945
Fuente: INEC

Elaborado por: Hugo Pichucho

Después de determinar la poblacion meta; se obtuvo la lista de las épticas que
funcionan en la Ciudad de Quito (ver Anexo 4) de acuerdo al distribuidor de
productos en insumos para opticas OPTEC, el cual tiene registradas 295
Opticas en su base de datos de clientes. Esta informacion se utilizara para
calcular la demanda actual de la empresa propuesta, la poblacion meta sera
divida para el total del nimero de Opticas en Quito de manera equitativa para

el primer afio, como se muestra en el Cuadro N° 39
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Cuadro N° 39
Calculo poblacién meta

Poblacion meta 348.945
NuUmero de dpticas de la ciudad de Quito 295 1.182,87
Realizacién del examen visual SI 70,41%
Demanda Actual 833

Fuente: Anexo 4, Encuestas
Elaborado por: Hugo Pichucho

Para calcular los ingresos anuales de la empresa propuesta se aplicd la
proyeccién del Cuadro N° 40 para calcular el porcentaje de personas que
estan dispuestas a pagar $200 y $400 respectivamente, también se defini6 el
costo de un examen visual en $10, y se procedié a calcular los ingresos

anuales como se muestra en el Cuadro N° 41.

Cuadro N° 40
Valor a pagar de la poblacion meta

$100 a $200 32 76,19%
mas de $200 10 23,81%
Total 42 100,00%

Fuente: Cuadro N° 22
Elaborado por: Hugo Pichucho
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Cuadro N° 41
Ingresos anuales

Demanda Actual 833

Valor a pagar por unos  76,19% 635 200 $126.932,54
lentes ( $100 a $200)

Valor a pagar por unos  23,81% 198 400 $79.334,92
lentes (més de $200)

Valor a pagar por un 100,00% 833 10 $8.330,00
examen visual

Consumo promedio $ 257,62

por cliente

Ingresos Anuales $214.597,46

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Hugo Pichucho

3.15.3 Demanda Proyectada
Para calcular la demanda proyectada se plante6 un crecimiento del 7 por
ciento anual para los clientes; el consumo por cliente se proyecta basado en el
historico de la inflacion anual difundida por el Banco Central del Ecuador y

que es de 3,01 por ciento; los resultados se muestran en el Cuadro N° 42.

Cuadro N° 42
Demanda Proyectada

Afio 2013 2014 2015 2016 2017
Demanda 833 891 954 1020 1092
ggfiﬂme $ 257,62 $ 265,37 $273,36 $ 281,59 $ 290,07
Ingresos 214.597,46  $236.530,82 $260.705,93 $287.351,90 $316.721,27
anuales $214.597, $236.530, $260.705, $287.351, $316.721,

Fuente: Cuadro N° 41, INEC
Elaborado por: Hugo Pichucho
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CAPITULO 4: PLANEACION ESTRATEGICA

NATURALEZA DEL PROYECTO

Este proyecto se basa en una industria basica del mercado de la Salud Visual como
son las oOpticas, encargadas de brindar un cuidado primario dentro de los servicios
que requiere la salud en general. En una dptica se puede encontrar solucién a
diversos problemas refractarios en la vision de las personas, tratamientos para
problemas oculares que no requieran de cirugias o técnicas propias de la

Oftalmologia.

El profesional clave para esta industria es el Optoémetra que se encarga de
diagnosticar y corregir errores refractivos, mediante la aplicacion de tratamientos,
adaptacion de lentes opticos a los pacientes que lo requieran y la identificacion en

un primer grado de problemas o enfermedades oculares en el paciente.

El laboratorio de montaje de lentes o laboratorio optométrico con un nombre mas
técnico, es una sub industria que va de la mano con una Optica y que su principal
objetivo como su nombre lo indica encargarse del montaje de lentes, aplicando
técnicas de ranurado y biselado de los lentes pticos. Previo a una orden de trabajo
por parte de un profesional en el area, ya que es indispensable que un Optometra

evalUe y determine el grado de correccidn que se aplicara a los armazones de lentes.

Debido a que una Optica funciona de manera conjunta con un laboratorio
optomeétrico, es indispensable que el laboratorio forme parte de la empresa y que no

sea un servicio adicional a contratar. Para ello es necesario que una éptica adquiera
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4.2

equipos e instrumentos del laboratorio de montaje, cuente con el personal técnico
para el manejo de estos aparatos y tenga las instalaciones idoneas donde pueda

funcionar.

VISION
Para establecer la visién empresarial se tomo6 en cuenta 5 aspectos claves que se
deben responder, y asi concebir la vision de la empresa propuesta. EI proceso de

formulacion de la vision se detalla en el Cuadro N° 43.

Cuadro N° 43
Proceso de formulacién de la Vision

PREGUNTA RESPUESTA
Tiempo meta ¢En qué plazo de tiempo 5 afios
queremos cumplir con la
vision de empresa?
Productos y servicios  ¢Qué productos queremos  Productos de calidad con
vender? la Gltima generacion de
materiales disponibles
Procesos claves ¢ Qué procesos vamos a Procesos en el cuidado
implementar? de los productos y con
nuevas técnicas.
Motivacion ¢Para qué queremos? Para lograr una
satisfaccion total del
cliente
Campo Aplicativo ¢En donde queremos aplicar En el Mercado de la
todo? Salud Visual

Fuente: Fred R. David, 1997, Pag. 91
Elaborado por: Hugo Pichucho

Después de realizar el proceso de creacion de la visién se elabor6 la siguiente

declaracion de la vision de la empresa propuesta.
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“Ser una organizacion lider en el mercado de la Salud Visual, reconocida por la
calidad y cuidado de los productos y servicios que ofrece, implementando dia a dia
nuevas técnicas y materiales Opticos de Ultima generacién para asegurar la
satisfaccion total del cliente, con profesionales capacitados que posean un alto
grado de profesionalismo, ética y servicio, comprometidos por el cuidado integral
de la Salud Visual.”

MISION
Del mismo modo para establecer la mision empresarial se tomd en cuenta 9

aspectos claves que se deben responder, y asi formular la misién de la empresa

propuesta. El proceso de formulacion de la mision se detalla en el Cuadro N° 44.

Cuadro N° 44

Proceso de creacion de la Mision

PREGUNTA

RESPUESTA

Concepto de ¢Quiénes somos? Empresa dedicada al cuidado
empresa primerio de la Salud visual
Productos y ¢Qué productos y servicios Examenes visuales con
servicios ofrecemos? tecnologia de punta,
armazones y lentes Opticas
Clientes ¢ Quiénes son nuestros Personas que tengan errores
clientes? refractivos visuales o que
necesiten accesorios para
mejorar su vision
Mercados ¢Donde esta ubicado el En la Ciudad de Quito
mercado de la empresa?
Tecnologia ¢Que tecnologia posee la Tecnologia de punta para la
empresa? realizacion de exdmenes
visuales y montaje de lentes
Opticos
Crecimiento, ¢Existe un compromiso  La empresa esta comprometida
Supervivenciay con el crecimiento y con el cumplimiento de las
Rentabilidad rentabilidad? exigencias de los clientes
Filosofia ¢Cuales son las creencias Garantizar la Salud Visual
bésicas y las prioridades Integral y la ética profesional
éticas? del personal
Talento humano  ¢Con que personal cuenta Personal capacitado y con
la empresa? experiencia en el campo de la
salud visual

Fuente: Fred R. David, 1997, Pag. 90
Elaborado por: Hugo Pichucho
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Después de realizar el proceso de creacién de la misidn se elabor6 la siguiente

declaracion de mision de la empresa propuesta.

“Somos una empresa dedicada al cuidado primario de la Salud Visual, orientada a
ofrecer servicios y productos de calidad; ofrecemos examenes visuales con
tecnologia de punta, realizados por profesionales experimentados en el area,
armazones y lentes oftdlmicas que se ajusten a las necesidades del cliente,
garantizando la correccion de problemas visuales y el confort diario,
comprometidos con el cumplimiento de las exigencias de nuestros clientes y la ética
profesional de nuestro personal, para garantizar la Salud Visual Integral.”

VALORES

Cuadro N° 45

Valores de la empresa

VALORES DESCRIPCION

ETICAY
PROFESIONALISMO

Aplicamos la ética profesional
en todos los procesos que
realizamos

CALIDAD DEL PRODUCTO

Garantizamos la calidad de
nuestros productos mediante la
utilizacion de los mejores
materiales dpticos que dispone
el mercado nacional y la
implementacion de técnicas de
control, en cada proceso de
elaboracion.

SERVICIO DE CALIDAD

Ofrecemos a los clientes
servicios oportunos y de
calidad, respaldados por un
asesoramiento  constante de
todo el equipo de trabajo en la
empresa.

RESPONSABILIDAD
SOCIAL

Nuestro compromiso es cuidar
de la Salud Visual Integral de
nuestros clientes.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Hugo Pichucho
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45 ANALISIS FODA
45.1 ldentificacidon de factores externos
El listado de factores externos se elabor6 en base a 5 fuerzas externas clave

para la organizacion que se muestran en el Cuadro N° 46.

Cuadro N° 46
Fuerzas externas claves

Fuerzas economicas

Fuerzas sociales, culturales, demogréficas y ambientales

Fuerzas politicas, legales y gubernamentales

Fuerzas tecnolégicas

Fuerzas competitivas

Fuente: Fred R. David, 1997, Pag. 116
Elaborado por: Hugo Pichucho

45.1.1 Oportunidades
Gran cantidad de proveedores: existe una amplia gama de
proveedores para el sector optométrico, que generan un alto poder

de negociacion.

Manejo de la Tecnologia de Informacién: funcionan como apoyo

logistico para el manejo y transporte de pedidos.

Programas gubernamentales: incentivan el cuidado de la salud

visual de la sociedad; programas como la realizacién del examen
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visual o la entrega de lentes por parte del gobierno a personas que
no puedan acceder al servicio, puede ser una oportunidad para la

empresa de ofertar sus servicios a nivel gubernamental.

El estilo de vida actual: incentiva al cliente a comprar mas
armazones Y lentes, ya que hoy en dia los lentes estan considerados

como un articulo de moda y necesidad a la vez.

Mercado en crecimiento: el mercado del sector optométrico esta en

constante crecimiento.

Posibilidad de ingresar en nuevos segmentos del mercado:
eventualmente existe la posibilidad de ofertar servicios de

laboratorio a todas las Opticas del sector.

Nueva tecnologia: permite reducir costos en la produccion y operar

de manera mas eficiente.

Amenazas
Fuerte competencia: existe una fuerte competencia en el mercado
de la Salud Visual, ya que funcionan un gran nimero de Opticas

enfocadas a captar todos los segmentos de clientes de la ciudad.
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Falta de personal capacitado: disponer de técnicos de laboratorio
calificados y Optdémetras con experiencia puede ser dificil, debido a

una oferta laboral escasa en estas areas profesionales.

Mejores ofertas salariales: por parte de la competencia, generando

falta de personal en la empresa propuesta.

Aumento de los competidores: al ser el sector optométrico muy
rentable, puede atraer a un mayor nimero de empresas que quieran

formar parte de este sector.

Problemas econdmicos en el pais: existe la posibilidad de la
ocurrencia de problemas econémicos en el pais, esto disminuiria el
consumo por parte de los clientes afectando directamente a las

ventas de la empresa propuesta.

Guerra de precios: reduccion de precios en el sector optometrico,

debido a estrategias comerciales por parte de la competencia.

Renuncia de personal capacitado: personal capacitado que

renuncie después de haber sido capacitado por la empresa,

generando costos adicionales.
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Identificacion de factores internos

Al igual que en la identificacion de factores externos, el listado de factores
internos claves se elabord en base a las areas funcionales de la empresa que

se detallan en el Cuadro N° 47

Cuadro N° 47
Areas funcionales claves

Administracién

Marketing

Finanzas / Contabilidad

Produccién / Operaciones

Investigacion y Desarrollo

Sistema de Informacion

Fuente: Fred R. David, 1997, Pag. 158
Elaborado por: Hugo Pichucho

45.2.1 Fortalezas
La calidad del servicio: es importante para el cliente, ya que una

atencion adecuada genera confianza hacia la empresa.

La calidad del producto: es un factor clave para el cliente al

momento de decidir comprar lentes.
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Personal calificado: en el rea del laboratorio optométrico y en la

atencion al cliente.

Control de calidad en la elaboracién de los lentes: revision de los
productos en todas las fases del montaje de los lentes y en los

armazones.

Incentivos sobre rendimientos: otorgados al personal de ventas y a

los que colaboren con el mismo.

Cultura ética profesional: compromiso fundamental por parte de la

empresa propuesta.

Laboratorio Optométrico propio: contar con un laboratorio

completo para el montaje de lentes Opticos en sus armazones.

Debilidades
Estructura de cargos claves: procesos de la empresa que no pueden

ser cubiertos por otras personas.

Manejo de informacion desordenado: procesos administrativos

informales.

Funcion de compras centralizada: compras de materiales se

realizan Unicamente en la Gptica principal.
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Cruce de funciones en los puestos: funciones no definidas en la

empresa.

Estructura rigida y poco flexible: puede impedir un flujo adecuado

de las actividades.

No existen estdndares operacionales: en el proceso de montaje de

lentes en los armazones.

Sobrecarga de trabajo: puede sobrecargarse el trabajo en ciertos

puestos mientras que otros no trabajan a su capacidad.

EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS
Como resultado de la identificacion de los factores externos para el proyecto, se
determind las oportunidades y amenazas de la empresa, las cuales se encuentran en

el Cuadro N° 48.
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Cuadro N° 48
Factores externos oportunidades

Gran cantidad de proveedores

Manejo de la Tecnologia de Informacion

Programas gubernamentales

El estilo de vida actual

Mercado en crecimiento

Posibilidad de ingresar en nuevos segmentos del mercado
Nueva tecnologia

S AMENAZAS
Fuerte Competencia

Falta de personal capacitado
Mejores ofertas salariales
Aumento de los competidores
Problemas Econdmicos en el pais
Guerra de precios

Renuncia de personal capacitado

Q| = DO |O|T|l D

Q||| |T D

Fuente: Identificacion factores externos
Elaborado por: Hugo Pichucho

La auditoria EFE permite evaluar la posicidn de la propuesta frente a los factores
externos, para la evaluacion se dio un valor ponderado a cada factor que indica la
importancia relativa del mismo en la industria; después se asigna una puntuacion de
1 si la respuesta es mala, 2 si la respuesta es la media, 3 si estd por arriba de la
media y 4 si la respuesta es superior; las calificaciones indican el grado de eficacia
con que las estrategias de la empresa responden a cada factor, los resultados se

muestra en el Cuadro N° 49.



Cuadro N° 49
Matriz de evaluacion de factores externos

OPORTUNIDAD

ES

a Gran cantidad de 0,09 3 0,27
proveedores

b Manejo de la 0,05 2 0,10
Tecnologia de
Informacion

¢ Programas 0,07 1 0,07
gubernamentales

d El estilo de vida 0,05 1 0,05
actual

e Mercado en 0,07 3 0,21
crecimiento

f Posibilidad de 0,11 4 0,44

ingresar en nuevos
segmentos del

mercado

g Nueva tecnologia 0,07 3 0,21
AMENAZAS

a Fuerte 0,10 4 0,40
Competencia

b Falta de personal 0,10 2 0,20
capacitado

c Mejores ofertas 0,08 3 0,24
salariales

d Aumento de los 0,09 3 0,27
competidores

e Problemas 0,08 2 0,16
Econdmicos en el
pais
Guerra de precios 0,01 2 0,02

g Renunciade 0,03 3 0,09
personal capacitado

Suma Total 1 2,73

Fuente: Fred R. David, 1997, Pag. 145
Elaborado por: Hugo Pichucho
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El Cuadro N° 49 muestra la puntuacion obtenida por la auditoria externa que es de
2,70, indica que la empresa esta por encima de la media debido a que, aprovecha las
oportunidades del mercado y reduce las amenazas que se presentan. Las fortalezas
representan el 49,45 por ciento del total ponderado y las amenazas el 50,55 por
ciento, por tanto, para la empresa son mayores las amenazas que enfrentan que las

oportunidades que se presentan en el sector de la Salud Visual.

EVALUACION DE FACTORES INTERNOS
De la identificacion de los factores internos para el proyecto, se determind las

fortalezas y debilidades de la empresa.

Cuadro N° 50
Factores internos fortalezas

La calidad del servicio

La calidad del producto

Personal calificado

Control de calidad en la elaboracion de los lentes
Incentivos sobre rendimientos

Cultura ética profesional

Laboratorio Optométrico propio

Q| Dl |T|D®

Estructura de cargos claves

Manejo de informacion desordenado
Funcién de compras centralizada
Cruce de funciones en los puestos
Estructura rigida y poco flexible

No existen estandares operacionales
Sobrecarga de trabajo

Q||| Q|O|T|D

Fuente: Identificacion factores internos
Elaborado por: Hugo Pichucho



La auditoria EFI evalla las fortalezas y debilidades dentro de la areas funcionales
de la empresa, para la evaluacion se dio un valor ponderado a cada factor que indica
la importancia relativa del mismo en la industria; el método de calificacion y los

resultados de la auditoria, se muestran en el Cuadro N° 51.

Cuadro N° 51
Matriz de evaluacion de factores internos

FORTALEZAS

a Lacalidad del servicio 0,08 4 0,32

b La calidad del producto 0,08 4 0,32

¢ Personal calificado 0,07 4 0,28

d Control de calidad en la 0,05 3 0,15
elaboracion de los lentes

e Incentivos sobre 0,07 3 0,21
rendimientos

f Cultura ética 0,05 3 0,15
profesional

g Laboratorio 0,15 4 0,60
Optomeétrico propio
DEBILIDADES

a Estructura de cargos 0,10 1 0,10
claves

b Manejo de informacién 0,05 2 0,10
desordenado

¢ Funcion de compras 0,09 2 0,18
centralizada

d Cruce de funciones en 0,09 1 0,09
los puestos

e Estructura rigida y poco 0,05 1 0,05
flexible

f No existen estandares 0,02 2 0,04
operacionales

g Sobrecarga de trabajo 0,05 2 0,10

Suma Total 1,00 2,69
Calificacién: 1 = debilidad menor, 2 = debilidad mayor, 3 = fortaleza menor, 4 = fortaleza
mayor

Fuente: Fred R. David, 1997, Pag. 185
Elaborado por: Hugo Pichucho
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El Cuadro N° 51 muestra la puntuacion obtenida por la auditoria interna que es de
2,69, indica que la empresa esta por encima de la media y que tiene una posicion
interna relativamente fuerte.

Un analisis més profundo nos indica que las fortalezas representan un 75,46 por
ciento de la puntuacién total, mientras que las debilidades son el 24,54 por ciento
restantes; es decir, son mas las fortalezas que tiene la empresa internamente en

comparacion con las debilidades.

ANALISIS MATRIZ FODA

“El andlisis y la eleccion de estrategias implica, en gran medida, tomar decisiones
subjetivas con base en informacion objetiva.” (Fred R. David, 1997, Pag. 194), para
la presente investigacion se analiza la relacion causal en la Matriz FODA. Para
determinar una estrategia en base al Cuadro N° 52, se sumo cada combinacion y la
que obtuviera el mayor nimero de coincidencias seria la estrategia planteada. En
este caso segun la relacion causal de la matriz, la estrategia combinada de fortalezas
y oportunidades (FO) obtuvo 26 puntos y es la estrategia Ofensiva, mientras que la
estrategia combinada de debilidades y oportunidades (DO) obtuvo 23 puntos y

puede ser la estrategia alternativa de la empresa.
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Cuadro N° 52
Matriz de Relaciones Causales

OPORTUNIDADES AMENANZAS
a|/ b c|d e f|g b c . d e f|g
a X X | X X X
(V)]
ﬁ b | x| x X | x| x X | x X | x
- c X | x X | x X | x X
|<£ d X X | X X [ x X
% e X | x X X X
s
f X
g | x| x X X X | X
a X | X | X X X
g b X X
< c X X
Q d X
_
o e X X | X
1T}
&) f X X X
g X X

Fuente: Fred R. David, 1997, Pag. 201
Elaborado por: Hugo Pichucho

El resumen de todas las calificaciones se muestran en el Cuadro N° 53

Cuadro N° 53
Resultados de la matriz de relaciones causales

FO OFENSIVA 26 1
FA DEFENSIVA 22 3
DO ADAPTACION - DEFENSIVA 23 2
DA SUPERVIVENCIA - DEFENSIVA 21 4

Fuente: Cuadro N° xx
Elaborado por: Hugo Pichucho
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4.9

INICIATIVA ESTRATEGICA
Para cuantificar la Matriz FODA, la metodologia recurre a la valoracion del
impacto causal, medido en niveles alto, medio, bajo y nulo. La calificacién que se

aplica a la Matriz esta detallada en el Cuadro N° 54

Cuadro N° 54
Calificacion Matriz FODA

Alto 10
Medio 7
Bajo 4
Nulo 0

Fuente: Anélisis
Elaborado por: Hugo Pichucho

Para esta investigacion se valora cada combinacion de manera independiente. Del
cuadrante F/O, se evalud esta matriz en base a su relacion Causa-Efecto, y se
obtuvo como resultado la combinacion de Fg con Of y la combinacion Fb y Og que

se muestran detalladamente en el Cuadro N° 55.
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Cuadro N° 55
Iniciativa Estratégica F/O

a b ¢ d e f g Suma
, & 0 4 0 0 0 10 7 2
< b 7 4 0 0 4 107 3
L c 0 4 4 0 0 7 17 22
< d 0 0 0 0 0 7 7 14
S e 0 0 0 7 4 4 0 15
“ "f 0 0 4 4 0 0 0 8
g 7 4 7 0 10
Suma 14 16 15 11 18= 32

Fuente: Cuadro N° 52
Elaborado por: Hugo Pichucho

Del cuadrante D/O, se evalud esta matriz en base a su relacion Causa-Efecto, y se
obtuvo como resultado la combinacién de Df con Oe y la combinacion Dc y Ob que

se muestran detalladamente en el Cuadro N° 56.

Cuadro N° 56
Iniciativa Estratégica D/O

Suma
11
15

DEBILIDADES

~Nlol s @
ol b N of | =
ol ol p of ol

Q| —oo|lOo|lo|T| o
Ol OO O N MOl D
N A O BN N O T

N Ol N O Ol o ol oo
ol O OO0 ol Oo] O ola

[EEN
[EEN
N
©

Suma

Fuente: Cuadro N° 52
Elaborado por: Hugo Pichucho
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Del cuadrante F/A, se obtuvo como resultado la combinacion de Fg con Ab y la

combinacién Fc y Ac que se muestran detalladamente en el Cuadro N° 57.

Cuadro N° 57
Iniciativa Estratégica F/A

a b c¢c de f g Suma
" a 0 4 0 00 0 4 8
N b 07 4 00 7 7 25
. c 010 7 00 0 7 24
< d 0 4 4 00 0 0 8
L ¢ 00 1007 0 0 17
- f 00 000 0 7 7
g 0
Suma o=297717 29 \

Fuente: Cuadro N° 52
Elaborado por: Hugo Pichucho

Del cuadrante D/A, se obtuvo como resultado la combinacion de Da con Ag y la

combinacion Dg y Ab que se muestran detalladamente en el Cuadro N° 58.

Cuadro N° 58
Iniciativa Estratégica D/A

a b ¢ de f g Suma

o a 0 10 7 0 0 0
g b 04 0 000 8
< c 00 0007 7
0 d 0 4 0 000 8
i e 7 4 4 000 19
= f 0 4 0 000 11
g 0 0 7 040 21

Suma 7 26 18 0 4 7

Fuente: Cuadro N° 52
Elaborado por: Hugo Pichucho
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4.10

El Cuadro N° 58 muestra un resumen de todas las relaciones causales que se

identificaron después de evaluar cada combinacion.

Cuadro N° 59
Relaciones causales

Laboratorio Optométrico propio
Posibilidad de ingresar en nuevos segmentos del mercado
Laboratorio Optométrico propio

Nueva tecnologia

Dc Funcion de compras centralizada

Ob Manejo de la Tecnologia de Informacién
Df No existen estdndares operacionales
Oe Mercado en crecimiento
RELACION FORTALEZAS - AMENAZAS

O~0O

Fg Laboratorio Optométrico propio
Ab Falta de personal capacitado
Fb La calidad del producto
Ac Mejores ofertas salariales
RELACION DEBILIDADES - AMENAZAS

DN~ m

Da Estructura de cargos claves

Ag Renuncia de personal capacitado
Dg Sobrecarga de trabajo

Ab Falta de personal capacitado

>~ 0

Fuente: Cuadro N° 55, 56, 57, 58.
Elaborado por: Hugo Pichucho

OBJETIVOS ESTRATEGICOS
Los objetivos estratégicos se definen en base a las relaciones causales principales
determinadas en el apéndice anterior, y se elabora un objetivo por cada

combinacion de factores, los cuales se muestran en el Cuadro N° 60.
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Cuadro N° 60
Objetivos Estratégicos

Fg Buscar nuevos segmentos de mercado con la creacion de

Oof un Laboratorio Optométrico propio
Fg Incorporar nueva tecnologia en el Laboratorio
Og Optomeétrico.
D Dc Descentralizar el proceso de compras utilizando
/ Ob Tecnologias de Informacion
O Df Aprovechar el mercado en crecimiento del sector dptico
Oe con la creacion de estandares de operacionales.
RELACION FORTALEZAS - AMENAZAS
F Fg  Asegurar la contratacion de personal capacitado para el
/ Ab Laboratorio Optométrico
A b Definir incentivos salariales para asegurar la calidad del
Ac producto
RELACION DEBILIDADES - AMENAZAS
D Da Crear mecanismos para evitar la renuncia de personal
/ Ag capacitado y fortalecer la estructura organizacional
A Dg Evitar la falta de personal capacitado por la sobrecarga de
Ab funciones.

Fuente: Cuadro N° 59
Elaborado por: Hugo Pichucho

411 ESTRATEGIAS FODA
Las estrategias FODA se establecen de acuerdo a los objetivos estratégicos
planteados en el apéndice anterior, y se debe elaborar una estrategia por cada

Relacion Causal evaluada en la Matriz de Calificacion.
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4.12

Cuadro N° 61
Estrategias FODA

F

/  Ingresar en nuevos segmentos de mercado con la creacion de
o un laboratorio optométrico propio con tecnologia de punta
D . Lo
/ Aprovechar el mercado en crecimiento del sector dptico
0 descentralizando las compras y estableciendo estandares
operacionales para la empresa.

RELACION FORTALEZAS - AMENAZAS
F Definir incentivos salariales y contratar personal capacitado
/ para el laboratorio optométrico asegurando la calidad del
A producto final

RELACION DEBILIDADES - AMENAZAS
D
/  Crear mecanismos para evitar la sobrecarga de funciones y la
A renuncia de personal capacitado

Fuente: Cuadro N° 60
Elaborado por: Hugo Pichucho

PLANEACION ESTRATEGICA MCPE
La Planeacion Estratégica sera evaluada por una Matriz Cuantitativa de Planeacion
Estratégica (MCPE), que consiste en evaluar las estrategias vitales para la empresa,
la estrategia principal es la ofensiva (D/O) y como estrategia alternativa la
Adaptacion — Defensiva. Ambas estrategias seran evaluadas por su atractivo de
aplicacion con respecto a los factores internos y externos de la empresa propuesta,
la ponderacidn utilizada en cada factor es la misma que se utilizé en la EFE y EFI,

para los factores externos e internos respectivamente.
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Cuadro N° 62
Evaluacion de estrategias

Ingresar en nuevos
segmentos de mercado
con la creacién de un
laboratorio optométrico
propio con tecnologia

Aprovechar el mercado
en crecimiento del sector
oOptico descentralizando
las comprasy
estableciendo estandares

de punta operacionales para la
empresa.
CA CA. Pond. CA CA. Pond.

FORTALEZAS
Laboratorio Optométrico propio 0,15 4 0,60 3 0,45
La calidad del servicio 0,08 3 0,24 3 0,24
La calidad del producto 0,08 3 0,24 4 0,32
Personal calificado 0,07 2 0,14 3 0,21
Incentivos sobre rendimientos 0,07 1 0,07 2 0,14
Control de calidad en la elaboracion de 0,05 2 0,10 3 0,15
los lentes
Cultura ética profesional 0,05 1 0,05 - -
OPORTUNIDADES
Posibilidad de ingresar en nuevos 0,11 4 0,44 4 0,44
segmentos del mercado
Gran cantidad de proveedores 0,09 3 0,27 1 0,09
Programas gubernamentales 0,07 3 0,21 1 0,07
Nueva tecnologia 0,07 4 0.28 2 0.14
Mercado en crecimiento 0,07 4 0,28 3 0,21
Manejo de la Tecnologia de 0,05 2 0,10 2 0,10
Informacion
El estilo de vida actual 0,05 - - - -
DEBILIDADES
Estructura de cargos claves 0,10 2 0,20 3 0,30
Funcién de compras centralizada 0,09 3 0,27 4 0,36
Cruce de funciones en los puestos 0,09 2 0,18 2 0,18
Manejo de informacion desordenado 0,05 - - 1 0,05
Estructura rigida y poco flexible 0,05 4 0,20 3 0,15
Sobrecarga de trabajo 0,05 2 0,10 2 0,10
No existen estandares operacionales 0,02 3 0,06 4 0,08
AMENAZAS
Aumento de los competidores 0,09 3 0,27 ] 0,09
Mejores ofertas salariales 0,08 2 0,16 2 0,16
Problemas Economicos en el pais 0,08 3 0,24 2 0,16
Renuncia de personal capacitado 0,03 2 0,06 3 0,09
Fuerte Competencia 0,10 3 0,30 1 0,10
Falta de personal capacitado 0,10 4 0,40 4 0,40
Guerra de precios 0,01 2 0,02 1 0,01

TOTAL 548 4,79

Calificaciones del atractivo: 1 = no es atractiva, 2 = algo atractiva, 3 = Bastante atractiva, 4 = muy

atractiva

Fuente: Fred R. David, 1997, Pag. 216
Elaborado por: Hugo Pichucho
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4.13

En el Cuadro N° 62 se calificaron las estrategias vitales para la empresa por su
atractivo, y dio como resultado que la estrategia que consiste en “Ingresar en
nuevos segmentos de mercado con la creacion de un laboratorio optométrico propio
con tecnologia de punta”, que fue la que obtuvo la suma total mas alta con 5,48; por

tanto, esta es la estrategia es la méas atractiva del conjunto de todas las estrategias.

ESTRATEGIAS DE PROMOCION

En base a la Planificacion Estratégica, se pueden generar estrategias a todos los
niveles administrativos y operativos de la organizacion, contenidas en la estrategia
general ya definida con la MCPE. Para ejemplificar esta aplicacion, se definen las

estrategias para promocion.

Para determinar las estrategias de promocion, se utilizara los objetivos estratégicos

generales que se desarrollaron anteriormente en el Cuadro N° 60; se elaboré una

estrategia por cada relacion causal, y se muestran en el Cuadro N° 63.
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Cuadro N° 63
Estrategias de Promocion

F

/ Abrir nuevos segmentos de mercado, basados en promocion del

o servicio del Laboratorio Optométrico y su tecnologia.

D

/  Aprovechar el mercado en crecimiento, con la promocién de los

o estandares operacionales y de calidad de la empresa.
RELACION FORTALEZAS - AMENAZAS

F

/ Asegurar la permanencia del personal capacitado de la

A empresa, con la aplicacién de incentivos salariales.
RELACION DEBILIDADES - AMENAZAS

D

/ Promocionar la estructura organizacional fuerte para atraer

A personal capacitado hacia la empresa.
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5.1

CAPITULO 5: ESTUDIO TECNICO

LOCALIZACION

En el Capitulo 3, se determin6é que la ubicacion de la optica no era un factor
importante al momento de comprar; pero sin duda puede ser importante para la
empresa, evaluar diversas opciones al momento de elegir la localizacion de la

empresa y sus sucursales.

Para el proyecto se han escogido tres alternativas de ubicacion posibles para la
Optica y el laboratorio optométrico, que seran evaluadas mas adelante, las

alternativas se muestran en el Cuadro N° 64,

Cuadro N° 64
Opciones de Localizacién

Concepto Opcién 1 Opcién 2 Opcién 3
Sector Norte Norte Centro
Ubicacion Republica del Av. Amazonas y Av. 12 de Octubre
Salvador y Portugal Mariana de JesUs y Mariscal Foch

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Hugo Pichucho

5.1.1 Factores de Localizacién

Infraestructura: la infraestructura es importante porque representa los

requerimientos minimos para que la empresa funcione a nivel operacional.
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Zona empresarial: se evalla la cercania a la zona empresarial, ya que es

alli donde est& ubicada la poblacion meta de la empresa propuesta.

Competencia: representa el nivel de competencia que se encuentra en el

sector, medido por el nimero de Opticas que funcionan alli.

Seguridad del sector: debido a que tanto la dptica como el laboratorio
optométrico funcionan con maquinaria y aparatos costosos, es un factor

importante a tomar en cuenta, para asegurar la inversion de la empresa.

Servicios bésicos: disponibilidad de servicios basicos como agua potable,
telefonia fija, luz eléctrica e internet son indispensables para el

funcionamiento de la empresa.

Vias de acceso: toma en cuenta todas las vias de acceso o llegada por las

cuales el cliente puede acceder al local.

Costo arriendo: es un factor importante ya que influye directamente en los

costos de la empresa.

Nivel econémico: el nivel econémico del sector es importante ya que se

deben escoger sectores comerciales para nivel econdmico medio y medio

alto.
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Parqueadero: con la falta de espacio para parquear un auto en la ciudad,
brindar este servicio al cliente puede ser un factor clave para el éxito de la
empresa; el cliente se beneficia de un puesto de parqueo exclusivo,

seguridad del vehiculo y reduce el tiempo de espera.

5.1.2 Evaluacion
Para evaluar cada opcion de ubicacion, que se determind en el Cuadro N°
64, se elabora una matriz de calificacion, en la cual se le asigna un peso
ponderado a cada factor y después se califica cada factor de localizacién del

1 al 10 dependiendo de la opcion.

Cuadro N° 65
Matriz de evaluacion de localizacion

Factores Localizacion Opciénl Opcion2  Opcién 3

Peso C. C.P. C. C.P. C. C.P
Infraestructura 0,10 7 070 9 0,9 7 0,70
Zona empresarial 0,10 8 08 8 0,80 6 0,60
Competencia 0,50 8 400 7 3,50 7 3,50
Seguridad del sector 0,05 8 040 8 0,40 6 0,30
Servicios basicos 0,05 7 035 7 0,35 7 0,35
Vias de acceso 0,03 8 024 9 0,27 9 0,27
Costo arriendo 0,05 3 015 8 0,40 5 0,25
Nivel econémico 0,07 9 063 8 0,56 7 0,49
Parqueadero 0,05 2 010 9 045 3 0,15
Suma 1,00 60 737 73 . 57,00 6,61

C. = calificacion; C. P. = calificacion ponderada

Fuente: Cuadro N° 64
Elaborado por: Hugo Pichucho

Después de realizar la evaluacion de la opciones de ubicacion, en base a los
factores de localizacion determinados anteriormente; la opcion 2 obtuvo la
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mayor calificacion ponderada con 7,63 puntos, por tanto es la mejor
ubicacién posible para la empresa propuesta ya que cumple de mejor

manera con los factores requeridos para asegurar la eficiencia operativa de

la dptica y su laboratorio optométrico.

También se debe tomar en cuenta que la opcién 1 con una calificacion de
7,37 puntos obtuvo el segundo lugar, muy de cerca con la primera opcion,

por tanto es aconsejable que esta ubicacion sea considerada como una

posible localizacion de una sucursal de la Optica.

5.1.3 Ubicacién geogréfica
Después de definir la mejor opcion de localizacion, es importante que

ubiquemos en un mapa de la ciudad el sector especifico.

Grafico N° 18
Mapa de localizacion
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Fuente: Nokia Maps
Elaborado por: Hugo Pichucho
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5.2

DESCRIPCION DE PROCESOS
Para un mejor entendimiento de los procesos claves de la empresa, se elabord
diagramas de flujos, que presentan de forma fidedigna y organizada el proceso a

realizarse.

Los diagramas levantados para cada proceso, se muestran en el Anexo 5, que

corresponden al detalle del mapa de procesos que se describe en el Grafico N° 19.

Gréfico N° 19
Mapa de procesos
PROCESOS ESTRATEGICOS

PLANIFICACION ESTRATEGICA CONTROL DE CALIDAD

ATENCION AL LABORATORIO
CLIENTE OPTOMETRICO

IInfl:er acion del cliente Biselado tobro
Proceso de Mensajeria

Examen visual Ranurado
Historia Clinica Perforado
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Prescripcion Montaje de Lentes
Ajustes Finales

CLIENTE

CLIENTE

RECURSOS FINANZAS Y

COMPRAS INVENTARIO HUMANOS CONTABILIDAD

PROCESOS DE APOYO

Fuente: James Harrington-Mejoramiento de procesos
Elaborado por: Hugo Pichucho

5.2.1 Procesos estratégicos
Planificacion Estratégica: la planeacion estratégica y de promocion se

encuentra detallada a profundidad en el Capitulo 4, en donde se formularon
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los objetivos estratégicos; a partir de éstos objetivos estratégicos generales se

determinaron las estrategias de la empresa y las estrategias de promocion.

Control de Calidad: el control de calidad es un proceso que se aplica en 2
procesos de la cadena de valor; en los procesos de laboratorio optométrico y
en el subproceso de ventas de la empresa; por tanto, seran explicados

detalladamente en la cadena de valor de la empresa.

5.2.2 Cadena de valor
Atencidn al cliente: es el primer proceso de la cadena de valor, en el cual se
da el primer acercamiento entre el cliente y la empresa, el asesor de ventas
es el encargado de realizar ese primer contacto desde que el cliente ingresa a
la sala de ventas. Entre los subprocesos que lo conforman estan los
siguientes: Recopilacion de informacion del cliente, Examen visual u
optométrico, Elaboracion de la historia clinica del paciente, prescripcion de

lentes.

Laboratorio Optométrico: en este proceso de la cadena de valor, el operador
de laboratorio recibe la orden de pedido por parte del asesor de ventas,
verifica la orden pedido con respecto a la historia clinica del paciente y
realiza el pedido al proveedor. Los subprocesos son: biselado, ranurado,
perforado, montaje de lentes, ajustes finales, control de calidad, limpieza y

almacenaje.
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Ventas: este proceso inicia con el envio de los lentes terminados por parte
del laboratorio optométrico, para una posterior entrega al cliente. Los

subprocesos son: Cobros y Mensajeria.

5.2.3 Procesos de apoyo
Recursos Humanos: se encarga de buscar el talento humano segin las
necesidades de la empresa. Los subprocesos son busqueda de personal,
verificacion de documentos, entrevistas personales, aprobaciéon de perfil,

pruebas de admision, contratacion y capacitacion.

Compras: se encarga de revisar los niveles de stock de los productos e
insumos opticos, elaborar 6rdenes de pedido para proveedores, aprobar la
compra en base a las ordenes de pedido y revision de pedidos; por ultimo, se

envian los pedidos para completar con el proceso de inventarios.

Inventarios: este proceso de apoyo para la cadena de valor de la empresa, se
encargar principalmente del manejo de inventarios de la empresa. Entre los
subprocesos se encuentra la recepcion de armazones e insumos Opticos,
almacenamiento de armazones e insumos oOpticos, distribucion de los

armazones e insumos opticos y el conteo y verificacion de inventarios.

Finanzas y Contabilidad: provee al Administrador y a la Gerencia Financiera
informes financieros, informes de flujo de efectivo, proyecciones y datos
estadisticos necesarios para la toma de decisiones que garanticen la operacién

eficiente y eficaz de la empresa.
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5.3

EQUIPOS Y MOBILIARIO

Los equipos y mobiliario necesario son un aspecto importante y vital para la
empresa, el contar con los aparatos adecuados para que cada area de la empresa
funcione correctamente de acuerdo a los diagramas de procesos (ver Anexo 5),
asegura que toda la cadena de valor se cumpla de acuerdo a los procesos y politicas

de la empresa propuesta.

5.3.1 Consultorio optométrico
Los equipos y mobiliario que son necesarios para que la dptica funcione

son los siguientes:

Cuadro N° 66
Equipo béasico de un consultorio optométrico

Foroptero
Caja de pruebas
Montura de pruebas
Set de diagndstico
Queratometro
Lampara de hendidura
Lensometro
Proyector

Fuente: Entrevista

Elaborado por: Hugo Pichucho

Foroptero: es un complejo disefio de porta lentes que permite agilizar el
proceso de refraccion y realizar el estudio de la vision binocular. Todos los
procesos que se realizan con un fordptero pueden realizarse con una gafa de

pruebas y los accesorios adecuados.
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Gréfico N° 19
Foroptero

Fuente: Catalogo Hans Heiss

Elaborado por: Catalogo Hans Heiss

Caja de pruebas: incluye 232 piezas entre ellas, lentes de esferas de 0 a
+20.00, lentes de cilindros de 0 ~ + 6.0, 10 tipos de prismas que van de 1 a

10°, que sirven como instrumento para diagnosticar problemas refractivos.

Grafico N° 20
Caja de pruebas
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Fuente: Catdlogo Ry C
Elaborado por: Catalogo Ry C
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Montura de pruebas: es un armazén equipado con aros giratorios que

permite al optometra cambiar lentes para realizar un examen visual.

Gréfico N° 21
Montura de pruebas

Fuente: Catalogo Hans Heiss
Elaborado por: Catadlogo Hans Heiss

Set de diagndstico: consta de 1 retinoscopio y 1 oftalmoscopio indirecto,
sirve para observar el fondo de ojo del paciente y determinar el tipo de error

refractivo que una persona posee.

Grafico N° 22
Set de diagndstico

Fuente: Catalogo Hans Heiss
Elaborado por: Catadlogo Hans Heiss
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Queratometro: sirve para realizar pruebas que determinan los parametros de
la cérnea, tales como la medida de sus radios de curvaturade sus

superficies.

Grafico N° 23
Queratémetro

Fuente: Catalogo Hans Heiss
Elaborado por: Catalogo Hans Heiss

Lampara de hendidura: se utiliza en optometria para la exploraciéon de la

estructura anterior del ojo.

Gréfico N° 24
Lampara de hendidura

Fuente: Catalogo Hans Heiss
Elaborado por: Catalogo Hans Heiss
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Lensémetro: sirve para medir la potencia de un lente, ademas de poder
determinar el poder efectivo de los lentes positivos 0 negativos, lentes

cilindricos, prismaéticos, la adicién y el centro Optico de un lente.

Grafico N° 25
Lensémetro

Fuente: CatdlogoRy C
Elaborado por: Catdlogo Ry C

Proyector de opto tipos: su principal funcion es de proyectar figuras
estandarizadas para evaluar subjetivamente la refraccion del ojo. Con este
proyector es posible generar diferentes opto tipos de acuerdo a las

necesidades y exigencias del optometra.
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Gréfico N° 26
Proyector de opto tipos
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Fuente: Catalogo Hans Heiss
Elaborado por: Catadlogo Hans Heiss

Autorefractémetro: su funcién principal es realizar la Retinoscopia de forma
automatica con velocidad y exactitud razonable, pero que no proporciona
toda la informacion obtenida con una Retinoscopia manual; por tanto, es
una herramienta de ayuda para ofrecer al cliente un examen visual mas

amplio y con mucha mas precision.

Gréafico N° 27
Autorefractometro
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Fuente: Catalogo Hans Heiss
Elaborado por: Catalogo Hans Heiss
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5.3.2 Laboratorio optométrico
El laboratorio optométrico se encarga principalmente del montaje y
adaptacion de los lentes oOpticos en los armazones, ademéas de realizar
funciones de correccion y ajustes a los armazones; y para llevar a cabo estas

tareas, es necesario contar con aparatos y mobiliario adecuados.

La lista de aparatos que comprenden el laboratorio optométrico, se detalla

en el Cuadro N° 67.

Cuadro N° 67
Equipo basico de un laboratorio optométrico

Biseladora automatica
Biseladora manual
Lensémetro
Ranuradora
Perforadora

Fuente: Entrevista

Elaborado por: Hugo Pichucho

Biseladora automética: sirve para biselar y pulir lentes dpticos de manera
automatica, una de las ventajas es que el proceso de biselado se lo hace con
precision y rapidez, con respecto a la biseladora manual; biselan todo tipo
de lentes minerales, plasticos, policarbonatos y Trivex, los ciclos de
biselado especifico se efectian mediante el biselado de lentes delicadas y de

lentes hidrofdbicas.
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Gréafico N° 28
Biseladora automatica

Fuente: Catalogo Briot Weco
Elaborado por: Catalogo Briot Weco

Biseladora manual: sirve para biselar y pulir lentes épticos de manera
manual, a través de la operacion directa de una persona; puede usarse para
corregir errores de biselado después de haber utilizado la biseladora
automatica. Se puede biselar todo tipo de lentes minerales, plasticos,
policarbonatos y trivex, dependiendo de las piedras de biselado que se
utilice.

Grafico N° 29
Biseladora manual

Fuente: Catalogo Arno Optical
Elaborado por: Catalogo Arno Optical
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Lensémetro: se lo utiliza también en el laboratorio optométrico, y su

descripcion esta detallada en el literal anterior (ver Grafico N° 25).

Ranuradora: sirve para realizar ranuras en los lentes dpticos con diferentes
graduaciones de espesor segun lo requiera el operador de laboratorio, los
lentes ranurados permiten el montaje en armazones al aire o semi al aire. Se
pueden biselar distintos tipos de materiales plasticos como los lentes CR9 y

policarbonatos.

Grafico N° 30
Ranuradora
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Fuente: Catalogo Arno Optical
Elaborado por: Catalogo Arno Optical

Perforadora: también llamado taladro de perforacién, permite al operador

de laboratorio realizar hoyos en lentes plasticos de tipo Trivex, para

adaptarlos a los armazones que necesiten de este proceso.
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5.3.3

Grafico N° 31
Perforadora

Fuente: Catalogo Briot Weco

Elaborado por: Catalogo Briot Weco

Sala de ventas

La sala de ventas es el lugar en el cual se exhiben los armazones para los
lentes, gafas de sol, lentes de contacto, la publicidad del negocio; ademas es
donde el cliente se pone en contacto con la empresa, y es necesario que se
cuide la imagen de negocio, a través de una atencion adecuada y que las

instalaciones se encuentren limpias y prestas para el cliente.

Equipo modular de oficina: es el mobiliario que necesitan los empleados de
la empresa para que realicen todas las funciones a su cargo, para este
proyecto necesitamos mobiliario para la sala de ventas y mobiliario para

oficina como se muestra en los Graficos N° 31 y 32 respectivamente.
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Grafico N° 32
Madulos de oficina A
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Fuente: Modular System
Elaborado por: Modular System

Grafico N° 33
Madulos de oficina B

Fuente: Modular System

Elaborado por: Modular System

Equipo modular de armazones: es un tipo de mobiliario especifico para las
Opticas, estd disefiado para exhibir los armazones y gafas de manera

ordenada y que sea atractivo visualmente para el cliente.
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Grafico N° 34
Mdédulos de armazones A
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Fuente: Catalogo muebles para Optica
Elaborado por: Hugo Pichucho

Grafico N° 35
Moddulos de armazones B

Fuente: Catalogo muebles para Optica
Elaborado por: Hugo Pichucho
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5.4

TIPOS DE LENTES

5.4.1 Lentes de cristal

5.4.2

Se los denominan lentes minerales o de cristal, pero realmente son de
vidrio, son resistentes a los arafiazos y la distorsion; pero también el méas
pesado con respecto a los lentes plésticos y tienen méas probabilidad de

romperse.

Su principal caracteristica es que son esmerilados y pulidos de manera
similar a los lentes de una cdmara, lo que garantiza que la superficie no

contenga imperfecciones.

Grafico N° 36
Lentes de cristal

Fuente: www.lentimob.com

Elaborado por: Hugo Pichucho

Lentes plasticos CR-39

Son lentes de plastico especialmente disefiados para el uso en la correccién
de problemas refractivos, fabricados con resinas resistentes, son mucho mas
ligeros que el cristal y mas resistentes a los impactos, por tanto
recomendable para el uso en nifios 0 personas que puedan ser propensas a

romper sus lentes.
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Tienen una capa de color consistente y puede ser esmerilado y pulido como
el cristal, lo que reduce los reflejos; la desventaja de este tipo de lentes CR-

39 es que se rayan facilmente.

Grafico N° 37
Lentes plasticas CR-39

Fuente: www.svv.com.do
Elaborado por: Hugo Pichucho
5.4.3 Lentes de plastico policarbonato
Son lentes fabricadas con un plastico mas duro que el material acrilico, que
ofrece una buena resistencia a los arafiazos y con menor probabilidad de

romperse que el cristal.

El material de policarbonato es utilizado en diferentes &reas como la
fabricaciéon de aviones y en parabrisas; es la eleccion ideal para personas
que necesiten de mayor resistencia que los plasticos CR-39 y también es el

material que ofrece mayor absorcién de UV.
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5.4.4

Gréfico N° 38
Lentes pléasticas de policarbonato

Fuente: www.esp.vision-ease.com
Elaborado por: Hugo Pichucho

Lentes Trivex Phoenix

Los lentes Trivex Phoenix tienen un alto-indice refractivo, lo cual elimina
las aberraciones dpticas producidas por otros materiales. Son dos veces méas
resistentes a las ralladuras que los lentes de policarbonato, estan hechos del
material mas ligero y resistente que existe actualmente y protegen la

delicada estructura del ojo al bloquear el 100 por ciento de los rayos UV.

Por tanto son la mejor opcién al momento de elegir unos lentes, ya que

brindan seguridad y confianza al momento de usarlos en cualquier aspecto

de la vida cotidiana.
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5.5

Gréfico N° 39
Lentes pléasticas Trivex Phoenix

Fuente: www.ppg.com
Elaborado por: Hugo Pichucho

DISENO DE PLANTA

El disefio de planta ayuda a definir y delimitar todos los espacios necesarios para
las operaciones de la empresa. Para este proyecto se diagramard una Optica con
laboratorio optométrico denominada dptica principal, y otra optica que no cuenta

con el laboratorio optométrico denominada Optica sucursal.

5.5.1 Optica Principal
Las areas de la dptica principal son: sala de ventas, consultorio, area de
oficinas y laboratorio optométrico, el consultorio estara ubicado en la parte
posterior de la instalacion para evitar la contaminacion acustica producida

por las maquinas del laboratorio.
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_Grafico N° 40
Optica principal
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Fuente: Investigacion proyecto
Elaborado por: Hugo Pichucho

5.5.2 Optica Sucursal
La Optica sucursal cuenta con 3 areas principales la sala de ventas,
consultorio y el area de oficinas, es importante que existan dos bafios en el
local ya que uno esta dedicado al uso del personal de la dptica y el otro es de

uso exclusivo de cliente en el consultorio; un punto importante es que el
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consultorio debe contar con una longitud de 6 metros minimo, para poder

realizar el examen visual.

Grafico N° 41
Optica sucursal
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Fuente: Investigacion proyecto
Elaborado por: Hugo Pichucho

56 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
La estructura organizacional de la dptica es vertical, y se caracteriza por ubicar los
cargos de forma jerarquica, una descripcion detallada de la estructura de la empresa

propuesta se muestra en los Graficos N° 42, 43y 44,
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Gréfico N° 42
Estructura de gerencia

Fuente: Investigacion proyecto
Elaborado por: Hugo Pichucho

Grafico N° 43
Estructura de la optica principal

Fuente: Investigacion proyecto
Elaborado por: Hugo Pichucho
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o.7

Gréfico N° 44
Estructura de la éptica sucursal
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Fuente: Investigacion proyecto
Elaborado por: Hugo Pichucho

PERFIL DE CARGOS

El perfil del cargo es la relacion cargo — funcion; para la optica se describen los
objetivos del puesto, las funciones principales y secundarias dentro de la
organizacion, el nivel de escolaridad, los conocimientos basicos, las competencias y

la experiencia requerida en cargo.

Con este desarrollo se busca definir detalladamente el perfil que la empresa

necesita para todos los puestos claves, y que la persona escogida para el cargo esté

en capacidad de cumplir con todas las funciones detalladas en el perfil elaborado.

Los perfiles para cada cargo, se muestran en el Anexo 6, y corresponden a la

estructura organizacional que se muestra en los Graficos N° 43 y 44,
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5.8

CAPACIDAD DE PLANTA

La capacidad de planta define la cantidad de productos que se puede producir en un
periodo determinado de tiempo, en una éptica esta capacidad estd dada por el
laboratorio optométrico, el calculo de la capacidad de planta se basa en el dato
recabado de la entrevista, en el cual se establece el tiempo promedio para el

montaje de lentes en 20 minutos.

La capacidad de planta se detalla en el Cuadro N° 68; en donde la capacidad
requerida es tomada de la demanda actual de 833 personas, es decir 69 personas

atendidas mensualmente.

Cuadro N° 68
Capacidad de planta

1 hora 1 mes 1 mes 30% 50% 70% 1 mes
3 160 480 144 240 336 70

Fuente: Entrevista

Elaborado por: Hugo Pichucho

La capacidad proyectada o ideal para el laboratorio optométrico es de 480 lentes
entregados al mes, mientras que la capacidad requerida para la Optica es de 70
lentes por mes; es decir que se tiene una brecha positiva con respecto al nimero de

lentes que se puede entregar en la Optica.
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CAPITULO 6: ESTUDIO FINANCIERO

INVERSION INICIAL
Para el calculo de la inversion inicial se utilizaron datos de la entrevista a la
competencia, que se encuentra detallada en el Capitulo 2, y se muestra en el

Cuadro N° 69.

Cuadro N° 69
Inversion inicial

Inventario 1 11.700 11.700,00
Activos Fijos
Fordptero 1 2.240,00  2.240,00
Caja de pruebas 1 336,00 336,00
Montura de pruebas 1 336,00 336,00
Set de diagndstico 1 1.064,00 1.064,00
Autorefractometro-Queratometro 1 6.400,00  6.400,00
Lampara de hendidura 1 2.800,00  2.800,00
Lensdmetro 2 380,00 760,01
Proyector 1 2.500,00  2.500,00
Biseladora automatica 1 30.000,00 30.000,00
Biseladora manual 1 350,00 350,00
Ranuradora 1 280,00 280,00
Perforadora 1 750,00 750,00
Equipo modular de oficina 1 4.550,00  4.550,00
Equipo modular de armazones 2 2.320,00  4.640,00
Equipo Informético 6 800,00  4.800,00
Teléfono Inteligente 1 350,00 350,00
Teléfono fijo 6 50,00 300,00
Impresora Central 1 1.250,00 1.250,00
Total Activos Fijos 63.706,01
Capital de trabajo 1.000,00
Activos Diferidos

Gastos de Constitucion 1.200,00

Total Inversion Inicial 77.606,01

Fuente: Entrevista
Elaborado por: Hugo Pichucho
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Cuadro N° 70
Inversién inicial

Inversion Propia 54,90%  42.606,01
Préstamo 45,10%  35.000,00

Fuente: Cuadro N° 69
Elaborado por: Hugo Pichucho

El Cuadro N° 70 muestra el desglose de la inversion inicial en el cual se indica los

dos componentes, la inversion propiay el préstamo.

6.1.1 Depreciacion

El andlisis y desarrollo de la depreciacion de los activos fijos, se muestran en el

Anexo 8.

6.1.2 Amortizacion

Se amortizo los gastos de constitucion segun lo permite la ley a 5 afios y los

detalles se muestran en el Cuadro N° 71

Cuadro N° 71
Tabla de amortizacion

Gastos de 1200,00 20,00% 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00 1.200,00
[ Constitucion

Fuente: Cuadro N° 69
Elaborado por: Hugo Pichucho
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6.2

6.3

PRECIO PROMEDIO
El célculo del precio promedio corresponde al valor ponderado de la aceptacion de
los clientes con respecto al valor de pago por unos lentes, y se muestra de

talladamente en el Cuadro N° 72.

Cuadro N° 72
Precio promedio

Valor a pagar por unos lentes ( $100 a $200) 76,19% 1 200,00 152,38
Valor a pagar por unos lentes (mas de $200) 23,81% 1 400,00 95,24
Valor a pagar por un examen visual 100,00% 1 10,00 10,00
Consumo promedio por cliente 257,62

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Hugo Pichucho

GASTOS ADMINISTRATIVOS Y VENTAS
Estos gastos corresponden a actividades que no estan involucradas dentro del
proceso productivo de la empresa, el detalle individual de cada uno se muestra en

los Cuadros N° 73, 74 y 75.
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Cuadro N° 73
Suministros de oficina

Papel bond 5 3,50 17,50
Tinta impresora 6 10,00 60,00
Caja de Esferos 3 3,70 11,10
Caja de Léapices 3 2,50 7,50
Cinta adhesiva 20 1,00 20,00

Grapadora 5 2,00 10,00

Carpetas 30 1,00 30,00
Archivadores 15 2,10 31,50
Cajas trasporte 200 1,00 200,00

Total gastos 387,6

suministros de oficina

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Hugo Pichucho

Cuadro N° 74

Publicidad
Tarjetas presentacion 1.000 0,1 100
Volantes publicidad 2.000 0,15 300
Publicidad en prensa 500 3 1.500
Total gastos publicidad 1.900

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Hugo Pichucho

115



Cuadro N° 75
Rol de pagos administrativos

Gerente General 800,00 97,20 66,67 66,67 26,50 33,33 1.090,37
Gerente R. H. 750,00 91,13 62,50 62,50 26,50 31,25 1.023,88
Gerente Financiero 750,00 91,13 62,50 62,50 26,50 31,25 1.023,88
Administrador 600,00 72,90 50,00 50,00 26,50 25,00 824,40
Contador 400,00 48,60 33,33 33,33 26,50 16,67 558,43
Total mensual 4.520,95

Total anual 54.251,40

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Hugo Pichucho

El Cuadro N° 76 corresponde a un resumen de todos los gastos administrativos y de

ventas.
Cuadro N° 76
Gastos administrativos y ventas

Suministros de oficina 387,60 399,27 411,28 423,66 436,42
Publicidad 1.900,00 1.957,19 2.016,10 2.076,79  2.139,30
Gastos administrativos 54.251,40  55.884,37 57.566,49 59.299,24 61.084,14
Depreciacion 7.490,60 7.490,60 7.490,60 5.890,60  5.890,60
Amortizacion 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00
Total Gastos 64.269,60  65.971,43 67.724,47 67.930,29 69.790,46
Administrativos y Ventas

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Hugo Pichucho
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6.4 COSTOS
Corresponden a actividades que generan costos en el proceso productivo de la

empresa, se encuentran detallados de manera individual en los Cuadros N° 77, 78,

79y 80.
Cuadro N° 77
Accesorios
Estuches 100 35 350
propios
__Panos 100 0.3 30
limpiadores
Liquidos 100 05 50
limpieza
Total accesorios 430

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Hugo Pichucho

Cuadro N° 78

Uniformes
Mandiles 2 15 30
Uniformes asesor en ventas 4 100 400
Uniformes operador y asistente 8 100 800
Total uniformes 1.230

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Hugo Pichucho
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Cuadro N° 79
Servicios basicos

Luz 12 60 720

Agua 12 15 180

Teléfono 12 75 900

Internet 12 30 360
Total servicios basicos 1.800

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Hugo Pichucho

Cuadro N° 80

CIF
~ Concepto Total Clienteslafio Subtotal
Accesorios 430 833 0,52
Uniformes 1.230 833 1,48
Servicios basicos  1.800 833 2,16
Arriendo 1.200 833 1,44
Total CIF x lente entregado 5,59

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Hugo Pichucho

El rol de pagos para el area operativa esta detallado en el Anexo 8.

Los costos individuales se calculan basados en la demanda actual de 833 clientes al

afio; corresponden a las opciones de $ 200 y $ 400, se muestran en detalle en los

Cuadros N° 81 y 82 respectivamente.
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Cuadro N° 81
Costo promedio de lentes de $200

Mano de obra
Costo promedio por lente terminado 1 42,14 42,14

Materia Prima

Lentes CR 39 antirreflejo 1 10,00 10,00
Armazon 1 50,00 50,00
CIF
CIF x lente terminado 1 5,59 5,59
Costo de venta lentes de $200 107,73

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Hugo Pichucho

Cuadro N° 82
Costo promedio de lentes de $ 400

Mano de obra
Costo promedio por lente terminado 1 42,14 42,14

Materia Prima

Lentes plasticos Phoenix 1 34,00 34,00
Armazon 1 90,00 90,00
CIF
CIF x lente terminado 1 5,59 5,59
Costo de venta lentes de $400 171,73

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Hugo Pichucho
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El costo de ventas promedio se muestra detalladamente en el Cuadro N° 83 y es de

$ 122, 97.

Cuadro N° 83
Costo ventas promedio

Valor a pagar por unos lentes o
( $100 a $200) 76,19% 1 107,73 82,08

Valor a pagar por unos lentes o
(més de $200) 23,81% 1 171,73 40,89
Costo de ventas promedio 122,97

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Hugo Pichucho

Los costos de ventas anuales se obtienen de multiplicar el costo de ventas promedio
para la demanda que corresponda en ese afio, el aumento de los costos se debe a un

ajuste por inflacion y es de 3,01 por ciento anual.

Cuadro N° 84
Costo ventas

Demanda 833 891 954 1020 1092
Costo de venta promedio 122,97 126,67 130,49 134,41 138,46
Costo de ventas 102.435,39 112.905,00 124.444,68 13.7163,80 151.182,90

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Hugo Pichucho
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6.5

6.6

INGRESOS

Los ingresos también son calculados en base a la demanda anual de 833 clientes, y

se aplica un crecimiento sostenido de 7 por ciento para los afios subsiguientes,

como se muestra en el Cuadro N° 85.

Cuadro N° 85
Ingresos anuales

Demanda

833 891 954 1020 1092

Consumo por cliente

257,62 265,37 273,36 281,59 290,07

Ingresos anuales

214.597,46 236.530,82 260.705,93 287.351,90 316.721,27

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Hugo Pichucho

PRESTAMO

Para calcular tabla de amortizacion del préstamo, se utilizd la tasa activa semestral

de la CFN para el segmento empresarial, que es de 10,57 por ciento anual. El

monto del préstamo es de $ 35.000, la modalidad de pago son cuotas fijas

semestrales durante 5 afios, por esta razon existiran 10 pagos.
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Cuadro N° 86
Préstamo

1 35.000,00 2.745,86 1.849,75 4.595,61
2 32.254,14  2.890,97 1.704,63 4.595,61
3 29.363,17 3.043,76 1.551,84 4.595,61
4 26.319,41 3.204,63 1.390,98 4.595,61
5 23.114,78 3.373,99 1.221,62 4.595,61
6 19.740,79  3.552,31 1.043,30 4.595,61
7 16.188,49 3.740,04 855,56 4.595,61
8 12.448,44 3.937,71 657,90 4.595,61
9 8.510,73 4.145,81 449,79 4.595,61
10 4.364,92  4.364,92 230,69 4.595,61
0,00
Suma 35.000,00 10.956,06 45.956,06
Tasa interés periodo 5,29%
Fuente: CFN

Elaborado por: Hugo Pichucho

6.7 ESTADO DE RESULTADOS

Antes de calcular el estado de resultados es necesario que se determine la variacion

de capital de trabajo, que se muestra en el Cuadro N° 87.

Cuadro N° 87
Variacion de capital de trabajo

12.700,00 8.536,28 09.408,75 10.370,39 11.430,32 12.598,58
VAR CT -4163,72 872,47 961,64 1059,93 1168,26

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Hugo Pichucho

En el Cuadro N° 88 se muestra detalladamente el estado de resultados para esta

empresa.
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Cuadro N° 88
Estado de resultados

INGRESOS 214597,46  236.530,82 260.705,93 287.351,90 316.721,27
(-) Costos 102.435,39  112.905,00 124.444,68 137.163,80 151.182,90
UTILIDAD BRUTA

(-) Gastos Administrativos y Ventas 64.269,60 65.971,43 67.724,47 67.930,29  69.790,46
GASTOS ADMINISTRATIVOS Y

VENTAS

Suministros de oficina 387,60 399,27 411,28 423,66 436,42
Publicidad 1.900,00 1.957,19 2.016,10 2.076,79 2.139,30
Gastos administrativos 54.251,40 55.884,37 57.566,49 59.299,24 61.084,14
Depreciacion 7.490,60 7.490,60 7.490,60 5.890,60 5.890,60
Amortizacion 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00
UTILIDAD OPERATIVA 47.892,47 57.654,40  68.536,77  82.257,81  95.747,91
(-) Gasto Financiero 3.554,38 2.942,82 2.264,92 1.513,46 680,48
UTILIDAD ANTES DE 44.338,09 54.711,57  66.271,86  80.744,35  95.067,44
IMPUESTOS

(-15%) Participacion Trabajadores 6.650,71 8.206,74 9.940,78 12.111,65 14.260,12
(-25%6) Impuestos a la Renta 9.421,84 11.626,21 14.082,77 17.158,17  20.201,83
UTILIDAD NETA 28.265,53 34.878,63 4224831 5147452  60.605,49

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Hugo Pichucho

Después de elaborar el estado de resultados se obtiene la utilidad neta, que sirve de
base para el calculo de los flujos de caja disponible, libre, de inversiones, del

proyecto y del accionista, y se muestra en el Cuadro N° 89.
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Cuadro N° 89
Flujos de caja

(+)Depreciaciones 7.490,60 7.490,60 7.490,60 5.890,60  5.890,60
(+)Amortizaciones 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00
(+/-) Var.CT -4.163,72 87247 961,64 1.059,93 1.168,26
Flujo de Caja Disponible 31.832,42 43.481,70 50.940,55 58.665,05 6.7904,35
(+)Depreciaciones 7.490,60 7.490,60 7.490,60 5.890,60  5.890,60
(+)Amortizaciones 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00
(+)Gasto Financiero 3.554,38  2.942,82 2.264,92 1.513,46 680,48
(-) Efecto fiscal 16.072,56 19.832,95 24.023,55 29.269,83 34.461,95
(+/-)Var.CT -4.163,72 872,47 961,64 1.059,93 1.168,26
Flujo de caja libre 19.314,24 26.591,58 29.181,92 30.908,68 34.122,88
Activos Fijos -63706,01

Activos intangibles

Recuperacion Act. Fijos 29453,01
Capital de trabajo -12700,00

Recuperacién CT 12598,58
(+) Efecto fiscal 16.072,56 19.832,95 24.023,55 29.269,83 34.461,95

Flujo de caja de Inversiones -76.406,01 16.072,56 19.832,95 24.023,55 29.269,83 76.513,53

Flujo de caja del proyecto -76.406,01 35.386,80 46.424,52 53.205,47 60.178,51 11.0636,41

(-)Amortizaciones 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00
(-)Gasto Financiero 355438 294282 226492 151346 680,48
(+) Financiamiento Bancos 5.636,83 6.248,39  6.926,30 7.677,75  8.510,73
Flujo de caja del accionista 53.301,80 69.323,03 81.650,39 95.372,63 194.740,19

Fuente: Cuadro N° 88
Elaborado por: Hugo Pichucho
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6.8

En el Cuadro N° 89 hay un rubro denominado recuperacion de activos fijos y
corresponde al valor en libros de los activos fijos después de los 5 afios de

depreciacion.

ANALISIS FINANCIERO

En el analisis financiero se aplicard diferentes técnicas para lograr determinar la
factibilidad econdmica del proyecto. Se inicia con el calculo del costo de capital
propio; para el cual se utiliza el riesgo pais, que fue de 700 puntos para el mes de

marzo del 2013, segun datos del BCE.

Cuadro N° 90
Costo de capital propio

Prima por riesgo 12,00%
Inflacion 3,01%
Riesgo Pais 7,00%

Costo Capital Propio 22,01%

Fuente: Investigacién
Elaborado por: Hugo Pichucho

El célculo de la Tasa Minima Aceptada de Rendimiento o TMAR esta detallado en el

Cuadro N° 91, y se considera como la tasa del proyecto.
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Cuadro N° 91

TMAR
Inversién Propia 54,90% 42.606,01 22,01% 12,08%
Préstamo 45,10% 35.000,00 10,57% 4,77%
Total Inversion Inicial 77.606,01
Tasa Minima Aceptada de Rendimiento 16,85%

Fuente: Cuadro N° 90
Elaborado por: Hugo Pichucho

6.8.1 VanyTir

Para calcular el VAN y la TIR es necesario que se actualicen los flujos de

caja del proyecto con la TMAR, como se muestra en el Cuadro N° 92.

Cuadro N° 92
Valores actuales

Flujo de caja del -76.406,01 35.386,80 46.424,52 53.205,47 60.178,51 11.0636,41
proyecto
VA -76.406,01 30.283,79 34.000,51 33.347,50 32.278,81 50.785,91

Fuente: Cuadro N° 89

Elaborado por: Hugo Pichucho

El VAN es la suma de los valores actuales incluyendo la inversion inicial y
la TIR es la tasa interna de retorno del proyecto, que en este caso es 57 por
ciento y demuestra el gran potencial de la empresa propuesta, los datos se

muestran en el Cuadro N° 93.
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Cuadro N° 93

VANy TIR
TMAR 16,85%
VAN 104.290,53
TIR 57%

Fuente: Cuadro N° 92
Elaborado por: Hugo Pichucho

6.8.2 Indice Rentabilidad
En el Cuadro N° 94 se calcul6 el indice de rentabilidad para el proyecto, se
obtuvo un valor de 2,36 puntos, que expresa que por cada dolar invertido en

el proyecto retorna 2,36 ddlares sobre la inversion.

i Cuadro N° 94
Indice de Rentabilidad

Datos

Inversion inicial (76.406,01)
Van 104.290,53
IR 2,36

Fuente: Cuadro N° 93
Elaborado por: Hugo Pichucho
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6.8.3 Periodo de Recuperacion

Para calcular el periodo de recuperacion se necesitan los flujos de caja del
proyecto, mediante los cuales se determinan el PR para esta empresa, como

se muestra en el Cuadro N° 95 y 96.

Cuadro N° 95
Calculo del periodo de recuperacion

Flujo de caja del proyecto -76.406,01  35.386,80 46.424,52 53.20547 6.0178,51 110.636,41

Periodo Recuperacion -76.406,01 -41.019,21  5.405,31

Fuente: Cuadro N° 89
Elaborado por: Hugo Pichucho

Cuadro N° 96
Calculo del periodo de recuperacion

ANO 1 -41.019,21
ANO 2 5.405,31
Periodo de Recuperacion real 1,88

Fuente: Cuadro N° 95
Elaborado por: Hugo Pichucho

Después de calcular el PR de la inversion, se obtuvo un valor de 1,88 afios y

es el tiempo en el cual se podra recuperar la inversion inicial del proyecto.
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7.1

CAPITULO 7: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

El sector optométrico como tal, no cuenta con el respaldo suficiente de

informacion técnica y estadistica, lo que dificultd el analisis del proyecto.

Existen planes gubernamentales dentro del marco de la Salud Publica para

solucionar y corregir problemas de errores refractivos.

La informacién proporcionada por el INEC es completa y fue de utilidad

para calcular la poblacion meta del proyecto.

Como resultado de la investigacion, y a partir de la informacién
proporcionada por proveedores, se pudo conocer el nimero estimado de
Opticas que funcionan en la ciudad de Quito, se calculé una demanda de 833

personas para este proyecto.

Es posible ingresar en nuevos segmentos del mercado optométrico,
principalmente en el area de laboratorio de montaje de lentes, que es un
servicio que no todas las Opticas poseen como parte integrante de sus

servicios.

El laboratorio optométrico es subutilizado ya que, con una productividad del
30 por ciento cumple con los requerimientos mensuales de la Odptica

principal.
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La subutilizacion del laboratorio optométrico genera un punto de expansion
estratégico para la empresa propuesta; se puede ofertar este servicio a las

dpticas que no disponen de este laboratorio.

Se diagramaron todos los procesos estratégicos y de apoyo asi como la
cadena de valor de la dptica, también se elaboraron los perfiles para cada

cargo en la empresa propuesta.

El periodo de recuperacion de la inversion es de 1.88 afios, o que aumenta
el atractivo de inversion del proyecto en general y abre las puertas de

crecimiento de la dptica principal a través de nuevas sucursales..

El proyecto es factible a nivel técnico y financiero, ya que obtuvo la Tasa
Interna de Retorno TIR de 57,00 por ciento; este valor indica un
rendimiento mayor al esperado segin la Tasa Minima Aceptada de

Rendimiento TMAR.

7.2 RECOMENDACIONES

Ejecutar el proyecto basado en la factibilidad financiera avalada por la Tasa
Interna de Retorno del 57,00 por ciento y los demas anélisis financieros
mostrados; demuestran un rendimiento muy bueno con respecto a otros

sectores productivos del pais.

Buscar inversionistas que aporten capital propio para la ejecucion del

proyecto.
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Realizar un préstamo bancario con la CFN que maneja tasas atractivas para
el proyecto y que servira de apoyo para completar la inversion inicial

requerida.

Descentralizar la funcién de compras de la empresa y establecer estandares

operacionales para agregar valor a los procesos principales.

Beneficiarse de la capacidad instalada de planta del laboratorio optométrico,
para abrir més sucursales de la O&ptica, aprovechando la capacidad

subutilizada.

Renovar la tecnologia que posee el laboratorio optométrico incluso antes de
depreciar completamente los bienes operacionales y buscar constantemente
implementar nuevas técnicas y avances que se desarrollen en el sector, para

no perder esa ventaja competitiva con respecto a los competidores.

Promocionar un servicio agil y de calidad a los clientes, basados en la
ventaja de poseer un laboratorio optométrico propio y con tecnologia de

punta.
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ANEXO 1

ENTREVISTA A LA COMPETENCIA
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ENTREVISTA A LA COMPETENCIA

Entrevistado: Optometra Andrés Arias
Entrevistador: Hugo Pichucho

Listado de preguntas

¢ Cudl es su funcion principal en esta 6ptica?

¢Con que personal cuenta la Optica?

¢, Cual es el equipamiento basico de una dptica?

¢Poseen laboratorio optométrico propio?

¢ Todas las dpticas poseen un laboratorio optométrico?

Si es no ¢Por qué?

¢ Cudl es la principal funcién del laboratorio optométrico?

¢ Cual es el equipamiento basico de un laboratorio optométrico?

¢ Cual es el tiempo promedio del montaje de lentes desde que se reciben los
materiales?

10. ¢ Cuél es el tiempo promedio de demora en la entrega de los lentes?

11. ¢ Cuales son los productos de mayor comercializacién en la optica?

12. ¢ En qué porcentaje se venden estos productos?

13. ¢ Considera usted que existen suficientes proveedores de lentes 6pticos?
14. ;Porque?

15. ¢ Qué problemas ocurren en la éptica?

16. ¢ Cual es el motivo principal de este problema?

© oo N RN R
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ANEXO 2

ENCUESTA PARA DETERMINAR MERCADO OBJETIVO
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Objetivo:
Esta encuesta tiene por objeto recopilar informacién sobre las necesidades de los clientes
que necesiten de servicio de salud visual integral.
Instrucciones:
e Leacadauna de las preguntas detenidamente,
e Revise todas las opciones y elija una o varias alternativas segun corresponda,

e Marque conuna ( X )la opcién (s) elegida (s).
Género: o Femenino o Masculino Edad:

1) ¢Alguna vez se ha realizado un examen visual?
Si ()
No ()

2) Silarespuesta es No, ¢Por qué razén no se ha realizado un examen visual?

Falta de interés ()
Falta de recursos ()
Desconocimiento ()

3) ¢éQué accesorios utiliza o ha utilizado para mejorar su visiéon?

Lentes ()
Gafas ()
Lentes de contacto ( )

4) Sila respuesta es Si, ¢Cada qué tiempo se realiza usted un examen visual?

6 meses ()
1 ano ()
2 afios ()
Mas de 2 afios ()

5) ¢éSe ha realizado algun tratamiento u operacidn para mejorar su vision?

Si ()
No ()

6) ¢éCual seria el valor que usted pagaria por un examen visual?
$5 ()
$10 ()
$15 ()
mas de $ 15 ()

7) éCual seria el valor que usted pagaria por unos lentes?

$20 a S50 ()
$50 a $100 ()
$100 a $200 ()
mas de $200 ()
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8) ¢éCual seria el tiempo maximo que esperaria para recibir sus lentes?

1 dia ()
2 dias ()
3a5dias ()
mas de 5 dias ()

9) ¢éCon que frecuencia usted cambia sus lentes?

6 meses ()
1 afio ()
2 afios ()
mas de 2 afios ()

10) ¢ Cuales son para usted los dos factores mas importantes al momento de
comprar?
Calidad
Precio
Servicio
Ubicacion
Facilidad de pago

—_— e~~~ —
~— ~— ~— ~— ~—

11) ¢ Le gustaria recibir sus lentes en una direccion especifica?

Si ()
No ()

12) ¢En qué sitio le gustaria recibir sus lentes?

Casa ()
Trabajo ()

13) éLe gustaria que su optica tenga varias sucursales en toda la ciudad?

Si ()
No ()

14) ¢ Le gustaria que su dptica le de un seguimiento a su salud visual después de
haber comprado sus lentes?

Si ()
No ()
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RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

Numero Genero Edad Pregunta 1
Femenino | Masculino | 15-20 | 21-25 | 26-30 | 31-35 | 36-40 | 41-45 | 46-50 | 51-55 | 56-60 | Si No
Parcial 72 131 94 49 15 10 9 7 6 6 143] 60
S. Total 203 203 203
Pregunta 2 Pregunta 3
Falta interes | Falta recurs. | Desconoc. | No responde | Lentes | Gafas | Lent, Contac. | No responde
29 12 19 143 75 24 9 95
203 203
Pregunta 4 Pregunta 5
6 meses 1lafo | 2afos mas 2 afhos No responde Si | No No responde
10 53 31 40 69| 14| 129 60
203 203
Pregunta 6 Pregunta 7
$5|$10 | $15 | mas $15 | No responde | $20 a $50 | $50 a $100 | $100 a $200 | méas de $200 | No responde
45| 46| 30 19 63 41 56 32 10 64
203 203
Pregunta 8 Pregunta 9
1 dia| 2 dias| 3 a5 dias | mas 5 dias | No responde | 6 meses | 1 afio | 2 afos | mas 2 afnos | No responde
18 47 67 9 62 7 35 25 38 98
203 203
Pregunta 10 Pregunta 11
Calidad | Precio | Servicio | Ubicacion | Facil. Pago | Noresponde | Si | No | No responde
119 54 43 23 37 130| 123] 15 65
203 203
Pregunta 12 Pregunta 13 Pregunta 14
Casa | Trabajo No Responde Si | No No Responde Si | No No Responde
106 25 72| 131 8 64| 131 8 64
203 203 203
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ANEXO 3

TABLA INEC
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TABLA INEC

Investigacion 1
CEPAL/CELADE Redatam+SP 2/16/2013

Base de datos

Ecuador::Censo de Poblacién y Vivienda 2010
Filtro

VIVIENDA.UR=1

Area Geogréfica

Seleccion\PROVIN_17.sel

Titulo

Investigacion 1

Crosstab

De Grupos quinquenales de edad por Sexo

AREA #1701 QUITO
. Sexo

Grupos quinguenales de edad Hombre | Mujer Total
Menor de 1 afio 12747 12508 25255
De 1 a 4 afios 59584 57123 116707
De 5 a9 afios 73697 72112 145809
De 10 a 14 afios 72820 70849 143669
De 15 a 19 afios 72123 73089 145212
De 20 a 24 afios 76614 79961 156575
De 25 a 29 afios 74866 78923 153789
De 30 a 34 afios 64167 68516 132683
De 35 a 39 afios 53577 59957 113534
De 40 a 44 afios 45760 51749 97509
De 45 a 49 afios 42230 49054 91284
De 50 a 54 afios 34479 39791 74270
De 55 a 59 afios 28616 32838 61454
De 60 a 64 afios 21747 25205 46952
De 65 a 69 afos 16470 19762 36232
De 70 a 74 afos 11234 14029 25263
De 75 a 79 afos 7674 10081 17755
De 80 a 84 afios 5361 7581 12942
De 85 a 89 afios 2708 4119 6827
De 90 a 94 afos 1107 1877 2984
De 95 a 99 afios 302 563 865
De 100 afios y mas 56 108 164
Total 777939 | 829795 1607734
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ANEXO 4
LISTADO DE OPTICAS
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LISTADO DE OPTICAS

NOMBRE

DIRECCION

TELEFONO

MARIA JIMENEZ

C.C. ATAHUALPA LOC 59

2666-966

RAUL GOMEZ / OPTIPROF

CARCHI 606 Y 1 DE MAYO

2 296950 - 2 283324

SHIRIS N 41-243 Y P. ISLA

3 | OPTICUM ALEMANA MANTA oL Y 2 274311- 2 274308
4 OPTICA REAL SHIRISN 320 ¥ T DE 2 572 808 CENTRO
- TEREZA POZO COLON OE- 316 Y 3200 46908486 45
5 SANTIAGO SALAZAR CLL G. MORENOE IGLESIAS | 3812344 2285609
7 | JOSE TOVAR - ECUALENTES LARREA 480 Y RIOFRIO 2 508824
T Shmmms | omomovmomo | PRSI
9 OPTICA GEOVISION AV 10 ACOSTO N 104Y 2 553-490
0 RODEOPTICA FLORES Y MEJIA ESQ. DIAG. ) 512208

R. CIVIL
1 IRVILENTES AV SR AL SPHA 091862824
0 CORVISUAL CALLE CORAZONE 45 Y L Juei
13 OPTICA SANCHO A AL DR Y| 2596-958-245 96 64
14 | CERMAN GUACHAMIZVCOM-DE | SHiRIS 1864 Y EL COMERCIO | 2247492 SHIRYS
s OPTICA CAMPANA 10DE AGOSTON26-46 Y | 2562710NORTE 2 52-
16 | FREDDY TIPAN/ FULL VISION COLONOE 318 Y 5 102 504
17 JOSE LUIS DELGADO LAUFEE'E)EISOEC)E'}(\)’)ALLE 0977494973 022835757
18 EUROVISION AMAZONAS 2T Y ©. 2438226 2275037
19 ZULAY VALDIVIEZO CDLA 23DEMAYO CALLEG) 203028
20 FABIOLA BOADA L ACOSTO T2 Y | 2440330 - 094673605
o | LEOPOLDO MONROY / PRISMA | PASAJE CARLOS IBARRA 7287490

OPTICA

N1239
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PAS PRIMAVERA Y

22 JORGE FREIRE e A et L | 2911- 964 - 091 477 058
23 SERBISEL AV. BOL'V'éSEVERSALLES 2 225378 - 091 889 159
25290 91 CEL
24 OPTICA GUTIERREZ 18 SEP OE3-129 Y AMERICA oy
L. FELIPE BORJA N13-133 Y
25 UNIVISION OPTICAL SR 2556258
NICOLAS VASCONEZ N5725
26 IMPORTEK > moaeone 2400698
SHIRIS N41-243 Y P. ISLA
27 | OPTICUM ALEMANA QUITO MLz 2 274311 2 274308
6 DIC 21-30 Y COLON ED
28 | SANDRA P. BUITRON SALAZAR e 2 503229
M. BARRETO 32-251 Y 3 237600- 3 238554- 3
29 INDULENTES CORUNA 238569
IVAN ALBERTO UNDA ITALIA N 32-10 Y M. JESUS 5
30 VALVERDE PISO 3239020
31 OPTICA SCHINDLER c.C. NAC'ON3§S UNIDASM | 5 540274 - 096249617
AV. 6 DE DICIEMBRE Y
32 OPTICUM KATZ D AL 2 432252
ENRIQUE GARCES 3055 Y Z.
33 FRANCISCO CEVALLOS SRR 3451496
34 |  OFTALMICA VALDIVIESO PEREZ PAREJA Y BOLIVAR 2 310811
AV LA PRENSA Y FLAVIO
35 MASTER VISION NN 2 292356 60 10 20 6
AV. LA PRENSA 44-33
36 | OPTIGLASS/GUIDO FALCONI Lonen 2 436-135
37 COLBISEL C.C. UNICORNIO LOCAL 305 2 469-352
38 OPTICA LOS ALPES SANTAPRISCANI2-01 Y PSIE | 570573 09 8 911 823
SAN LUIS
L.CORDERO 377 Y GRAL
39 MONDO VISION OPTICA ENRIOUE? 2 339661
40 OPTICA NOON AMAZONAS N31-117Y M. 2 548119
JESUS
a1 OSWALDO SANDOVAL MONTUFAR N8-31 Y MANABI 2 287-052
AV. 10 DE AGOSTO 5896 Y
42 FUNDACION VISUAL NI 2460920-225-1575
VEINTIMILLA E9-84 Y
43 LUZ DE VIDA L ess 2541-041
T.H. ORTIZ S 11-50 Y A.
44 OPTICA ZYM P 2 644560- 098505133
PEDRO F. CEVALLOS N10-68
45 OPTICA BRASIL G SEVALLOS 2953064
10 AGOSTO N11-106 Y
46 OPTICA SUCRE S ong 2 952684
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CARABOBO 2025

47 NUEVA LUZ £IGUAYAQUIL Y OLMEDO 03 2940 282
48 OPTICA SOLAR B. AIRES N16-02 Y SALINAS | 2°02:720 CEL 099
903-869
AV LA PRENSA N57-183 Y
49 | ECUAOPTICA LABORATORIO e UADO 259 75 20
AV. PRENSA N57-43 Y F.
50 | HIPER OPTICAS (CARACOL) LA 2297-955
PEREZ GUERRERO 427 Y
51 OPTICA CONTINENTAL EReA TR 2 234-524
CENTRO COMERCIAL
52 LENTES OPTICOS Mooeo R 2 459-573
R. DAVALOS N 117 Y
53 DR. PABLO HIDALGO G AroNAS 8 PIeO 2 904348 2 245900
JAIME GUACHAMIN/OPTICAS AV PRENSA N 28 32 Y
54 RED VISUAL FLORIDA 3303825
55 | GONZALO FLORESNVISOPTICA | 1ODEAGOSTON 2777X D. | 5959105 . 098037100
HIDALGO
OLIMPIA IGNACIA SAN PEDRO AV. DUTICELA #25 Y
56 ESPINOSA MARIANITAS 2590924
BOLIVAR 663 Y OBIEDO
57 FAINTEK (IBARRA) 062952188-2 956-698
AMAZONAS N43-26 Y
58 MASRESOURCES S.A o A 510 20 20
cg | MONICAHERNANDEZ/GIRO | Av.ELOY A N29-25Y9DE | 2541676- 0992 15-334
VISUAL OPTICA OCTUBRE movi
CANELO Y MARISCAL
60 OPTICA SUR e 2 841208
10 DE AGOSTO 519 Y
61 OPTICA 10 DE AGOSTO A 2 540984- 2 543-206
ANGELICA M. BARRIONUEVO | Versalles N 20-77 y Bolivia loc
62 i BAne o 3216655- 09 52 38 751
MARISCAL SUCRE S10 761 Y
63 ARTE OPTICA TS S D 2640286
GUAYAQUIL Y BRICENO
64 OPTICA KAREN ANDREA IR 2 285943
ROCAFUERTE 1045 Y EL
65 OPTICA UNIVERSAL A VADOR 2 950850
66 DAVID SERRANO Mariscal Sucre 1083 e Illescas
67 OVIDIO VASQUEZ / GLOBAL Av.10/Agosto 22125 entre
VISION R.Davalos
68 | CENTRO DE LA SALUD VISUAL | Cerro hermoso y casitaoua 195 2 653863
69 OPTICA BRILLE LA COLON Y FOCH 2220251
ANTONIO ANTE 184 Y PJE
70 OPTICA MUNDO VISUAL AFARGET ESO 2
o CARLOS LOZA DIEGO DE ALMAGRO Y

BULGARIA
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G.ESCUDERO 1237 Y

72 OPTICA VISION LIFE A e Ul 2 323-715
AV. ILALO 420 Y GRAL 2 866-555 095- 295-
73 VINICIO GONGORA ] e
FUNDACION VISTA PARA i
74 TODOS / KREAB 10 de agosto y arizaga 08 7 270 807
75 OPTICA BOLIVAR Sanchez y Cifuentes 8-59 y 06 2643-464
Oviedo
AV. LA PRENSA Y VACA DE
76 SOLO VISION RRSang 2295918
77 MEGAVISION 10 De Agosto y A. Pereira 2454885
2 269-260 2 450-155
78 OPTIKSONE SHIRIS Y G. DE VILLARROEL o e
VICTOR H. MEDINA A. 6DIC. Y LA NINA
” SURAMERICANA MULTIC.LOC 10 2542894
CESAR RAMIREZ/ OPTICA BOLIVAR Y JUAN
80 ARROBO MONTALVO 07 2.920-598
81 | MARTA LUCIA JARAMILLO ALONSO DE ANGULO Y 2 657 999
JIPIJAPA
CENTRO OPTOMETRICO 10 AGOSTO 811 E/18 OCTUB
82 CONTINENTAL Y CHILE 2651431-2631718
ELBA GUILLERMINA CISNEROS | FLAVIO REYES S/N AV 21 Y
83 VAN 80 05 2 622-435
BYRON ENRIQUE ERASO SHIRIS N41-243 Y P. ISLA
84 At i 2274-311 2274-308
85 LENS EXPRESS OPTICA Manuel Ambrosi €6-59 y Juncal | 2 479-326- 096-060-879
86 OPTICA CHACON 9 DE OCT 523 Y ROCA 2 508-933- 2 547-754
87 |  TALLER OPTICO PRISMA Calle paralela 718 No. LOTE 2 497-847
CLL. SUCRE 826 Y 9 DE
88 | RODRIGO A. CAICEDO REYES pigticad 06 2721833
89 OPTICA ESPINOZA 10 Agosto N ;r‘?’tjz y Antonio 2 232-926

90

GONZALO SANZ LOOR/ OPTICA

AV. Ascario Paz Bonilla y Av.31

05 2621795-2 628-169

SANZ
01 OPTIQUE C.C.I LOCAL B69 2 252 512 EXT 276
CLL M. JOSE ALEMAN S-2419
92 OPTICA ROMANO Y SOLANDA 273-36-36
93 | GALO JOSE MEDINA SALVADOR LA LITA#145Y PISTE 099 92-34-76
94 MANUEL DIAZ OLMEDO OE 2-20 Y FLORES 2285210
VICENTE MONAR / OPTICA AV. AMERICA N 23-80 Y
95 GENESIS MERCADILLO 2551-098
AV. AMERICA 35-38 Y
96 MIOPTICA MAROSCA 3317499

145




97 MANAOPTICA CORDOVA Y RICAURTE 05 2 63 38 69
08 FLORES OPTICAL OLMEDO OE 1-78 Y FLORES 2 285- 195
99 OPTICA LOS ANGELES 18 de Sep. O 2-170 y Versalles 2 542-562
100 OPTICA TORRES COLON 2277 Y ULLOA 2 540-341
AV. GRAN COLOM 11-70
101 OPTICA ORTIZ JR TAROU! 2 841-836
AV. 6 DIC. N 24-247 Y
102 FERNANDO CISNEROS e 2 526-760
103 XPERTA VISION P.GUERRERO OE 1-97 Y 18 3214416
SEPT.
104 OPTICA VISTA ANDINA KM 14.5C.CVENTURAMALL | 5379485 099028654
3PISO L 50
10 AGO. N 39-116 Y A.
105 OPTILENS S 2 440-674
IGNACIA ESPINOZA. / OPTICA |  AV. LA PRENSA N6688 Y
106 VISUAL LIZARDO RUIZ 2590924
JOSE RIOFRIO No.OE 1-36 Y
107|  VISUAL CENTER OPTICAL O 2523182 222 7124
BERNABE PESANTESCO 250
108 | LIDAYUBY LOPEZ HERNANDEZ BE PLOANTE: 099981329
109 ROSA ERRAES./ OPTICA CERRO HERMOSO 338 Y 2653863
ARROBO CAYAMBE /5103577COLON
LILIANA SANCHEZ/CM AV. LA PRENSA N 43-06 Y
110 COMUNITARIO FALCONI 2249417
CARLOS MORALES. OPTICA | ASUNCION OE 144 Y 10 DE
111 JOESVA AGOSTO 2231768
112| VERONICA IZDUEFXEA" OPTICA | AMAZONAS Y VEINTIMILLA 2 505740
10 DE AGOSTO N39-114 Y
113| CLINICA DE LOS LENTES/SUR SO TON 6014-348
MONTUFAR 928 Y
114 OPTICA LEO R 2281048
10 DE AGOSTO 2174 Y
115 NUEVA COMPU OPTICA C Ao 2504541
2 55 40 48 10 DE
116 OPTICA JIMENEZ 10 AGOSTO 579 Y CHECA s i
REMIGIO T. CRESPO 5-18 Y | 07 288-80 31/ 2 88 72
117| ELISA CHICA/ MULTIOPTICA RS >
118|  JULIO CESAR ESTRADA AMAZONAS 870 25577 12 099800251
o MAURICIO G.MORENO 311 Y 06 2 920-624/ 09 237
CORDOVA/OP.VISION 20/20 ATAHUALPA 5814
AV. LA PRENSA L4340 Y
120| VICTOR HUGO VALDIVIESO v 2451898
D. TERAN OE 2-83 Y
121 | MESIAS RAMOS/ VISION SOCIAL Sape s 2
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122

CHAVEZ IBARRA EDWIN

C. TERAN N53239 Y LAS

DANIEL VINAS
123|  MEGA OPTICA GENESIS AMAZgﬂQFSH ONsz-29 Y 087 64 75 73
124 EINER OPTIK GUAYAQUIL 03-40 Y SUCRE 03 2 424-166
125 OPTOP ALEA'\,&AANZ'OANf? Y 2 255-463
126 DRA. NEINER GARCES VOZARDES 20 Y AV 2241717 099 735-317
127 OPTICA DUARTE A oo LR CE 2529- 673
128 DR. MARIO ROBALINO AV LIBER 804 Y M. CORTEZ 06 2 723-386
129 CLAUDIO MANRIQUE AV.LA PRE’;'SP?S\C() F. ALFARO 2 290-454
130 OPTIK CENTRO Y e Nzl ¥ 2 526-760
131 DR JUAN MORENO NN 25273 00/ 2 52 3993
132 XIMENA TOAPACCI SHIRIS [ 429 PSJE 2 274 308 2 274 310
133 OPTICA METROPOLIS A\éggﬁgszﬁi%ﬁ? 2537 401
134|  WASHINGTON FRANCISCO FIGOMEZ § 8-409 SECTOR ) 61614
135 QUIASMA OPTICA DA D D SN CLL 2 692-607
136 NORMA CARRASCO VENEZUELA N 274 Y SUCRE 2285747
137 TANIAJURADOIOPTICUM AV.PRENSA Y M.SERRANO 3303 465
135 | IGLESIA EVANGELICA ALIANZA | CDLALIBERTAD 2 CLL 05 263 21 61
139 SOLUCIONES OPTICAS ANTONIO CORRANZA OE5-11 | 3 100-165 09-6020969
140|  VEGA SORIA LUZ CLARA OLMEDO Y VENEZUELA 089225516
141| ZOILAV.RIVERAG. OPTICAS | AV.CAR. DE LA TORRE S13- £ 100 175
142 INTERVISION BOLIVIA OF 537 Y AMERICA 2 555-303
143 OPTISERVO AV DE'A-Qiék"IENR'CAS ) 07 2-849-795
144 TECNIOPTICA FLORES s Y 03 242 1018
145|  OPTICA PRISMA VISION C%‘g&?ﬁg b 2 746-725
146 OPTICA LIDER G M oAy Y 2959 797
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147| BELEN MORALES /OPTICARE | AMAZONAS E ISLA BALTRA 2250490
ALONSO ANGULO OE2-278 Y
148| CENTRO OPTICO FAMILIAR LA O 02 2657-914
149| ANCHATURA MARIABELEN | CHILLOGALLO CLL K 252 2 625861
150 | JUAN PABLO ALVAREZ/OPTICA | AVPRENSA N49-242 Y JUAN ) 958361
ALVAREZ HOLGUIN
(51| SORIAJACQUELINE/BELLA Av. Maldonado S15-165 y > 2676507
VISIiON Palmas
CUERO Y CAICEDO OE323
152 ING. ENRIQUE REA et e 2 695 797
ELVIA SORIA/ TECNO VISION MALDONADO 510-225 Y
153 RECREO MIGUEL CARRION 2617-280
AV AMERICA N19-01 Y
154 | PATRICIO MURILLO/ SU OPTICA RIS NS 2 237-363
SHIRYS N 37-162 Y EL
155| JEANNETTE ABRIL/SHYRIS s 2 247 492
GUAYAQUIL Y JUAN
156 | VARGAS DAVID/OPTICA QUERO S e 03 2746278
J. M. ALEMAN S24-16
157 HUGO RODRIGO RAZA AR 2012-736
AMAZONAS 2080 Y GEORGE
158 AQUINOPTICA MO Gae 2902915
DR.HECTOR DAVID PAREDES
159 A PATRIA Y REINA VICTORIA 09 8623 756
MIRIAM P. CHAVEZ/SALUD | CUENCA Y SUCRE FRENTE
160 PARA TODOS AL PARQUE 2387238
161 OPTICA ECUAVISION AV GENERASLS;QUM'NAHU' 286 23 68
FERNANDO SIMON BOLIVAR S/N Y
162 | GUALLPA/EXPOLENTES OPTICA TENEMAZA 072243529
163 VISTOTAL SHIRYS 3941Y RIO COCA 2 255-230 31-32
164| MARIA OLALLA/ SCARLENS | AV 10 AGOSSTEOPNZO'46 Y18 2 225-403
AV G.ENRIQUEZ 33-33 I.DE
165| BIENESTAR PARA TUS 0JOS NI 2 86 60 53
CLAUDIA CIPRIANI/SOLO AV PRENSA 4833 FRENTE
166 VISION PLUS ASILO DE ANCI 2531-074
L7 Dra SELMA RODRIGUEZ PAREDES CASA F21SEIS 7 626.145
/SERVISUALES CUDRAS DEL AKI
AV TENT HUGO ORTIZ
168| ORTEGA EDGAR OSWALDO AN e VAV 08 5314858
160 LOS ANDES CIA PARQUE CALIFORNIA 2
LTDA/ATAHUALPA BLOQUE D
AV LIBERTADORES Y
170| WILMER CHAVEZ ALVAREZ R ORES 087270807
171| WASHINGTON RODRIGUEZ/ TARQUI Y AMAZONAS A 06 5405764

VISION TOTAL

50MTRS D MIOUVI
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FUNDACION VISTA PARA

AV 10 DE AGOSTO Y

172 TODOS ARIZAGA 2250014
ALEMANIA S/N Y PASAJE
173 CLIDEOL CIA. LTDA. kT b 2239784 2906075
ALEMANIA S/N Y PASAJE
174| CLIDEOL/DR PABLO LARCO L NGEL Ea 2 908075
ALEMANIA S/N Y PASAJE
175| CLIDEOL/DR MARCELO LARCO O ANGEL B 2 908075
C.C NACIONES UNIDAS
176 OPTICA SCHINDLER OoAL M3 2240274
MIRA VISION/CADENATITO | AV LA PRENSA N70-217 Y
177 JAVIER PICASSO 08 7515-736
ALEMANIA S/N Y PSJ LOS
178 OPT. DANIEL TORRES rONARS 2239784 2906075
VENEZUELA N 31 41 Y
179 OPTICA ALEMANA AN 2282875
180 JOHANA PARDO RUIZ AMERICA 2142 Y BOLIVIA 095621346
FUNDACION Dr. RAMIRO
181 NIV Yy 6 DICIEMBRE 117 Y SODIRO 3330574
GALAN OPTICAL & VISION AV COLON E4-105 Y 9 DE
182 HEALTH #9 OCTUBRE 2233121
CENTRO MEDICO
183 DR JORGE ESTRELLA Ve OOl ARG 2 259 361
L84 TERESA SAN GABRIEL N2000 Y 2 267 469 PATY
PADILLA/METROVISION PEDRO CALVO 0995800451
MARCIA OCHOA /CENTRO WALBERTO PEREZ Y
185 VISION TORRES CORAZON 1236 09350 7410
15| LOS ANDES CIA LTDAIRECREO | PARQUE CALIFORNIA 2
PLAZA BLOQUE D
187|  CORPORACION ODESS.A | AMERICA N 2142 Y BOLIVIA 6044148
153 MARIA GENOVEVA HOSPITAL MILITAR JUNTO 3100 470
TERAN/ECONOLENS CRUZ AZUL
PSJE LOS ANGELES E 414 Y
189 | CLIDEOL/DR ROBERTO LARCO N ARIA
JUAN MANUEL LASO Y
190 RENATO ZAMBRANO S ARIANA DE TES0s 3340 673
Lo1 ALAJO MAIGUASHCA AV GENERAL ENRIQUEZ 900 ) 510880
EDISON/INTEROPTIC DIAG HSP SR
Loz | CONSORCIO ECUATORIANO DE | ITALIAN32-10 Y MARIANA
OFTALMOLOG DE JESUS
PORTOVIEJO OE3-22 Y
103 OPTICA AMERICA e e 2540082
194|  FUNDACION FINLANDIA CARRION 230 TAMAYO 2 58 0461
195 J&B OPTICAS AV PRENSA N 47-322 Y RIO 2922 484
TOPO
P.GUERRERO N 487 Y
106 OPTICA BARCIA AP 252 56 58
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ULLOA N25-57 E/NAR.

197|  JADESVISION CIA LTDA MOSOUER ¥ COLON 3200505
WILSON E 4220 Y
198|  FUNDACION FINLANDIA 2 JROT I
CEVALLOS UQUILLAS ANTONIO DE MARCHENA
199 ERNESTO/PROVISUAL OE31-61 Y AV AM 023217072
200 OPTICA IMPERIAL OLMEDO 2213 Y ESPEJO 03 2 940977
G BOBADILLA N38-65 Y
201| SANDRA LARCO MONCAYO T LA GUA 2275674
202 CONCLINA C.A. M DE JESUS S/N Y N ARTETA | 399 8000 EXT 2066
MANUEL LARREA N13-101 Y
203|  OPTICA LENTES Y LENTES NS 2549217
P.FREIRE N59-17 Y
204 FUNDECOP e eTin 2 596-861
6 DE DICIEMBRE N34-27 Y
205 CTLASER CHECOSLOVAQ 022921125
GABELA MUROZ MARIA ELOY ALFARO N32-380 Y
206 VICTORIA JUAN SEVERINO 02-2237-790
DIEGO PILA CABEZAS/NOVA 10 AGOSTO N 22-82 Y
207 OPTICA DAVALOS 098 564 454
ELOY ALFARO N32-380 Y
208 GABELA AUGUSTO TUAN S 2237790 / 2237594
LALALEO CASTANEDA RAMON | AV. DEL MAESTRO OE418 Y
209 AL DA 2505 521 2532 040
BIENESTAR VISUAL/CORREA AMAZONAS N24-259 Y
210 ANGEL COLON 5100413
N.U E10-44 Y R. DEL
211 OPTICOS SRR 2970400 / 099072581
b1,  VELASTEGUICAMORALI | VERSALLES 731 Y Av. PEREZ 2505680
SANDRA XIMENA GERRERO
213| JEANNETTE ABRIL/ GASPAR | G. VILLARROEL Y LONDRES 2 247 512
GASPAR DE CARVAJAL OE5-
214| CLEAR VISION/ALBA CAIZA e onpya) 2 526 565 EXT 115
CARMITA VASQUEZ/LUX ASUNCION OE-163/ 10
215 OPTICA AGOSTO, SALINAS 3216183
CENTRO OFTALMOLOGICO
216 O PRENSA N47-23 E INDANZA 2 433-125
,17|  CUEVACABEZANANCY AV. MARISCALSUCRE S10- 2616.715
GUADALUPE 971 MICHELENA
51| JIMENEZ CABRERA LUIS/CASA | AV. PRENSA N58-173 Y VACA 2501.804
DE LOS LE D CASTRO
CLINICA DE LOS 10 DE AGOSTO N39-114 Y
219 LENTES/NORTE PEREIRA 2278009
10 DE AGOSTO N21-123 Y
20| SANA V'S'SUNI/SSXASNAVAS SAN GREGORIO OF 101-102 2901-842
PRIMER PISO
221 DR. GREGORIO GABELA ELOYALFARO N32-380 Y 2237594

JUAN SEVERINO
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MARIS. SUCRE Y FRANCISCO

222| MARIA DOLORES CARRILLO R 3033613/092759669
73 MARTINEZ DIEGO PALMA REAL OE8-278 RIO 2643510-
ESTUARDO/OSY OPTICA CRISTAL 2845345/092830579
VASQUEZ BLANCA AV. DON BOSCO Y
224 CATALINA/ALI. PROFE FERNANDO ARANGO 07 4101007/084380526
PARQUE CALIFORNIA 2
225 | LOS ANDES CIA LTDA/ JARDIN 2 BLOOUE D
»o5 | OFTALMOVALLES/DRA XIMENA | AV. INTEROCEANICA Y 7505680
VELASTEGUI AV.FLORENCIA
MOREIRA LEONARDO OP
227 AT AV. PADRE LUIS VACARI S/N 2427-903
723 ING GUACHAMIN CLL MALDONADO 172 Y GIL
OPTIRED/RECREO MARTIN
SERRANO RAMIREZ CHRISTIAN | AV. MAR. SUCRE S10446 FCO.
229 VINICIO ILLESCAS 3102303
CUEVA NANCY/SERVILENS AV. M. SUCRE S10-971 Y
230 OPTICA MICHELENA 261-6718
GUACHAMIN CABEZAS HUGO AV. LA PRENSA 2832 Y
231 HERNAN FLORIDA 3303-825
232 | KLEVER DAVID CASILLAS PENA|  URVINA Y SUCRE U068 03 2873-036
CHRISTIAN MERA/QUALITY | VACA DE CASTRO OE5-253 Y
233 VISION MACHALA 2594978
PARQUE CALIFORNIA 2
234 | LOS ANDES CIA LTDA/AMERICA BLOOUE D
YENNY SOLORZANO GARCIA/ |  CLL. QUITO 326B Y AV.
235 AN oot 05 2638129 094514-433
LORENA ARRANGO/CENTRO | SANCHEZ Y CIFUENTES Y
236 VISUAL IBARRA AV. PEREZ GUERRERO 06 2600-814
AMAYA DOC. RICARDO DEL HIERRO
237 CAROLINA/ECUANORTE Y AV. LUCIANO CORAL 06 2 982130
AV. 9 DE OCTUBRE Y COLON
238 OPTICA MONTERO O oas S 2909980
AV. LA PRENSA N63-43 Y
239 | JENNIFER CUEVA/CISNE VISION AN 2532941
MANUEL CABRERA/OP. BELLA | AV. MALDONADO S15-165 Y
240 VISION PALMAS 2675172
,41| CARLOS MANRIQUE MUROZ CALLE A N31-130 Y AV 2433954
CMM REPRESENT MARIANA DE JESUS
247 | NELSON VELASCO/OPTICA LUZ | AV. AMAZONAS N42-114 Y > 951674
PLAZA TOMAS DE BERLANGA
ANDREA RIANO/OPTICA SANTA | lera CONSTITUYENTE 20-11 Y
243 Ty ARG 03 2 950876
RUMIPAMBA OE1-41 Y AV. 10
244 | CARLA BASANTES BENAVIDES s 3318-722 084813908
GUSTAVO RUBIO/OPTICA BOLIVAR 648 Y GARCIA
245 OPTYL MORENO 2334 430
246 REVELO JORGE AV. 6 DE DICIEMBRE N37-237 > 430 449

ALVARO/OPTICAY

Y EL MERCURIO
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CALLE 7 150 URB. LIMONAR

247 | CASTRO CORNEJO ANA JUDITH hos 23808380
AV. ELOY ALFARO S/N E/
248 GONZALO FLORES /SOy ALPARO M 3825052/098037100
MERCHAN JUAN VERSALLES Y BOLIVIA
2491 CARLOS/LABORATORIO JC LOCAL 106 3216-794/087 266-552
ALBA PATRICIA RODRIGUEZ CHECA OE2-93 Y JUAN
250 MORENO LARREA 2224-101
; LOS CEIBOS, AV EL
251 ROL%@??CE(ND.'F'SRALEZ RETORNO 16-21 Y RIO 06 2 609 797
CHINCHIPE
ELOY ALFARO #408 CERCA
252 | DR. RAMIRO TERAN VILLEGAS TR 2229555
TNTE HUGO ORTIZ OE 13 Y
253| CARLOS SERRANO CORREA oo DR 2689673
SANDRA RAMOS/OPTICA RIOBAMBA N566-158 Y
254 MOVIL ALFONSO MARIA MORA 3401997
GUALBERTO MORALES/ OPTICA | MACHALA N59-45 Y ANGEL
255 DAVISION LUDENA 2532944
AV. AMAZONAS N32-211 Y
256|  ANDREA UNDA/OKIALY o o 2244763
VERSALLES N20-56 Y
257| BRENDA CANDO/LENSBISEL NS 3216932
,55|  FRANKLIN AGUAYO/MAS G MORENO 1CUADRA DE ) 3366 17
VISION ECUADOR JUNTA PARROQUIAL
ELIZABETH ARCE/OPTICA
259 NS HNAS. PAEZ Y 2 DE MAYO 032807582
260| GONZALO PROARO VALLEJO | FLORES N4-127 Y ESPEJO 2056087 2281510
. ROCAFUERTE 11-23 Y
261|  XAVIER NUNEZ DEL PINO P 03 2423507 03 2423494
VENEZUELA 470 Y GENERAL
262 JOSE LUIS JIMENEZ ENRIOULZ 2 330823
TORRES CEVILLA MARIA QUITO 413 E CEVALLOS Y
263 VERONICA SUCRE 03 2823082
GEOVANNY CLL. OE9/MIRES
264 ANCHATURA/GIBLAB INTERSECCION N6/MEJIA 2918418
VERACRUZ 34-38 Y 3318464/2241848 EXT
265 DRA. OLGA LAGOS M. JFRARCRaeA o
266 DRA. GLADYS TORRES PAEZ N23 Y VEINTIMILLA 2520835
GUERRERO BLOQUE C 3PISO OF 301
ELSA GUZMAN/MAS VISION | AV. 13 DE JUNIO S1-211 Y 21
267 OPTICA DE MARZO 3433482
GABRIELA
268 CRESPOTTECT S ENe BOLIVAR 668 Y OVIEDO 062612005
DRA. PAULINA AV. AMAZAONAS 4-73 Y
269 RUBIO/OPTICLASS GUAYAQUIL 03 2801656
270 ROBERTO AV. CHONE Y PEDRO 711609
SUASTI/OFTALMOVISION VICENTE MALDONADO
271 OPTICA AMAZONAS AV. 29 DE MAYO Y CLL. DE 2760826

LAS PROVINCIAS
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272|  OPTICA HUGO DALESIO FLORES 351 Y SUCRE 2286650
DRA. GLADYS TORRES
273 SLADYS TS PAEZ N-23 Y VEINTIMILLA 2520835
VOZANDES N39-130 Y AV.
274 | MYRIAN CISNEROS/OPTILASER | AMERICA EDIF. ANKARA 2501173 3316762
3316611
OF110
AV. 12 DE OCTUBRE N24-739
275 LASER BOREAL Sl 3826733 3826734
NANCY CHINBORAZO Y PAMPITE
276 | MONCAYO/MULTIOPTICA ESQ. 2891383
277|  DR. ANDRES RODRIGUEZ | SAN GABRIEL 106 Y ARTETA 2923840
LOS CHASQUIS Y
278 OPTICA ALEMANA o 03 2 412311
OPTICA BIENESTAR Y SALUD CARAPUNGO 126 Y
279 VISUAL CARAPUNGO 2827812
MYRIAN LOPEZ/OPTICAS
280 N Exanaor ISLA ISABELA Y RIO COCA 2259389
DR. FERNANDO RODRIGUEZ HOSP. METROPOLITANO
281 MORILLO CONSULTORIO 18 2433755
MONICA ALVARADO/OPTICA
282 AN GARCIA MORENO Y MANABI 2287-560
,g3| VICTORALBERTONORONA | PRIMERA CONSTITUYENTE
MURIOZ 3840 Y CARLOS ZAMBRANO
284| OPTICAS ECONOMICAS/QUITO | ALONSO DE ANGULO 183 2 47 94 00
25| MARIANA VEGA/ASOCIACION | 18 DE SEP. OE5-105 Y AV. 2551575
COMUNITARIA UNNIVERSITARIA
TOMAS DE BERLANGA N4314
286| AIDA MORA/OPTICA QUITO e A 2444177
,g7| CATALINAVARGASIJADE | AV.PRENSA Y TELEGRAFO
VISION 1ERO 4515
288 | ING GUACHAMIN MALDONADO AV. MALDONADO
GREGORIO BOBADILLO N 38-
289 CAMILO PILLAJO S LA ENGTA 0995381698
290 GABRIEL ALVAREZ CIPRIANO DELGADO S/N 02-2258-361
AV. OLMEDO E/ 9 DE
291|  OPTICAS LATIN CENTER oot DD S P 06 2 721-711
AV. 6 DIC N 45-508 Y DE LOS
202|  JAMES YOBANY NOGUERA ot 2 456 530
CLAUDIA GABRIELA ITALIA N30-36 ED. EL
293 TOMASSETTI/ARGENTU GALENO OF 102 2523-043
9 DE OCTUBRE S/N Y LUIS
204 ALEXANDRA ESCOBAR vl 2566009
CARLOS TOTOY/C OPTICO | SALINAS N16-41 Y BUENOS
295 VISION AIRES 2230117
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ANEXO 5

DIAGRAMA DE PROCESOS
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PROCESO: Atencion al Cliente

OPTICA
CODIGO: P01-C01 | FECHA:11-03-2013 | PAGINA: 1/1

DIAGRAMA DE PROCESOS

ELABORADO POR: REVISADO POR: VIGENCIA:
Hugo Pichucho M Hasta Mayo del 2015
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OPTICA

PROCESO: Laboratorio Optométrico

CODIGO: P02-C02 | FECHA:11-03-2013 | PAGINA: 1/1

DIAGRAMA DE PROCESOS

ELABORADO POR:
Hugo Pichucho M

REVISADO POR:

VIGENCIA:
Hasta Mayo del 2015
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OPTICA

PROCESQO: Ventas

CODIGO: P03-C03 | FECHA: 11-03-2013 | PAGINA: 1/1

DIAGRAMA DE PROCESOS

L opmca
ELABORADO POR: REVISADO POR: VIGENCIA:

Hugo Pichucho M

Hasta Mayo del 2015
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PROCESO: Control de Calidad
OPTICA

CODIGO: P04-C04 | FECHA: 11-03-2013 | PAGINA: 1/1

DIAGRAMA DE PROCESOS

ELABORADO POR: REVISADO POR: VIGENCIA:
Hugo Pichucho M Hasta Mayo del 2015
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OPTICA

PROCESO: Compras

CODIGO: P05-C05 | FECHA: 11-03-2013 | PAGINA: 1/1

DIAGRAMA DE PROCESOS

ELABORADO POR:
Hugo Pichucho M

REVISADO POR:

VIGENCIA:
Hasta Mayo del 2015
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OPTICA

PROCESO: Inventario

CODIGO: P06-C06 | FECHA: 11-03-2013 | PAGINA: 1/1

sl

DIAGRAMA DE PROCESOS

NO

ELABORADO POR:
Hugo Pichucho M

REVISADO POR: VIGENCIA:
Hasta Mayo del 2015
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PROCESO: Recursos Humanos
OPTICA
CODIGO: P07-C0O7 \ FECHA: 11-03-2013 \ PAGINA: 1/1
DIAGRAMA DE PROCESOS
NO
NO
NO

NO

ELABORADO POR: REVISADO POR: VIGENCIA:
Hugo Pichucho M Hasta Mayo del 2015
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ANEXQOS 6

PERFILES DE CARGO
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PERFIL DE CARGO

1. DATOS GENERALES DEL PUESTO:

Titulo del Puesto: Administrador

Area de Trabajo: Administrativa
Renta Liquida: $ 600,00
Lugar Trabajo: Oficina

2. OBJETIVO DEL PUESTO:

e Planear, dirigir y controlar las actividades relacionadas con la
empresa de manera general y con un control a los superiores de
cada area y dar cumplimiento a la mision, politica y objetivos de la
misma.

3. FUNCIONES PRINCIPALES DEL PUESTO

e Coordinar el proceso de seleccion del talento humano de la empresa
y asegurar la contratacion del mismo aplicando las condiciones y las
politicas definidas por la compafiia.

e Control general de las areas que manejen los procesos claves de la
empresa para asegurar el funcionamiento correcto de la misma.

e Atender a las necesidades e inquietudes de los trabajadores en
beneficio del normal desempefio de sus labores.

e Tomar las decisiones en materia de terminacion de contrato de
acuerdo a las politicas de la empresa y con ajuste al régimen laboral
vigente.

4. UBICACION DEL PUESTO EN LA ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

R

‘Gerente General

 Administrador 2
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5. PERFIL DEL PUESTO

Escolaridad Minima: Ingenieria Comercial o afines

Conocimientos Basicos:
e Manejo de relaciones industriales.
e Conocimiento de derecho laboral, planes de mejoramiento y
desarrollo personal.

Formacion Complementaria:
e Conocimiento del sistema operativo Windows.
e Conocimiento del paquete informatico de Office (Word, Excel,
PowerPoint).
e Conocimiento avanzado de Outlook.

Experiencia Requerida: 1 afio 0 més
Edad: 25 — 50 afios
Sexo: Indistinto
Estado civil: Indistinto

6. FUNCIONES SECUNDARIAS

e Colaborar con el Operador de Laboratorio para procesar las
ordenes de pedido de manera mas eficiente.

7. MANEJO DE RECURSOS

Autorizacion y/o administracién Fondos: Si
Monto: $ 5000

Equipo Asignado
e Computador Portatil
e Impresora Fija
e Teléfono Inteligente
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PERFIL DE CARGO

1. DATOS GENERALES DEL PUESTO:

Titulo del Puesto: Optémetra |
Area de Trabajo: Operacional
Renta Liquida: $ 600,00
Lugar Trabajo: Consultorio

2. OBJETIVO DEL PUESTO:

e Realizar examenes visuales de calidad y con ética profesional,
asegurando el cumplimiento de las politicas y regulaciones de la
empresa.

3. FUNCIONES PRINCIPALES DEL PUESTO

e Realizar el diagnéstico funcional visual de los pacientes mediante
un examen refractivo para detectar los defectos visuales.

e Remitir los casos en los cuales exista un problema visual que no sea
tratable con correccion Optica al especialista.

e Adaptacion de los diferentes tipos de lentes de contacto de acuerdo
al caso.

e Realizar terapias visuales a pacientes que lo necesiten

e Atender a las necesidades e inquietudes de los trabajadores en
beneficio del normal desempefio de sus labores.

4. UBICACION DEL PUESTO EN LA ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

:
‘Operador de

Laboratorio Mensaje

~ Contador

0

)perador
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5. PERFIL DEL PUESTO

Escolaridad Minima: Licenciatura en Optometria

Conocimientos Basicos:

Manejo de relaciones interpersonales.

Conocimiento de los instrumentos propios de la Optometria.
Conocimiento de equipamiento tecnoldgico de Optometria.
Conocimiento del sistema Accuity Pro.

Formacién Complementaria:

Conocimiento del sistema operativo Windows.

Conocimiento del paquete informético de Office (Word, Excel,
PowerPoint).

Conocimiento béasico de Outlook.

Experiencia Requerida: 1 afio 0 mas
Edad: 25 — 40 anos
Sexo: Indeterminado

Estado civil: Indeterminado

6. FUNCIONES SECUNDARIAS

Elaborar las historias clinicas de cada paciente.

Recomendar el lente adecuado para cada necesidad.

En caso de ser necesario colaborar con el personal de ventas en el
asesoramiento al cliente con respecto a su compra.
Asesoramiento en ventas de acuerdo a las politicas de la empresa.

7. MANEJO DE RECURSOS

Autorizacion y/o administracion Fondos: No
Monto: $ 00

Equipo Asignado

Computador Fijo
Impresora Fija
Teléfono Inteligente
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PERFIL DE CARGO

1. DATOS GENERALES DEL PUESTO:

Titulo del Puesto: Operador de Laboratorio y Maquinas de
Montaje de lentes

Area de Trabajo: Laboratorio

Renta Liquida: $ 400,00

Lugar Trabajo: Laboratorio

2. OBJETIVO DEL PUESTO:

Realizar el montaje de los lentes con las técnicas que se aplican a
nivel mundial utilizando la tecnologia que posea en el Laboratorio.

3. FUNCIONES PRINCIPALES DEL PUESTO

Realizar el procesado de biselado de los lentes opticos.

Aplicar las politicas de la empresa en cuanto a control de calidad
para cumplir con los requisitos de cada operacion.

Inspeccionar detalladamente todos los lentes elaborados para el
cumplimiento de las normas técnicas que lo requiera.

Atender a las necesidades e inquietudes de sus compafieros en
beneficio del normal desempefio de sus labores.

4. UBICACION DEL PUESTO EN LA ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

(

I,
T Asesoren
[ggntadw} { Ventas J

~ Mensajero

i et . )
Optémetra

5. PERFIL DEL PUESTO

Escolaridad Minima: Tecnologia en Optica

Conocimientos Basicos:

Manejo de relaciones industriales.

Conocimiento de los instrumentos propios para medicién de lentes
opticos (Lensometro, Esferémetro, Calibradores de espesores,
medidores de rayos UV).

Conocimiento de equipamiento tecnoldgico en Laboratorio Optico.

Formacién Complementaria:
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Conocimiento del sistema operativo Windows.

Conocimiento del paquete informatico de Office (Word, Excel,
PowerPoint).

Conocimiento basico de Outlook.

Experiencia Requerida: 2 aflos 0 mas
Edad: 25 - 50

Sexo: Indistinto
Estado civil: Indistinto

6. FUNCIONES SECUNDARIAS

En caso de ser necesario colaborar con el personal de ventas como
solucionador técnico al momento de presentarse algun
inconveniente con un cliente que necesite modificaciones en los
parametros de sus lentes.

Revisar los pedidos de lentes de acuerdo a la prescripcion solicitada
por el Optémetra y cumplir con todos los parametros indicados en
el pedido.

7. MANEJO DE RECURSOS

Autorizacion y/o administracién Fondos: No
Monto: $00

Equipo Asignado

Lensdémetro

Esferometro
Calibradores de espesores
medidores de rayos UV
Teléfono Inteligente
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PERFIL DE CARGO

1. DATOS GENERALES DEL PUESTO:
Titulo del Puesto:

Area de Trabajo: Operacional
Renta Liquida: $ 350
Lugar Trabajo: Laboratorio

2. OBJETIVO DEL PUESTO:

e Realizar el montaje de los lentes y la limpieza de los mismos
después del proceso de biselado y montaje con las técnicas que se
aplican a nivel mundial utilizando la tecnologia que posea en el
Laboratorio.

3. FUNCIONES PRINCIPALES DEL PUESTO

e Realizar el procesado de biselado de los lentes dpticos bajo la
supervision del operador de laboratorio.

e Inspeccionar detalladamente todos los lentes elaborados para el
cumplimiento de las normas técnicas que lo requiera.

e Enviar los productos terminados al asesor de ventas para su
posterior entrega al cliente.

e Colaborar con el Asesor en ventas en las horas de mayor afluencia
de clientes.

4. UBICACION DEL PUESTO EN LA ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

{ ( 3
| [ Asesoren | [ . . | [Operadorde
L&qntador J { Ventas J Lgmmet’a Lihébﬁratdﬁo}

)

~ Mensajero

5. PERFIL DEL PUESTO

Escolaridad Minima: Secundaria

Conocimientos Basicos:
e Manejo de relaciones industriales.
e Conocimiento béasico de los instrumentos propios para medicion de
lentes Opticos.
e Conocimiento basico de equipamiento tecnoldgico en Laboratorio
Optico.
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Formacién Complementaria:
e Conocimiento del sistema operativo Windows.
e Conocimiento del paquete informético de Office (Word, Excel,
PowerPoint).
e Conocimiento basico de Outlook.

Experiencia Requerida: 6 meses afios 0 mas
Edad: 20 - 30

Sexo: Indistinto

Estado civil: Indistinto

6. FUNCIONES SECUNDARIAS

e En caso de ser necesario colaborar con el personal de ventas como

solucionador técnico al momento de presentarse

inconveniente con un cliente que necesite modificaciones en los

parametros de sus lentes.

e Revisar los pedidos de lentes de acuerdo a la prescripcion solicitada
por el Optometra y cumplir con todos los parametros indicados en

el pedido.

7. MANEJO DE RECURSOS

Autorizacion y/o administracién Fondos: No
Monto: $00

Equipo Asignado
e Lensometro
e Teléfono Inteligente
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PERFIL DE CARGO

1. DATOS GENERALES DEL PUESTO:

Titulo del Puesto: Asesor en Ventas |
Area de Trabajo: Administrativa
Renta Liquida: $ 350
Lugar Trabajo: Sala de ventas

2. OBJETIVO DEL PUESTO:

e Asesorar y dar un servicio personalizado a los clientes para la
satisfaccion de sus necesidades.

3. FUNCIONES PRINCIPALES DEL PUESTO

e Realizar el proceso de venta y facturacion de acuerdo a las politicas
de la empresa.

e Aplicar las politicas de la empresa en cuanto al manejo de los
clientes.

e Asesorar al cliente cuando necesite de algun ajuste técnico en sus
lentes remitiéndole al Operador de Laboratorio

e Realizar el cobro de la facturacion diaria y remitir el informe al
contador.

e Elaborar las 6rdenes de trabajo y enviarlas al Laboratorio Optico.

e Revisar que las ordenes de trabajo ya realizadas cumplan con los
tiempos establecidos para la entrega al cliente.

e Establecer un nexo entre el cliente y la empresa para informar de
toda la gama de productos y servicios que ofrece la empresa.

4. UBICACION DEL PUESTO EN LA ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

:
‘Operador de
Laboratorio

\ oy

~ Mensajero

‘Operador

\ /
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5. PERFIL DEL PUESTO

Escolaridad Minima: Carrera secundaria o superior

Conocimientos Basicos:

Manejo de relaciones interpersonales.

Atencién al cliente

Conocimientos basicos de lentes 6pticos y Optometria
Conocimientos béasicos de Técnicas de Laboratorio
Manejo basico del lensdmetro y autorefractometro

Formacién Complementaria:
e Conocimiento del sistema operativo Windows.
e Conocimiento del paquete informatico de Office (Word, Excel).
e Conocimiento bésico de Outlook.

Experiencia Requerida: 1 afo en ventas
Edad: 20 — 35 afos
Sexo: Indistinto
Estado civil: Indistinto

6. FUNCIONES SECUNDARIAS

e Realizar ajustes basicos en técnicas de laboratorio optico.

e Elaborar las historias clinicas de cada paciente.

e Archivar de forma ordenada las historias clinicas después de haber
realizado la venta.

e Elaborar las érdenes de trabajo para el pedido de lentes dpticos a
los proveedores.

7. MANEJO DE RECURSOS

Autorizacion y/o administracion Fondos: Si
Monto: $ 1000

Equipo Asignado
e Computador Fijo
e Impresora Fija
e Teléfono Inteligente
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PERFIL DE CARGO

1. DATOS GENERALES DEL PUESTO:

Titulo del Puesto: Mensajero

Area de Trabajo: Operacional
Renta Liquida: $ 400
Lugar Trabajo: Ciudad

2. OBJETIVO DEL PUESTO:
e Movilizarse de acuerdo a las necesidades de la empresa.

3. FUNCIONES PRINCIPALES DEL PUESTO

e Realizar la entrega adecuada y a tiempo de los lentes y accesorios
gue solicito el cliente en su compra de acuerdo a las politicas de la
empresa.

e Revisar los pedidos a entregar para constatacion fisica y asegurar el
buen estado de su traslado hacia el cliente.

e Retirar los pedidos de lentes a los diferentes proveedores en
coordinacion de tiempo y seguridad.

e Aplicar las politicas de la empresa en cuanto al manejo de los
clientes.

e Asesorar al cliente cuando necesite de algun ajuste técnico en sus
lentes.

4. UBICACION DEL PUESTO EN LA ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

lmsfradon]]

B
[ Seineador J [ Ventas J Lgptémetra] {ihﬁbéraidﬁoJ

5. PERFIL DEL PUESTO

Escolaridad Minima: Carrera secundaria

Conocimientos Basicos:
e Manejo de relaciones interpersonales.
e Conocimiento del sector de la ciudad en donde va a realizar su
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trabajo.
e Conocimientos béasicos de lentes dpticos y Optometria.
e Conocimientos basicos de Tecnicas de Laboratorio.

Formacién Complementaria:

e Poseer licencia de conducir autos Tipo B
e Poseer licencia para conducir motocicletas

Experiencia Requerida: 1 afo 0 mas en mensajeria
Edad: 20 - 40

Sexo: Masculino

Estado civil: Indistinto

6. FUNCIONES SECUNDARIAS

e Realizar ajustes basicos en técnicas de laboratorio optico.
e Realizar pagos y cobros segun lo requiera la empresa.
e Ayudar al contador en el manejo del efectivo que tenga la empresa.

7. MANEJO DE RECURSOS

Autorizacion y/o administracion Fondos: Si
Monto: $ 1000

Equipo Asignado
e Teléfono Inteligente
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PERFIL DE CARGO

1. DATOS GENERALES DEL PUESTO:

Titulo del Puesto: Contador

Area de Trabajo: Administrativa
Renta Liquida: $ 400
Lugar Trabajo: Oficina

2. OBJETIVO DEL PUESTO:

e Responsable de la planificacion, organizacion y coordinacion de
todas relacionadas con el area contable, con el objetivo de obtener
las consolidaciones y estados financieros requeridos por la
organizacién. Establece y coordina la ejecucion de las politicas
relacionadas con el area contable

3. FUNCIONES PRINCIPALES DEL PUESTO

e Elaborar estados financieros en fechas requeridas con informacion
oportuna y veridica.

e Verificar y depurar cuentas contables.

e Controlar el correcto registro de los auxiliares de contabilidad.

e Examinar el valor de los inventarios de mercaderia y efectuar
ajustes respectivos.

e Revisar ordenes de cheque de oficina, corroborando los célculos
presentados.

e Revisar reportes de ventas diarias y semanales comparativas con
periodos anteriores.

4. UBICACION DEL PUESTO EN LA ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

‘[ ministrador

.

= .

“Asesoren | ([ ... | (Operadorde| [ . .
Ventas J Lgptémetra Waboratorio Mensajero

= - <y

5. PERFIL DEL PUESTO

Escolaridad Minima: Contador o afines

Conocimientos Basicos:
e Indispensable conocimiento y experiencia comprobada en labores
de auditoria, legislacion relacionada, sistema bancario nacional e
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internacional y gestion contable administrativa general.
e Conocimientos de manejo de personal.

Formacion Complementaria:
e Conocimiento del sistema operativo Windows.
e Conocimiento avanzado del paquete informético de Office (Word,
Excel, PowerPoint).
e Conocimiento avanzado de Outlook.

Experiencia Requerida: 1 aflo 0 més en areas afines
Edad: 25-50

Sexo: Indistinto

Estado civil: Indistinto

6. FUNCIONES SECUNDARIAS

Elaborar las declaraciones de impuestos de ventas.
Elaborar las declaraciones de retencion impuesto de renta.
Revisar las facturas de proveeduria para su contabilizacion.
Revisar correo electronico y comunicaciones recibidas.
Revisar y firmar conciliaciones bancarias.

7. MANEJO DE RECURSOS

Autorizacion y/o administracién Fondos: Si
Monto: $ 1000

Equipo Asignado
e Computador Fijo
e Impresora Fija
e Teléfono Inteligente
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ANEXO 7

PROFORMAS MOBILIARIO Y EQUIPO
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PROFORMAS MOBILIARIO Y EQUIPO

Proforma
172
Varios
Nombre  PABLO PANCHI Fecha 10/12/2012
Direccién 10 DE AGIOSTO
Ciudad QUITO
Teléfono M.SOLORZANO
ASESOR DE VENTAS
[ Cantidad | Descripcion Precio unitario | TOTAL
; 1 GRK-7000 AUTOREFRACTOMETRO GILRAS 5,357.14 $5,357.14
1 HRK-8000 AUTOREFRACTOMETRO HANS HEISS 5,714.29 $5,714.29
Subtotal $11,071.43
Envio
Medio de pago 12.00% $1,328.57
VALIDO 8 DIAS i
TOTAL @ $ 12,400.00
PRECIOS DE CONTADO
LD
G
WO

IWRTLENS

Versalles 2077 y Bolivia Edif. América Center Of. 103
Fax: (593 2) 321 6084 - Telf.: 321 6108 | 321 5199
e-mail: importlens@hotmail.es ¢ Quito - Ecuador
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IMPOR
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lProforma
Varios I

No. 180 -

Nombre PABLO PANCHI Fecha 25/04/2013
Direccion 10 DE AGOSTO
Ciudad QUITO M SOLORZANO

Teléfono s ASESOR DE VENTAS
Cantidad Descripcion | Precio unitario TOTAL
1 UNIDAD MEDICA 4,017.86 $4,017.86
1 LAMPARA DE HENDIDURA C/ 2,500.00 $2,500.00
1 LENSOMETRO NJC 4 NORMAL 339.29 $339.29
1 SET DE DIAGNOSTICO 888.39 $ 888.39
1 CAJA DE PRUEBA DE ALUMINIO 339.29 $339.29
1 MONTURA DE PRUEBA 267.86 $267.86
1 PROYECTOR 2,232.14 $2,232.14
1 BICELADORA HE500110V 267.86 $267.86
1 |HG 168 53.57 $53.57

Subtotal $ 10,906.26

Envio
Medio de pago 12.00% $1,308.75
VALIDEZ 8 DIAS TOTAL $12,215.01

PRECIO DE CONTADO

Administrador

VERSALLESN20-77 Y BOLIVIA Edif America Center
Telf.: 3216108-telefax 3216084
imporlens@hotmail.es - importcacie@hotmail.com

Versalles 2077 y Bolivia Edif. América Center Of. 103
Fax: (593 2) 321 6084 - Telf.: 321 6108 | 321 5199
e-mail: importlens@hotmail.es * Quito - Ecuador
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Importacién y Distribucién de Productos Opticos

% Ctj%cp@lrn%ortaciones

Quito, 25 de Abril de 2013

PROFORMA

SR: SONIA CANDO

RUC: 0401014097001
CANT " DESCRIPCION V.UYNIT | V. TOTAL
1 UNIDAD OFTALMICA (SJ56000) 4500.00
1 AUTORREFRACTOR 4800.00
1 PROYECTOR (ACP6) 1450.00
1 CAJA DE PRUEBA (JL266) 300.00
1 MONTURA TITANIO 120.00
1 LENSOMETRO (NIC4) 330.00
1 FOROPTERO (KFZ3000BLACE) 2000.00
SET DE DIAGNOSTICO WELCHALL YN (1800) 950.00
TOTAL | 14450.00
IVA12 % 1734.00
TOTAL: | 16184.00

importaciones

'RUC: 0703651836001

Quito: Versalles N20-77 y Bolivia - Edf. América Center - 1er. Piso - Of. 110 - Telf.: 02-3215 216 - 02-3215 029
Guayaquil: G. Avilés 721 y C. Ballén - Telf.: 2510 250 - 2510 254 / 2326 766 - Fax: 2533 348
Huaquillas: Av. de La Republica y Pasaje Gonzélez - Telf.: 07-2996 406 - Fax: 07-2996 255
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PROFORMA

FECHA: Quito, 25 de enero del 2013 EMPRESA:
PARA: christian molina
NOTA: Proforma valida parag un periodo de 15 digs, sujeto o cambios

CANTIDAD DETALLE VALOR/UNITARIO | VALOR/TOTAL
1}Set de Disgnostico 9585.00 985.00
1|caja de prueba cuero 320.00 320.00
1|proyector 1,500.00 1.50
liunidad de medica 4,200.00 4,200.00
1lautorrefractor keratometco €,500.00 £,500.0C
1{bizeladora de 3 piedra 350.00 350.00
1{tensometro normal 380.00 380.00
1irask exhividor de lentes £0.00 &60.00
1jranuradora 280.00 280.00
1ltoroptero 2,600.00 2,600.00
1llampara de hendidura 2,800.00 2,800.00
1icaja de prismas 280.00 280.00
1{optotipo luminoso ©60.00 60.00

{ TOTAL| [ 1s,426.50|

OBSERVACION

Los precios ya incluye IVA e impresion

ATENTAMENTE,

&r. Ozcar Atoche
EIECUTIVOD DE VENTAS

T
Diarsiue
Duacuae:

) ‘. PRy
Firlonss
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AINTEPERIO,

De las Gafas y Las Monturas, Int., S.A.

Manzana 29 y 30 Calle José D. Bazan local 13 Edificio B
Atlantic plaza Zona Libre de Colén Rep. de Panama
(entrada al corredor)
Tel. (507) 445-4282/445-1485 Fax (507) 431-0457
E-mail: imptrafico@tcarrier.net
Web: www.imperiodelasgafas.com

Cliente: AUDI COMER/PABLO PANCHI

o RS

No. de Pedido: 20121445

Tel.: Fecha: 28/08/12
Consignado a: Carga landos 4414137 Fecha Venc. 28/08/12
Direccidn: Condicién de Pago:  Contado
Vendedor: 3 William Salazar
PABLO
Marcas:

PANCHI

Exhibidor Para Lentes Metalico

Sub-Total $ 2,300. 00

TRASPASO 20.00
Total 2,320.00
TOTAL CANTIDAD TOTAL BULTOS TOTAL PESO TOTAL CUBICAJE |
100 10.00 180.00000 24.00000
Pagina ne Fecha  06/09/12 Hora 12:15PM
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Eduarde Allauca
MADEPRE TALLER Y PROPIETARIO
MUEBLERIA Contamos con maquinaria para preparar
Madera,
. . . . Fabricamos toda clase de Muebles
‘Direccién: Caupicho N9 2 Primera Decoramos Oficinas, Almacenes,

cbiigar s, B5 Taske N9 8 TIf 20 9 é Departamentos, ete.
386 7 Amplia Experiencia Profesional

Quito - Eecuador .-: PRECIOS COMODOS :-:
Fecha. 5. ulin 2002 PROFORMA B
7 Ne 00155
Sefior (s)%gg L0 a(o@y_@‘ Q Wy
Direccidn....... . o i
Cant. DETALLE V  Unit. ﬁ V. TOTAL
B e 120 x220 229.3 .60 §
Y N adledor 11652220 3(0 11240
_____ 2. Hostodos: Ja 200 5. .. Jeo ke
L bl BoxiZO o e
______ (| Hodledo 140X 220 1 7=
SN S o R A S 397
AAAAA i !f(oqégé_ ?ﬂm’aum_fgjﬁf@x 220 : i 5o
_____ 2.V Hodubis Sexgge -5 | thQw o 320
b 4'ss0
Nota: Esta Proforma es Valida por 8 dias Sub Total $
%4 LVA. $
TotaL g | 7550
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ELENS Proveedores de tecnologia oftdlmica

LISTA DE PRECIOS = e
21 de Enero del 2013

| LENTES TERMINADOS CRISTAL (Precio par) |

| CRISTAL MONOFOCAL |
ESFERICO BLANCO PGX PBX BLANCO AR | HI LITE BLANCO AR
+4.00 a +2.25 $4.00 $8.80 $8.80 $10.00
+2.00 a +1.25 $3.30 $7.50 $7.50 $7.00
+1.00 a -1.00 $3.00 $6.80 $6.80 $6.00
-1.25 a -3.00 $3.30 $7.50 $7.50 $7.00
-3.25 a -4.00 $4.00 $8.80 $8.80 $10.00 $16.00
-4.25 a -7.00 $18.00
PLANO-CILINDRO BLANCO PGX PBX BLANCO AR
-0.25 a -2.00 $4.50 $10.00 $10.00 $9.00
ESFERO-CILINDRO BLANCO PGX PBX BLANCO AR | HI LITE BLANCO AR
+0.25 a + 2.00/-0.25-2.00 $4.50 $10.00 $10.00 $9.00
+2.25 a t 3.00/-0.25-2.00 $6.50 $12.00
-3.25 a -4.00/-0.25-2.00 $12.00
-3.00 a -6.00/-0.25-2.00 $22.00

| LENTES TERMINADOS PLASTICO (Precio par) |
[PROGRESIVOS TERMINADOS |

Hoya GP Lejos: -1.00 a +1.00

Hoya GP  Lejos: Plano a +1.00
Antirayas ADD: +1.00a +3.00 $13.00

Easy View Lejos: -1.00 2 +2.00
Antireflejo ADD: +1.002 +3.00 $22.00

Easy View  Lejos: -1.00 +2.00
Sin AR  ADD: +1.00 a +3.00 $10.00

ConAR  ADD: +1.002+300 $18.00

[BIFOCALES CR-39 70 X 28 mm |

Bifocal Flat Top Lejos: -1.00 a +3.00 $3.50 Bifocal Invisible  Lejos: Plano a +3.00 50
Visioner ADD: +1.00 a +3.00 g 22 X 68 mm ADD: +1.00 a +3.00 $4.
[MONOFOCALES ESPECIALES)|
CR-39 Antirayas Esfera Esfero-Cilindro Antireflejo 1.56 Esfera Esfero-Cilindro
70 mm +4.00 a -4.00 [+3.00 a -4.00 esf/Cil-0.25 a -2.00 $5-20 APOLLO +4.00 a -4.00 |+3.00 a -4.00 esf/Cil-0.25 a -2.00 $6:00
CR-39 Antireflejo Esfera Esfero-Cilindro $10.00 Slim Lite Esfera Esfero-Cilindro
OYA +4.00 a -4.00 |+3.00 a -4.00 esf/Cil-0.25 a -2.00 *~ " 1.55 -2.002-7.00 | -2.00 a -7.00 esf/Cil-0.25 a -2.00 $5-00
GiEa Esfero-Cilindro Slim Lite 1.56 i i i i
Slim Lite 1.55 Sevbpit Esfero-Cilindro Polarizado Colores: Gris 1, Gris 3 y
-2.00 a -7.00 esf/Cil-2.25 a -3.00 2 , A % ’
Cilindro extendido 5 00 3 .00 esfllczl~3.25 Bl Cilindro extandido *1752 20 e/C2.25 2 400 31900 paano  coté3 e
Transitions Esfera Esfero-Cilindro 32.00 Transitions Esfera Esfero-Cilindro 46.00
Gris Antirayas  |+2.002-2.00 | +2.00 a-2.00 esf/Cil-0.25 a -2.00 $32- Gris Antireflejo | +2.002-2.00 | +2.00 2 -2.00 esf/Cil-0.25 a -2.00 46+
Colormatic 1.54 Esfera Esfero-Cilindro Phoenix blanco Esfera Esfero-Cilindro
Gris - Duralens | +2.00a-2,00 | +2.00 a-2.00 esf/Cil-0.25 a -2.00 $24.00 Antirayas +2.002-2.00 | +2.00 2-2.00 esf/Cil-0.25 a -2.00 $13.00
Phoenix blanco Esfera Esfero-Cilindro Phoenix Transitions Esfera Esfero-Cilindro
Antireflejo +2.002-2.00 | +2.00a-2.00 esf/Cil-0.25a -2.00 $24.00 Antirayas Plano a-2.00 | Plano a -2.00 esf/Cil-0.25 a -2.00 $55-00
Index 1.61 Asférico Esfera Esfero-Cilindro Index 1.61 Asférico Esfera Esfero-Cilindro
UV Antirayas | -1.00 a-8.00 |-1,00 a -8.00 esf/Cil-0.25 a -3,00 $15:00|| UV Antireflejo | -1.00 a-8.00 |-1.00 2 -8.00 esf/Cil-0.25 a -3,00 $25:00
Super Index 1.67 Esfera Esfero-Cilindro Super Index 1.67 UV Esfera Esfero-Cilindro
A::,i::‘;"’,;’s" -2.00 -6.00 |-2.00 a -6.00 esf/Cil-0.25 a -2.00 $25-00 | | Asférico Antireflejo | 2,50 a -10.00 | -2.50 a -10.00 esf/Cil-0.25 a 4.00 $40-00

[MONOFOCALES CR-39 65/70 mm|

Esfera Esfero-Cilindro CR-39 Esfero-Cilindro 00
+4.00 a-4.00 +3.00 a -4.00 esf/Cil-0.25 a -2.00 $1:80 | | cilindro extendido +2.00 a -2.00 esf/Cil-2.25 a -3.00 $4.

LOS PRECIOS NO INCLUYEN EL 12% DEL IVA

Visioner
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| PLASTICOS PROGRESIVOS TALLADOS]|

- PAG 2de 4
[ PROGRESIVOS ESPECIALES |
Altura Indice de = s
PROGRESIVO Fabricante/Elens Rango Refracciéon Logotipos Precio
VARILUX COMFORT Lejos: +5.00 a -8.00 + 4mm
BLANCO e Add: +1.00 a +3.50 150 Cx) 2 o 379:90
VARILUX COMFORT Lejos: +5.00 a -5.00 X =+ smm
TRANSITIONS GRIS 18mm/20mm Add: +1.00 a +3.00 1.50 (*) o S $140.00
Lejos: +6.00 a -8.00 —+ 4mm
VARLIX 10 17mm/19mm Add: +1.00 a +3.50 1.50 (*) o o $100.00
y +4.00 ADD - H3e
VARILUX PHYSIO Lejos: +4.50 a -8.00 ; 4
TRANSITIONS GRIS 2o/ Add: +1.00 a +3.50 150 (*) O o $160.00
VARILUX PHYSIO = T
SUPER INDEX 1.67 17mm/19mm L:é‘és_' :19&0 a;;zécl))o 1.67 (%) o st $140.00
BLANCO SRR ADD H3en
VARILUX PHYSIO T e
SUPER INDEX 1.67 17mm/19mm '-:‘J;;S_- :17-[’,38 a ;1326%0 1.67(*) ° iy $180.00
TRANSITIONS GRIS ; #1.00 a +3. ADD H3en
: + iom
SOLA ONE 18mm/20mm Lejos: +5.00 a -6.00 oy 60.00
BLANCO 4 Add: +1.00 a +3.00 PRt e = *
SUMMIT ecp Lejos: +5.00 a -8.00 =+ 4mm
CR-39 BLANCO Tamm/19mmn Add: +1.00 a +3.50 s i o, $55.00
SUMMIT ecp ; 7 =
PHOENIX BLANCO 18mm/19mm o e g 1.53(*) > & $80.00
TINTURABLE & 7 i ADD SPX
PURE LIFE 18mm/19mm Lejos: +6.00 a -8.00 o = + Bii
1.50 (* %) $60.00
BLANCO Add: +1.00 a +3.00 00 Low
PURE LIFE Lejos: +4.00 a -8.00 + amm
COLORMATIC GRIS A9mm/15mm Add: +1.00 a +3.00 1,54 (***) AzD et $85.00
PURE LIFE XS S =+ 4mm
16mm/16mm Lejos: +4.00 a -8.00 1.50 ( ** = ?
Fldor p Add: +1.00 a +3.00 o) 2o = $60.00
CLASSIC LIFE Lejos: +6.00 a -8.00 =+ 4mm
BLANCO 18mm/19mm Add: +1.00 a +3.00 1.50 ( **) Agn 2?_ $40.00
Y +3.50 o
CLASSIC LIFE XS
BLANCO Lejos: +4.00 a -8.00 + amm
(corredor corto) ASmm7demm Add: +1.00 a +3.00 RSOt ABD e $40.00
“hasta agotar stock” xpy
[ PROGRESIVOS NORMALES |
Altura Indice de " =
PROGRESIVO Fabricante/Elens Rango Refraccién Logotipos Precio
AMPLITUDE 5 e Lejos: +6.00 a -8.00 + 2om :
BLANCO mm/1amn Add: +1.00 a +3.50 1498 (*) 23 o 3600
AMPLITUDE Lejos: +6.00 a -8.00 =+ 2mm
TRANSITIONS GRIS Smm /19 Add: +1.00 a +3.50 150 (*) o o $108.00
AMPLITUDE Lejos: +5.50 a -8.00 H
PHOENIX BLANCO 18mm/19mm Ad’d: +1.00 2 +3.50 1.53(*) A<I’DD fx $55.00
AMPLITUDE R < =+ 2om
PHOENIX 18mm/19mm k‘gg_s;:%gii_ffg 1.53(*) ° o $140.00
TRANSITIONS GRIS s L : s ok
AMPLITUDE Lejos: +6.00 a -10.00 =+ 2mm
1.67 BLANCO Aamm/19mm Add: +1.00 a +3.00 1.67:( %) o o 292000
GP DE HOYA 1o =+ 4mm
19mm/20mm Lejos: +6.00 a -8.00 36.00
BLANEG, / Add: +1.00 a +3.50 1.498 (*) 2 i F20:0
BIOS/EASY VIEW S orn) b Lejos: +7.00 a -10.00 + 4mm
BLANCO e Add: +1.00 a +3.00 L S S} 23000
OVATION Lejos: +5.00 a -9.00 1.50 ( * + sam
BLANCO 17mm/emm Add: +1.00 a +3.00 e = 2 385,00
OVATION Lejos: +5.00 a -9.00 =+ amm
TRANSITITONS GRIS 1zmin/A0lvm Add: +1.00 a +3.00 LH0CED o ° $110.00
SOLAMAX Lejos: +5.00 a -9.00 ha
17Zmm/19mm ejos: +5.00 a -9. P 6 00
BLANCO Add: +1.00 a +3.00 ] i 2 -
SI RODENSTOCK Lejos: +6.00 a -8.00 =+ amm
BLANCO N/ Oy Add: +1.00 a +3.00 e A;} 2 F40.00
SI RODENSTOCK : Famm
R i ] -8.
codmmarcoms | wmmsmm | moamaee [ me | e e | e
EASY VIEW (Elens) 20mm/20mm Lejos: +6.00 a -9.00 ¥ + o $25.00
BLANCO Add: +1.00 a +3.50 1398 (A1) > <>

(*) Con antirayas superficie convexa, (**) Sin antirayas superficie convexa, (***) Incluye Duralens
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LENTES TALLADOS PLASTICO (Precio par) |

PAG 3de 4
| VISION SENCILLA |
CR-39 CR-39 |CR-39 Antirayas| CR-39 Asférico|Indice Medio| Transitions Gris| Colormatic

MEDIDA 7Z0mm | 76 mm 70 mm 66 mm 1.55 70 mm | Indice 1.50 ,,,gcﬁljyyecnga}eii
Plano - 2.00 $12.00 $18.00 $15.00 $28.00 $25.00 - $46.00 $38.00
2.25-4.00 $14.00 | $20.00 $18.00 $28.00 $25.00 $46.00 $38.00
4.25 - 6.00 $16.00 | $22.00 $21.00 $28.00 $25.00 $46.00 $38.00
6.25 - Adelante $20.00 $24.00 $24.00 $28.00 $25.00 $46.00 $38.00

|VISION SENCILLA ESPECIALES]
[ MONOFOCALES PHOENIX 1.53 (Blanco/Fotocromatico) |

Phoenix Blanco Antirayas +8.00 a -12.00 534,00' | Phoenix Transitions Gris Antirayas +8.00 a -12.00 $74.00

[MONOFOCAL ALTO INDICE 1.61 |

Index 1.61 Asférico UV Blanco Antirayas +10.00 a -14.00 $34.00
MONOFOCALES ALTO INDICE 1.67 (Blanco/ Fotocromético)t

Ifuper Index 1.67 Asférico UV Blanco Antirayas +8.00 a -16.00 $48.00‘ |Super Index 1.67 AsféricoTransitions Gris Antirayas +8.00 a -16.00 $96.00

MONOFOCAL POLARIZADO

| Polarizado Nu Polar, Colores: Gris 1,gris 3 ycafé3  +6.00 a -8.00 $4o.oo|
[MONOFOCAL POLARIZADO TRANSITIONS (conduccién diurna) |
| Drivewear .. +6.002-8.00 s11o.oo|
OCUPACIONAL
Altura Rango Logotipos
ACCESS Fabricante/Elens +4.00 a -3.00 < oy ¥d2:00
CR-39 i8mm/i8mm (medida de cerca) AC
CR-39 Asférico
No lenticular Hi Drop 63 mm +10002+16.00  $38.00
[BIFOCALES ESPECIALES |
f i Lejos Adicién Flat Top Slim Lite 1.55 Lejos Adicién
I Flat Top Phoenix Antirayas  5003-900 +1.00a +3.00 $40: ool l A';tlrayas +6.002-10.00 +1.00a +3.00 $24.00
Flat Top Transitions Gris Lejos Adici 70.00 Flat Top Colormatic 1.54 Lejos Adicion 55.00
Antirayas +4.00a-7.00 +1.00a +3 o0 ¥ Gris y Café, Incluye Duralens +4.002-5.00 +1.00a +3.00 $55.
BIFOCALES NORMALES (INDICE 1.498)|

Flat Top Lejos Adicion Lejos Adicion e Adicion
Seg 28 x70 mm Planoa200 +1.00a+400  $14.00 225- 400  +10a+agn  $1600 4B ) +L0Da+4g0  $20.00

Flat Top Lejos Adicién Lejos Adicion Lejos Adicion
’Seg 28 x76 mm Planoa 100 +100a+400  $20.00 125 - 200  +1.00a+400  $24.00 225-400  +100a+400 | To000

= Lejos Adicién Lejos Adicion Lejos Adicién
| Invisible  pianga100 +1.002+3.00 $15-°°| 125-400  wwaen SR 400 sasam

Bifocal para catarata Hi Drop (63 mm) Lejos Adicion
No lenticular, seg| +10.002+18.00 +3.00a +4.00 $48:00

NOTA: T0DAS LAS RECETAS SERAN FACTURADAS UTILIZANDO LA TRANSPOSICION A CILINDRO NEGATIVO. PARA LAS RECETAS CON
ESFERA PLANA O NEGATIVA CON CILINDRO NEGATIVO, SE CONSIDERARA COMO MEDIDA LA SUMA DE LA ESFERA MAS EL CILINDRO;

PARA LAS RECETAS CON ESFERA POSITIVA CON CILINDRO NEGATIVO, SE CONSIDERARA COMO MEDIDA EL MAYOR VALOR ENTRE ESFERA

Y CILINDRO. NO SE ACEPTA LA DEVOLUCION DE LENTES QUE CUMPLAN LAS INDICACIONES DE LA RECETA Y/O MATERIAL DEL LENTE
ORDENADO. TODOS LOS RECLAMOS DEBEN ACOMPANAR PAPELETA DE ENTREGA DE ELENS. PARA EL BISELADO, NO SE ACEPTAN RECLAMOS
SOBRE ARMAZONES CUYOS COMPONENTES SE DESPRENDAN POR LA SOLDADURA O CUALQUIER DANO OCASIONADO SOBRE UN ARMAZON
USADO. LA REPOSICION ECONOMICA DE CUALQUIER ARMAZON SERA POR EL VALOR IGUAL AL COSTO A LA OPTICA Y NO EN SU PRECIO

DE VENTA AL PUBLICO. NO SE ACEPTAN RECLAMOS DESPUES DE 15 DIAS DE LA FECHA DE ENTREGA IMPRESA EN LA PAPELETA
DE ELENS, NO SE ACEPTAN RECLAMOS DE LENTES TINTURADOS CON ANTIREFLEJO

LOS PRECIOS NO INCLUYEN EL 12% DEL IVA
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[ LENTES TALLADOS CRISTAL (Precio par)

PAG 4 de 4
[ VISION SENCILLA (65 MM/INDICE 1.523) |
MEDIDA BLANCO PGX PBX PG-TD CAFE
Plano - 1.00 $5.10 $9.60 $10.80 $15.00 $10.60
1.25 - 2.00 $6.20 $12.00 $13.50 $16.00 $11.60
2.25 - 4.00 $7.70 $18.00 $17.00 $15.40
4.25 - 5.00 $10.00 $20.40 $18.50
5.25 - 7.00 $11.40 $22.00 $21.80
7.25 - Adelante $14.40 $26.00 $24.00
PHOTOSOLAR GRAY HC-1.60 (65/71 MM /INDICE 1.600) FOTOCROMATICO
Plano a 3.00 3.25 - 6.00 6.25 - 9.00 9.25 - Adelante
$31.00 $42.00 $48.00 $60.00
VISION SENCILLA ALTO INDICE |
MEDIDA HI LITE BLANCO HI LITE ROSADO ULTRA INDEX BLANCO MAX INDEX BLANCO
(65MM/INDICE 1.701) | (65MM/INDICE 1.701) | (65MM/INDICE 1.805) |(60/65MM INDICE 1.900)
Plano - 2.00 $15.00 $14.00 $40.00
2.25 - 4.00 $18.00 $15.00 $54.00
4.25 - 6.00 $20.00 $16.00 $60.00 $100.00
6.25 - 8.00 $24.00 $18.00 $66.00 $120.00
8.25 - 10.00 $26.00 $70.00 $140.00
10.25 - Adelante $30.00 $80.00 $150.00
[BIFOCALES FLAT TOP Segmento 28mm (66 mm)|
Flat Top Lejos Adicion 22.00 Flat Top Lejos Adicion Flat Top Lejos Adicion
Blanco +3.502-500 +100a+3.00 $22- PGX  +3.50a-5.00 +1.00a+3.00 $34.00 PBX +3.502-5.00 +1.00a+3.00 $36.00
PROGRESIVOS
Disefio/material Fabrigt\‘:::aa[ Elens Rango Logotipos Precio
Essilor Natural Lejos: +6.00 a -8.00 + 4mm
Blanco 1.60 18mm/20mm Add: +1.00 a +3.00 o 2 $70.00
5 =+ 4mm
Essilor Natural Lejos: +6.00 a -8.00
PGX 1.60 18mm/20mm Afjd: +1.00 a +3.00 o <£> $82.00
[SERVICIOS VARIOS (unicamente para lentes adquiridos en Elens)|
AR ELENS DELUXE “Antiestatico/Super Hidrofébico” (4 dias habiles) $16.00 Lente
AR ELENS “Hidrofébico” (4 dias habiles) $12.00 Lente
ANTIRAYAS DURALENS "DIP COATING” Aplicacién de laca en ambas superficies (2 dias habiles) $2.30 Lente
BISEL MONOFOCAL (CR-39/Cristal 1.523) $1.30 Lente
BISEL: Bifocal, Progresivo, Hi lite, Ultra Index, Max Index, Ph lar, Slim Lite, Phoenix, Index 1.61, Super Index 1.67 $2.20 Lente
BISEL ESPECIAL (Ar al aire o de 3 piezas) $3.60 Lente
RANURADO (Plastico/Cristal) $1.20 Lente
PERFORACION (Solo Plastico) $1.00  por perforacior
TINTURADO (Plastico) $1.00 Lente
TRATAMIENTO VIDEO CONFORT VDT (colores amber, azul y verde) $1.30  |ente
TRATAMIENTO UV 400 (Plastico) $1.20  |ente
TRATAMIENTO ANTIRAYAS DE DIAMANTE (Plastico) $1.40 Lente
ENDURECIDO (Cristal) $2.00 Lente
AGREGAR POR PRISMA Y POR LENTE (Cristal/Plastico en todas las medidas) $3.50 |ente
MOSTRARIO DE COLORES EN COQUILLAS $16.00
LIQUIDO LIMPIA LENTES EN SPRAY (1 onza) $1.40
LIQUIDO LIMPIA LENTES EN SPRAY (4 onzas) $2.00
PANO LIMPIA LENTES MICROFIBRA (13.3 x 16.5 cm) $0.70

LOS PRECIOS NO INCLUYEN EL 12% DEL IVA
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ANEXO 8

TABLAS ESTUDIO FINANCIERO
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Concepto Valor % Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Suma Valor libros
Foroptero 2240,00 10,00% 224,00 224,00 224,00 224,00 224,00  1120,00 1120,00
Caja de pruebas 336,00 10,00% 33,60 33,60 33,60 33,60 33,60 168,00 168,00
Montura de pruebas 336,00 10,00% 33,60 33,60 33,60 33,60 33,60 168,00 168,00
Set de diagnostico 1064,00 10,00 106,40 106,40 106,40 106,40 106,40 532,00 532,00
Autorefractometro- 6400,00 10,00% 640,00 640,00 640,00 640,00 640,00  3200,00 3200,00
Queratometro
Lampara de hendidura 2800,00 10,00% 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00  1400,00 1400,00
Lensémetro 760,01 10,00% 76,00 76,00 76,00 76,00 76,00 380,00 380,00
Proyector 2500,00 10,00% 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00  1250,00 1250,00
Biseladora automatica 30000,00  10,00%  3000,00 3000,00 3000,00 3000,00 3000,00 15000,00 15000,00
Biseladora manual 350,00 10,009 35,00 35,00 35,00 35,00 35,00 175,00 175,00
Ranuradora 280,00 10,00% 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 140,00 140,00
Perforadora 750,00 10,00% 75,00 75,00 75,00 75,00 75,00 375,00 375,00
Equipo modular de 4550,00 10,00% 455,00 455,00 45500 45500 45500  2275,00 2275,00
(Ijsf(;ﬂi':; modular de 4640,00 10,00% 464,00 464,00 464,00 464,00 464,00  2320,00 2320,00
armazones
Equipo Informatico 4800,00 33,33% 1600,00 1600,00 1600,00 0,00 0,00 4800,00 0,00
Teléfono Inteligente 350,00 10,00% 35,00 35,00 35,00 35,00 35,00 175,00 175,00
Teléfono fijo 300,00 10,00% 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 150,00 150,00
Impresora Central 1250,00 10,00% 125 125 125 125 125 625,00 625,00
Total de Depreciacion 7490,60 7490,60 7490,60 5890,60 5890,60 29453,01

[ CUADRODEROLDEPAGOSAREAOPERATIVA |

Cargo Salario pAafroorr:ZI F;r;t:?vge 13 ro 14 to Vacaciones Total

Optémetra 600,00 72,90 50,00 50,00 26,50 25,00 824,40
Qperador de 400,00 48,60 33,33 33,33 26,50 16,67 558,43
Agg;ﬁgéeo‘:e 350,00 42,53 29,17 29,17 26,50 14,58 491,94
Asesor en ventas 350,00 42,53 29,17 29,17 26,50 14,58 491,94
Mensajero 400,00 48,60 33,33 33,33 26,50 16,67 558,43
Total mensual 2925,15

Total anual 35101,80

Clientes en 1 afio 833 Costo promedio por lente terminado 42,14

189



