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Introduccion

El proyecto “Plan de Factibilidad para la Comercializacion de
lentes en el sector urbano popular y rural, a través del servicio MAS
VISION en los CAMIS de Guayaquil” es una propuesta de intervencién que
plantea llegar a un sector de escasos recursos econémicos de la urbe, con el
propdsito de realizar un examen visual preventivo, ademas de ofrecer un
producto (lentes) de calidad y de bajo costo. El enfoque principal que
desarrolla este trabajo es cubrir el nicho especifico con un servicio-producto

asequible al consumidor en el precio y alto beneficio para su salud visual.

Se prepara un mercadeo completo para las personas del sector de los
CAMIS, haciendo publicidad en medios de comunicacion como radio, y
adicionalmente se hara la entrega de volantes. También hay un folleto de
registro, el cual cuenta con espacios en blanco, donde llenaran todos los

interesados sus datos personales para los futuros chequeos.

Dentro de los CAMIS se realizara la capacitacion de las personas que se
beneficiaran del servicio, asi como también se hara la comercializacion y
venta de los lentes, brindando de ésta manera mayor facilidad a los clientes,

asegurando asi su fidelidad.

Uno de los principales propésitos de MAS VISION es trabajar junto a la M.1.
Municipalidad de Guayaquil y asi contribuir a un beneficio social, debido a
que no solo el proyecto se enfoca en vender, sino también en hacer
conciencia dentro de los sectores urbano-marginales sobre la importancia de

la salud visual y del peligro al que se exponen al adquirir lentes no recetados.



CAPITULO 1: Aspectos Preliminares

1.1. Antecedentes

En el afio 2006 se ejecuto la iniciativa MAS VISION del M.I. MUNICIPIO
DE GUAYAQUIL, liderado por el Alcalde de la ciudad AB. Jaime Nebot
Saadi, en donde por intermedio de los Centros de Atencion Integral Municipal
(CAMI) de las zonas populares dotaban a las personas de escasos recursos

de manera gratuita de unos lentes para lectura.

En esa época los especialistas del centro de atencion, estimaban que por dia
se podian atender un promedio de 150 personas, en donde la prioridad eran
las personas de la tercera edad, sin embargo esta iniciativa no fue continua y
muchos interesados que valoraron el aporte del Municipio no pudieron

beneficiarse de esta medida.

De acuerdo al cuadro de las principales Opticas de la ciudad de Guayaquil,
gue se indica en la pagina web de la Corporaciéon Nacional de Telefonia,
2012 (Ver Anexo 1), existen aproximadamente 100 establecimientos 6pticos
segun su razén social, sin embargo estos locales no estan orientados a
satisfacer a la comunidad de escasos recursos y no tienen un fin social, de
tal forma que las personas de bajos niveles econémicos no pueden acceder

a ellos.

Ante esto se ha presentado este proyecto con el objetivo de dotar de salud
Optica a este mercado objetivo, por lo que se mantuvo conversaciones con

las autoridades y funcionarios de la M.I. Municipalidad de Guayaquil, quienes



han mostrado en todo momento apertura y entera disposicion para el
desarrollo de las actividades en la MAS VISION.

Dentro de los diferentes estamentos municipales se derivo a la Direccion de
Salud e Higiene y a la Direccion de Accion Social y Educacion como los
coordinadores para la realizacion del mencionado Plan, de tal forma que
estos puedan ser implementados por intermedio de los CAMIS (Centros de

Atencion Municipal Integral) de toda la ciudad.

1.1.1. CAMIS (Centros de Atencion Municipal Integral):

Actualmente existen 10 de estos Centros en el territorio de Guayaquil,
en zonas urbanas y rurales. Como en Pascuales, Chongon, Islas Trinitarias,
Fertisa, Guasmo, Bastion Popular, entre otros, en un area urbana con
Infraestructura Municipal; y Posorja (Area Rural con Infraestructura
Municipal). Los CAMI también atienden en Zonas en desarrollo o
regeneradas, como en el Parque San Pedro, San Eduardo, Playita del
Guasmo, Malecén del Estero Salado, Mapasingue.

En los cuales se implementan proyectos como por ejemplo, Centros
Municipales de Desarrollo Infantil, cuyos objetivos buscan incentivar al
emprendimiento e impulsan al desarrollo en la economia familiar. Entre las
actividades que se desarrollan estan: Talleres de Habilidades Productivas,
en los cuales las mujeres a partir de los 15 afios pueden acceder a cursos de
manualidades, belleza. Asi como también; Instruccion en los Centros de
Desarrollo Infantil, campamentos vacacionales y permanentes, y de
recuperacion escolar; capacitacion a comunidades emprendedoras;
fortalecimiento de actividades de entrenamiento popular; funcionamiento de

telecentros y bibliotecas comunitarias; y administracion de los cementerios



municipales, entre otras. Estos cursos son gratuitos, solo se cobra el valor de

los materiales a implementarse.

La Direccion de Accion Social y Educacion de la Municipalidad de Guayaquil,
conocida por sus siglas (DASE), trabajan en territorios a través de los
CAMIS. Los CAMIS (Centros de Atencién Municipal Integral), pertenecen al
Municipio de Guayaquil, los cuales se emplean para atender a miles de
familias Guayaquilefias que habitan en sectores urbanos populares y rurales
de Guayaquil. Brindan atencion directa y calida, totalmente gratis a las
familias mas necesitadas de los sectores antes mencionados, (Lcda.
Miranda, 2011).

La Municipalidad de Guayaquil tiene mucho interés en desarrollar proyectos
que beneficien a la nifiez, adolescencia, al desarrollo econémico de las
familias de la ciudad, que involucran la salud, la educacion, el medio
ambiente, entre otros. Es de esta manera que el servicio MAS VISION
aportara al mismo, con las campafas visuales gratuitas, contribuyendo a la

salud visual de la comunidad.

Después de realizar una entrevista al Dr. Ernesto Romero Toro, Director de
Salud e Higiene del Municipal (Ver Anexo Il), se realizé una carta dirigida al
Alcalde, la cual puede ser apreciada en el Anexo lll, en donde se presenta la
idea del proyecto, y se plantea la posibilidad de llevarlo a cabo. Como
respuesta al suscrito anterior, el Alcalde Ab. Jaime Nebot, delegé al Psic.
Roberto Vernimmen, Director del Departamento de Accion Social y
Educacion, poner en consideracion la propuesta del proyecto “MAS VISION”,
segun se refleja en el Anexo V. El Director pidié una entrevista entre el grupo
y el personal de esta Direccién (Ver Anexo V), en la cual se pudo explicar
abiertamente sobre los beneficios y todo lo que ofrece el Servicio “MAS

VISION”, para beneficio de la comunidad. El Psic. Vernimmen, respondio al



Alcalde con el oficio DASE-2011-0058, el cual se presenta en el Anexo VI. En
donde sugiere, que se coordine con la Direccion de Salud e Higiene
Municipal junto con los representantes del Proyecto, para la realizacion del
mismo, por estar dentro del area de competencia y ponen a disposicion los
Centros de Atencién Municipal Integral (CAMI), para el desarrollo de esta
actividad.

El Alcalde pone en conocimiento a la parte interesada sobre la carta del
Director de Educacion y Accidén Social, y se adjunté una copia de la misma
(Ver Anexo VII)

La reunion con los delegados de la Direccién de Salud e Higiene Municipal,
es un hecho, se estan realizando las respectivas conversaciones para la
coordinacion del servicio, es decir este proyecto es viable, tiene el apoyo del

Municipio, y su principal beneficio es servir a la comunidad.

1.2. Justificacion

Opticentro Sandra, disefi6 el servicio MAS VISION como una estrategia
de ventas que surge por una oportunidad de crecimiento competitivo para
incrementar los ingresos y al mismo tiempo mantener una politica de

desarrollo econdmico basado en la responsabilidad social.

La mejor alternativa para evitar enfermedades en la salud, es sin duda
alguna la prevencion. Es por eso que MAS VISION, pretende contribuir al
fortalecimiento y mejoramiento de la salud visual en sectores urbanos
populares y rurales de la ciudad de Guayaquil. Estos sectores son muy
vulnerables en la deteccion de deficiencias visuales, inclusive en algunos

casos, hay desconocimiento de que se las padece. Debido a que por falta de
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recursos economicos, tiempo, organizacion familiar, entre otros motivos; la
salud visual pasa a un segundo plano, y un chequeo con un especialista de

la vision, se torna en ciertos casos, dificil de cumplir.

El proyecto busca erradicar la compra de lentes en la calle, que son la
principal alternativa para muchos hogares de este sector socioeconémico, ya
que el precio es muy asequible al bolsillo de la comunidad, pero el riesgo en
el que exponen su vision es mucho mas alto, al ahorro monetario que

obtienen al adquirirlos.

Existen algunos motivos que se debe considerar antes de la obtenciéon de

estos anteojos:

e Son considerados peligrosos para la salud ocular de las
personas.

e El material que son fabricados es de calidad baja.

e No poseen distancia pupilar.

e No son recetados por un especialista.

Estos puntos antes detallados, influyen en la apariciébn de otras patologias
que podrian resultar irreversibles para la correcciéon del mismo. Hay que
considerar que no todas las personas poseen la misma graduacién visual, y
la distancia entre sus pupilas es un factor muy importante al momento de

manufacturar el lente.

Los especialistas de la empresa acotan que al comprar este producto, no
ayuda al problema, sino mas bien lo empeora. Por estas razones, se
pretende formar conciencia y educar a la comunidad sobre lo importante de

preservar una Optima salud visual.

11



Es importante determinar las falencias visuales a tiempo, para tomar los
correctivos oportunos. Segun indican los especialistas, se recomienda en los
casos que exista un antecedente familiar, realizar examen visual a los nifios
qgue presenten alguna anomalia en su vision, para evitar bajos rendimientos
escolares. Para las personas adultas, a partir de los 40 afos, deben
realizarse un chequeo visual para la correccién de presbicia (dificultad para

ver de cerca).

En un inicio el enfoque estaba dado para las escuelas y colegios particulares
de la ciudad de Guayaquil, pero este grupo es muy complicado de manejar
debido a su estructura, tienen muchas regularizaciones y la mayoria de los
estudiantes cuentan con un medico oftalmélogo particular. Cosa que no
sucedia con las fiscales, pero el impedimento de estas eran su limitacion
econOmica y sus instalaciones; ellas presentaban necesidades mas grandes

y por ende con mayor prioridad.

Esta informacion fue la que el proyecto tomdé en cuenta para determinar que
el sector donde tenia que enfocar su trabajo no era solo nifios y jovenes, sino
un grupo de personas que estuvieran representadas por un ente
gubernamental, que ya las tuviera organizadas y segmentadas de acuerdo a

necesidades y ubicacion.

Con esto se llevo el proyecto hasta el Municipio de Guayaquil y a través de
su alcalde, el Ab. Jaime Nebot, para que él diera apertura a su ejecucion. Al
momento ha habido varias conversaciones entre las partes interesadas, las

cuales han concluido con la ejecucion del plan.
La M.l. Municipalidad de Guayaquil consciente de la importancia de

desarrollar proyectos que beneficien a la comunidad que involucren la salud,

la educacion, el medio ambiente, entre otros, ha considerado relevante

12



preservar la salud visual de los guayaquilefios mediante el programa que
ofrece Opticentro Sandra, en el cual se realizara examenes computarizados
gratuitos a todas las personas a partir de los 5 aflos de edad en los
diferentes sectores que se estan ubicados los CAMIS. De esta manera se
intenta dar cobertura a extensos sectores de la comunidad, y de concienciar

a las personas sobre este tema.

1.3. Objetivos del proyecto

1.3.1. Objetivos Generales

Determinar la factibilidad para la comercializacion de lentes en el sector
urbano popular y rural, a través del servicio MAS VISION en los CAMIS de
Guayaquil.

1.3.2. Objetivos Especificos

1. Identificar diversos aspectos sobre la competencia como participacion de

mercado, posicionamiento, estrategias y capacidad comercial.

2. ldentificar aspectos relevantes sobre los clientes, asi como el perfil del
cliente potencial y su conducta de compra, sus requerimientos, exigencias

y necesidades con respecto a este tipo de servicios.

3. Identificar los medios de publicidad mas eficientes, por los cuales seria

factible promocionar este producto/servicios.

4. Desarrollar un plan estratégico de mercadeo que contribuya a la

introduccidn, posicionamiento y comercializacion de este tipo de servicios.

5. Determinar el potencial econdmico del proyecto y su factibilidad

financiera, a partir del analisis de rentabilidad como la TIR, VAN y tiempo

13



de recuperacion de las inversiones, asi como analizar el punto de

equilibrio y la sensibilidad del proyecto.

1.4. Resultados esperados

Tomando en cuenta los objetivos planteados se han contemplado una serie
de resultados esperados, los cuales se obtendran una vez finalizado el

proyecto, dado esto los resultados que se esperan de este proyecto son:

e Establecer un servicio de alta calidad, de tal forma que este sea
requerido por nuestros potenciales clientes y reconocido por su

excelencia en el mercado.

e Lograr establecer una estrategia agresiva de comercializacion a partir

una cobertura en diversas opciones de servicios.

e Establecer un crecimiento sostenido tanto a corto como a largo plazo,

buscando la rentabilidad en todas las operaciones de la empresa.

e Ofrecer una cobertura a los principales beneficiarios de los sectores
populares de tal forma que se tenga un beneficio econémico y un

proyecto con finalidad social.
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CAPITULO 2: Marco Tebrico

2.1. Marco Teorico

La Planificacion Estratégica mucho mas all4 que un conjunto de conceptos y
definiciones es principalmente superar la trampa clasica de pensar en exceso

del “como” para centrarse en el “por qué” y “para qué”.

Segun Cuesta (2012) la Planificacion nace de la necesidad de interpretar y

analizar los datos para mejorar la toma de decisiones a nivel empresarial.

Crear un sistema flexible e integrado de objetivos y de sus correspondientes
alternativas para lograrlos, (estrategias) que concreten y especifiquen la
mision y la vision definida para la empresa y sus negocios. Por lo tanto lo
mas importante en un Plan Estratégico es la definicién nitida y clara de los

objetivos que permitan guiar la accion de la empresa.

Aqui surge la primera gran paradoja: a pesar de que el concepto pone
énfasis la estrategia - entendida ésta como la alternativa o camino para llegar
al objetivo, esto no es lo mas importante. La clarificacién de objetivos en la
mente del equipo gerencial facilita enormemente la eleccion de estrategias y

no al revés.

La fijacion de objetivos requiere también de un analisis del entorno donde la
empresa opera, y de un examen interno de si misma para ajustar su

capacidad total al logro de los objetivos.
Un aspecto esencial derivado del proceso de pensamiento estratégico es la

focalizacion de la empresa en sus negocios como aspecto fundamental de

qué hacer.
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El “qué hacer” esta llegando a formar un desafio cada vez mas importante
que enfrentan las gerencias porque este “qué hacer” se confunde

habitualmente con el “cdmo hacer”.

El “qué hacer — los objetivos, los negocios” esta cambiando constantemente
dado que cambian drasticamente las condiciones del mundo y de los
mercados y principalmente cambios y metamorfosis en los clientes y en las

personas.

Estos cambios provocan crisis empresariales y no porque las cosas se estén
haciendo de manera deficiente, ni siquiera que se estén gestionando las
cosas indebidas, sino que normalmente se realizan las cosas correctas -
‘cobmo hacer” - pero hacia el “qué hacer” incorrecto y esto provoca
improductividad. Lo que en realidad esta ocurriendo es que los supuestos
que conciernen al “qué hacer — los objetivos, los negocios” — estan

cambiando también drasticamente.

Estos supuestos se refieren a los mercados, a la identificacion de clientes y
competidores, a los valores personales y a sus conductas. Conciernen
también a la tecnologia y a sus dinamicas, a las fortalezas, debilidades y
carencias de una empresa, a la forma en que la empresa crea valor para sus
clientes, para sus accionistas, para su personal y la comunidad. En definitiva

a los cambios en la teoria de los negocios de una empresa.

Toda empresa tiene una teoria del negocio que explica su éxito, pero éstas al
cambiar, dejan en jaque a la empresa y al “como hacer”. Una teoria del
negocio debe buscar la esencia del mismo y la relacibn de éstas con la

mision, los objetivos y las competencias esenciales que han de manejarse
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para coincidir con la realidad (www.ciclog.blogspot.com....core-business-

casero.html)

El pensamiento estratégico propio del plan estratégico requiere ensamblar
estas tres variables y sus supuestos sobre los que se fundamenta: Core
Business, Mision y Objetivos y Competencias esenciales. Vale considerar
que el core business o corazon del negocio, es el conjunto de actividades
qgue realiza una empresa y que la caracterizan, definen y diferencian en el
mercado (Ciclog, 2010).

Esta relacion entre estos tres variables y sus supuestos, se expresa en un
“‘modelo de negocios” para cada empresa. El propdsito fundamental del
pensamiento estratégico expresado en el plan, es que toda la organizacion
debe conocer y comprender la “teoria del negocio” de la empresa y el
“‘modelo de negocios” para que pueda ser practicada por todos sus

miembros.

Esto requiere de una cultura estratégica, de una doctrina y en definitiva de un
sistema de pensamiento que debe ser puesto a prueba permanentemente y
por lo tanto, requiere también de una disciplina mental, pues la teoria del
negocio no esta grabada en “roca de granito”: es una hipétesis y como tal
debe ser puesta a prueba permanentemente por el accionar de ejecutivos y

el personal.

El plan estratégico tiene entonces el rol de estructurar esta teoria del
negocio, como al mismo tiempo la capacidad de cambiar los supuestos
implicitos y en definitiva chequear o cambiar el “modelo de negocios” de la

empresa.
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El modelo de negocios se concreta en un Plan de Negocios que no es otra
cosa que un Plan Estratégico o nivel de cada “Unidad de Negocio” (SBU) y

por tanto esta alineado con el Plan Estratégico Corporativo.

El 80% del éxito de una empresa depende de la definicion correcta de la
teoria y del modelo de negocios que la empresa debe practicar.

2.2.1. Elementos y definiciones sobre el plan de negocio

El Plan de Negocios no es mas que una herramienta de direccion que integra

los principales documentos normativos.

Segun Ansoff (1993), "El Plan de Negocios es una ejecucion Util tanto para

lanzar una nueva empresa o una actividad en la empresa existente.”

Surge la necesidad conceptual, metodoldgica y de gestion, de introducir un
instrumento que permite concretar las estrategias en términos técnicos,

econdémicos, tecnolégicos y financieros.

Este instrumento que se denomina mundialmente como Plan de Negocios,
debe argumentar tanto a corto como mediano plazo una descripcion
detallada de los servicios y productos que se ofrecen, las oportunidades de
mercados que poseen y cOmo esta dotado de recursos tangibles e
intangibles, que le permitan determinada competitividad y diferenciacién

entre competidores y aliados.
Plan de negocios segun esta definicién en las entidades: Es una forma de

pensar sobre el futuro del negocio: a donde ir; como ir rapidamente, o qué

hacer durante el camino para disminuir la incertidumbre y los riesgos.
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Es un documento formal, elaborado por escrito, que sigue un proceso logico,
progresivo, realista, coherente y orientado a la accién, en el que se incluyen
las acciones futuras que deberan ejecutarse, tanto por el empresario como
por sus colaboradores, para, utilizando los recursos de que dispone la
organizacion, procurar el logro de determinados resultados (objetivos y
metas) y que al mismo tiempo, establezca los mecanismos que permitiran

controlar dicho logro.

Luego de un analisis de los diferentes conceptos que los autores ofrecen
sobre el Plan de Negocio, es fundamental concentrarse en el objetivo basico
y que éste sea claro, que esté escrito, sea facilmente comunicable, coherente

y medible.

2.2.2. Objetivos del plan de negocios en la economia de mercado

El Plan de Negocios tiene como objetivo ayudar a alcanzar un conocimiento
amplio y objetivo de la empresa o la actividad que pretende poner en marcha.
Al mismo tiempo encontrar socios o servir de base para convencer a estos
del mérito del proyecto y conseguir reunir los recursos y capacidades
necesarias para poner en marcha el plan, y de esta manera obtener el

financiamiento para ejecutar el negocio.

El estudioso en esta materia, Pedro Nueno menciona en su libro
Emprendiendo hacia el 2020, 2009, en el cual propone un posible indice del
Plan de Negocios, el cual se detalla a continuacion:

1. Resumen ejecutivo.

2. Concepto del negocio.

19



2.1. Bien o servicio que se va a producir o vender.

2.2. Enfoque especifico para producir o vender.

2.3. Factores fundamentales de diferenciacion.

3. La nueva empresa en su sector.

4. El producto y su posible potenciacion con productos o0 servicios

relacionados.

5. Tecnologia.

5.1. Plan de Investigacion y Desarrollo, aspectos tecnoldgicos que desarrolla

y aspectos que se comparan, calendario y presupuesto.

5.2. Plan de Investigacion y Desarrollo, motivacion y retencién.

5.3. Principales contingencias tecnolégicas y sus coberturas.

6. El mercado y la competencia.

6.1. Plan comercial.

6.2. Plan de produccion.

6.3. Comprar frente a fabricar. Proveedores.

6.4. Sus contratistas.
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7. Personal. Plan de incorporacion de personas. Perfiles, motivacion y

retencion.

8. Aspectos econdmicos. Prevision de cash - flow. Rentabilidad.

8.1. Financiacion. Necesidades financieras de la hueva empresa.

8.2. Fuentes de fondo para financiar capital. Deudas.

8.3. Accionistas y sus derechos y obligaciones.

9. Gestion de la empresa. Responsabilidad de cada actividad y medios de

control.

10. Plan detallado de lanzamiento de la empresa. Contingencias principales y

coberturas.

2.2.3. Breve historia de la éptica

La historia de la Optica es muy amplia. La interpretacion de los fenbmenos
luminosos que surgieron a través del estudio de las diferentes teorias que
existieron en la antigiledad, gracias a la aportacién de varios cientificos, los
cuales ayudaron a la evolucion para llegar a ser lo que hoy se conoce como
Optica. La lente mas antigua que haya sido encontrada fue bajo las ruinas de
la antigua Nineveh, en lo que hoy dia es Irak. Los lentes de aumento para
facilitar la lectura comenzaron a ser utilizados por monjes alrededor del afio
1,000 d.C. Los venecianos, expertos vidrieros, desarrollaron esta innovaciéon
para perfeccionar los cristales para fabricar lupas y también algunos

prototipos de anteojos, (Contrabeller, 2012).
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Existen tres modelos en los cuales se basan ciertos cientificos para apoyar

su teoria.

1. Modelo organicista: A este modelo se lo denomind organicista, debido a
que varios autores se basaron para crear modelos fisicos en semejanzas

obtenidas en comportamientos de los seres humanos.

Los autores de la antigiedad clasica se dividieron en dos grupos para
defender dos teorias: no estaban de acuerdo sobre si los rayos de la luz
pasan del objeto al ojo o del ojo al objeto. Aristoteles, Demdcrito, Epicureo y
Lucrecio apoyaban la primera teoria; por otro lado, Euclides, Tolomeo y
Empédocles eran partidarios de la segunda. La idea de emision de rayos
visuales aport6 en la elaboracion de una teoria acertada sobre la formacién

de las imagenes en los espejos.

2. Modelo mecanicista: Este modelo esta basado en materia y movimiento,
que sirvieron para determinar lo que se observaba. Gracias a Newton, uno de
los cientificos que apoy6 la teoria corpuscular, y con ella se logro explicar las
leyes de la reflexion y de la refraccion.

3. Modelo conceptual: Se basa en esquemas conceptuales que parten de
imagenes mentales expresadas a veces en términos matematicos, gracias a
la elaboracién cientifica de los filosofos de la época, Platon y Aristételes.
2.2.4. Mapa conceptual

En el campo cientifico:

CAMI: Centros de Atencion Municipal Integral.
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Lentes: Objeto que sirve para mejorar calidad visual.

Oftalmologia: Es la especialidad médica que estudia las patologias del ojo.

Optometria: Ciencia que estudia el funcionamiento de la vision, cuyo objetivo
es prevenir, detectar y brindar soluciones a las deficiencias visuales cuyo

origen no es patolégico (Castillo, 2011).

Profesiones participes en los problemas visuales:

De acuerdo a su necesidad, los profesionales pueden conceder la ayuda
oportuna para el problema visual. Los oculistas distribuyen lentes, pero no

diagnostican problemas oculares.

* Los optdmetras u optometristas: son los que realizan examenes oculares y

también pueden diagnosticar problemas de los ojos.

Prescriben anteojos y lentes de contacto y, en algunos estados, tratan

enfermedades que afectan los ojos.

* Los oftalmélogos: son médicos que se especializan en el diagnéstico y
tratamiento de enfermedades que afectan los ojos. También llevan a cabo
cirugias del ojo. Estos médicos pueden igualmente ofrecer servicios de
atencion visual rutinarios, como prescripcion de anteojos y lentes de

contacto.
* Algunas veces, un problema ocular es parte de una afeccién de salud

general, caso en el cual el médico de cabecera también debe estar

involucrado.
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CAPITULO 3: Investigacion de Mercado y Analisis Técnico y

Administrativo

Metodologia

3.1.1. Objetivos del estudio de mercado

Identificar la situacion actual del sector asi como sus fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas, para orientar los planes de

mercadeo.
Identificar los mejores canales de promocion a utilizar.

Identificar diversos aspectos sobre la competencia como participacion de

mercado, posicionamiento, estrategias y capacidad comercial.

Determinar la propension a la compra sobre este tipo de servicios asi
como la frecuencia y monto de compra dentro del mercado objetivo.

Determinar cuales son las expectativas que tiene el mercado hacia

nuestro posible servicio.
Establecer el rango 6ptimo de precios para nuestros servicios.

Determinar los requerimientos, beneficios y cualidades que desea el

cliente con respecto a nuestro servicio.

3.1.2. Metodologia del estudio de mercado

La metodologia de trabajo se ha establecido con el propésito de cumplir

los objetivos propuestos con la mayor eficacia vy eficiencia, para lo cual se
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utilizard4 una serie de procedimientos de trabajos y técnicas que seran las

mas Optimas para lograr los objetivos requeridos.

Para alcanzar este objetivo se realizard una investigacion que facilitara
informacion precisa sobre el mercado asi como del producto, con la finalidad
de establecer bases veridicas para introducir este servicio en el mercado

guayaquilefio y para lo cual se analizaran las siguientes variables:
+ Aspectos fundamentales y comportamiento del sector.

+ Perfil de los clientes.

+ Volumen de compra.

+ Frecuencia de compra.

+ Propension a la compra.

+ Rangos de precios.

+ Alternativas de la marca e imagen.

+ Medios de promocion.

+ Variables sobre la competencia.

A partir de la investigacion y analisis de estas variables se generard la
informacion necesaria para establecer una serie de planes estratégicos que

permitan mantener un crecimiento sostenido en la empresa y el mercado.

3.1.3. Metodologia exploratoria

En la metodologia exploratoria se recopilara, tabulara, analizara y

evaluard los datos enfocados en las diferentes variables de mercado
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(servicios, tendencias de mercado, perfil del cliente, entre otros factores) las
cuales permitiran establecer la planificacién de estrategias eficaces asi como

nos revelara la viabilidad del proyecto.

Las fuentes secundarias que presentara este proyecto seran informaciones
provenientes de: informes del Municipio, textos, revistas, Internet, proyectos
anteriores, consultas del Banco Central, Superintendencia de Compaiiias,

Camaras de la produccion y Comercio entre otros.

3.1.4. Metodologia descriptiva

La metodologia descriptiva se llevara a cabo por medio de la
recopilacion de informacion a través de fuentes primarias y secundarias para
esto se realizaron encuestas con la finalidad de establecer y determinar las
principales tendencias del mercado asi como los clientes potenciales que

existen en el mismo.

Para poder generar esta informacién fue necesario, establecer los diferentes

sistemas de recoleccion de datos que se utilizaran:

¢+ Encuestas al mercado objetivo y potenciales compradores. Fue de

seleccion aleatoria y realizada en los CAMIS de la ciudad de Guayaquil.

Para la realizacidon de la encuesta se tomara una muestra calculada de forma
técnica, basada en la siguiente férmula, que es utilizada para poblaciones

superiores a las 100,000 personas/familias lo cual es este caso:

n = z°2* p* g
2
e
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p = Factor de ocurrencia es decir las personas que utilizan lentes.

g = Factor de no ocurrencia es decir las personas que no utilizan lentes.

Z = nivel de confianza al 95%, lo cual es equivalente en la funcion de

distribucién para poblaciones normales al valor de 1.96.

e = el margen de error igual 5%.

Dado que para este caso no existe un estudio previo que determine el
porcentaje de ocurrencia y no ocurrencia de la utilizacion de lentes por lo cual
se asume el 50% para ambos factores, asi que para determinar el nimero

minimo de encuestas a realizarse en GUAYAQUIL, tenemos:

n=1.96"2*0.5*0.5
0.052

n = 384 INDIVIDUOS

Para este fin se ofrecera un cuestionario, en cual puede ser apreciado en el
Anexo VIII, y el tiempo de duracibn de cada entrevista durd

aproximadamente de 15 minutos.

A partir de los resultados obtenidos en la investigacion, los cuales se pueden
apreciar en el Anexo IX, toda la informacion recabada fue analizada y

tabulada, mediante programas de computacién como Excel.

Asi se tiene que en base a estos resultados y el analisis de la investigacion
de mercado, se pudo analizar estos resultados, tal como se verd mas
adelante, de tal forma que se proponga una serie de estrategias de
mercadeo (producto, precio, distribucion y publicidad), asi como un plan de

accion que cumpla las metas propuestas.
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3.1.5 Andlisis de los Resultados

De acuerdo a reportes mensuales obtenidos en los distintos CAMIS de
la ciudad de Guayaquil, estos Centros de Atencion Municipal Integral
atienden a familias guayaquilefias de escasos recursos econdémicos, en
donde los capacitan con talleres como: manualidades, belleza, etc. Les
brindan las herramientas necesarias para contribuir al mejoramiento
econdmico de sus familias. Ciertos CAMIS cuentan con hospitales, como por
ejemplo: en el CAMI # 1, que cuenta con el "Hospital del Dia
KARTODROMO™ (ver fotos en anexos), en donde acuden miles de familias
guayaquilefias. Con lo cual, se puede concluir que la demanda objetiva para
el proyecto MAS VISION comprende desde nifios a partir de los 6 afios de
edad, jovenes y adultos, sus ingresos mensuales fluctian desde los 250
hasta los 500 en su mayoria. La frecuencia del uso de anteojos varia de
acuerdo a la necesidad y a la edad de la persona, en los adultos a partir de
los 40 afios, el uso de lentes es en la mayoria de los casos, permanente. La
situacién laboral de las personas que acuden a los CAMIS u Hospitales

Municipales, son en su mayoria dependientes.
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1. Deficiencia Visual

Grafico 1. Deficiencia Visual

E Si
E No
ki Desconoce

Fuente: Encuestas
Elaboracién: Autor

La encuesta se realizdé en la Ciudad de Guayaquil en los CAMIS de la

ciudad, en donde 384 personas participaron en la ejecucion de la misma.

Entre las personas que colaboraron padecen de deficiencia visual un 32% del

100 % de los encuestados, un 15% no tienen deficiencia visual, y por ultimo

un 53% desconoce su situacién visual.

2. CHEQUEO VISUAL

Gréfico 2. Chequeo Visual

ESi MNo

12%

Fuente: Encuestas
Elaboracién: Autor
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Como se puede apreciar en el gréfico, las personas que alguna vez se han
realizado un chequeo visual particular corresponde al 12 % y el otro 88%

representa a las personas que no se han realizado jamas un chequeo visual.

3. DISPOSICION A CHEQUEO

Grafico 3. Disposicion a
Chequeo

MSi
ki No

Fuente: Encuestas
Elaboracion: Autor

Segun el gréafico sobre la disposicidbn que tienen los encuestados para la
realizacion de un chequeo visual gratuito, respondieron con el porcentaje
mas alto correspondiente al 73 % afirmativo, y el otro 27%, no accedio al

servicio.
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4. TIPOS DE LENTES

Gréfico 4. Tipo de Lentes
3%

M Lentes de
contacto

H Lentes
normales

i Gafas

Fuente: Encuesta
Elaboracién: Autor

Este gréafico representa a los tipos de lentes que a las personas les gustaria

adquirir, en el cual los encuestados respondieron con un 78%, prefieren los

lentes convencionales, un 19% comprarian lentes de contacto, mientras que

un 3 % obtendrian gafas.

5. UTILIZACION DE LENTES

Gréfico 5. Utilizacién de Lentes

M Si
kNo

Fuente: Encuestas
Elaboracién: Autor

Las personas que usan lentes simbolizan un 72% del
encuestados, mientras que el 28% no son usuarios de lentes.

100%

de

los
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6. LUGAR DE COMPRA

Gréfico 6. Lugar de Compra
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m Otros

Fuente: Encuestas
Elaboracién: Autor

El grafico representa el lugar de compra que han concurrido los encuestados
para la obtencion de sus lentes, la mayoria de las personas han comprado
sus lentes a vendedores ambulantes con un 59%, le sigue con un 23% las
Opticas, un 11% fueron obsequiados, seguido con un 5% que constituye a

otros, y para concluir con un 2 % fueron lentes prestados.

7. FACTORES DE COMPRA

Grafico 7. Factores de Compra
2%

@ Econ6mico/precio
® Por moda

i Gusto/preferencia
® Necesidad

i Otros

Fuente: Encuestas
Elaboracién: Autor
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Los factores de compra a considerar segun los encuestados, del 100 %, un
41% pertenece a la opcion de economia o precio, un 28% concierne a la
necesidad, un 17% consideran importante el gusto o preferencia, el 12%

corresponde a la moda, por ultimo el 2% entran en la opcién otros.

8. PRECIO DE COMPRA

Grafico 8. Precio de Compra
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Fuente: Encuestas
Elaboracion: Autor

Los precios que figuran con el mas alto porcentaje son los inferiores, los
cuales con un 55% las personas estan dispuestas a pagar entre $15 a $20,
con un 21% entre $20 a $25, seguido con un 14% menos de $15, mientras
gue con los porcentajes mas bajos se puede apreciar a los valores
correspondientes entre $25 a $30 con un 7% y por ultimo con un 3% las

personas pagarian mas de $30.
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9. CARACTERISTICAS DE COMPRA

Gréafico 9. Caracteristicas de Compra
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Fuente: Encuestas
Elaboracién: Autor

En las caracteristicas la de mayor eleccién fue por buen precio 44%, luego
tenemos con 31% calidad de los acabados, seguido de que les quede bien
12%, después se encuentra disefios originales o chéveres y al final que la

eleccion por colores.

10.MEDIO DE PROMOCION

Grafico 10. Medio de Promocién
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Fuente: Encuestas
Elaboracién: Autor

34



Entre los medios de promocion que las personas prefieren recibir la
publicidad tenemos en primer lugar a la television con un 29%, seguido con
un 25% a las volantes, 22% la radio, 14% los diarios, 5% las revistas, 4% el

internet y por dltimo con un 1% otros.

11.INGRESO MENSUAL CLIENTES

Gréfico 11. Ingreso Mensual Clientes
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Fuente: Encuestas
Elaboracién: Autor

El ingreso que poseen los encuestados, figura con un 56% con valores
menos de $250 mensuales, con un 27% representan a las personas que
reciben mensualmente un sueldos entre $250 a $500, con un 10% los
ingresos entre $500 a $750, seguido con un 4% entre $750 a $1000, con un
2% entre $1000 a 1250 y finalmente, con 1% las personas que perciben mas

de $1250 mensuales.
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3.2. Descripcion del Proyecto

3.2.1. La Empresa

La empresa constituida como tal lleva el nombre de “Opticentro Sandra”, y
dentro de ella se pretende crear el servicio MAS VISION, enfocado a la
salud visual de los de las personas del sector el sector urbano popular y
rural, a través del servicio MAS VISION en los CAMIS de Guayaquil.

3.2.2. Presentacion de la Empresa

En el afio 1992, en la zona céntrica de la ciudad de Guayaquil, bajo la
experiencia en el mercado de la salud visual, Sandra Castillo hija de
optometristas, crea la empresa “Opticentro Sandra”. Sus 20 afios de
permanencia en el negocio, se han considerado mas que una Optica, una

tradicion.

“Opticentro Sandra”, es una empresa mediana, con dos locales, ambos
ubicados en el centro de la ciudad, dedicada al servicio, comercializacion y
venta de productos para la vision. Sus productos estan dirigidos a publico
de todas las edades en el sector econdmico medio alto, medio y medio

bajo.

Debido a la demanda insatisfecha en servicios Opticos que se evidencia en
el sector Municipal de la ciudad de Guayaquil, se retoma la idea del
proyecto MAS VISION, y se crea un producto innovador de “Opticentro
Sandra”, dirigido a ese mercado, que busca satisfacer las necesidades
visuales de la comunidad de los CAMIS, correspondiente a las edades de
6 afos en adelante, ofreciendo su asistencia médica mediante la toma de

examenes visuales gratuitos de prevencién y deteccion de deficiencias de
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la visién, difundir informacién del servicio y los beneficios del producto que
traerian a su estilo de vida, asi como también acerca de la salud visual

preventiva y su influencia en el rendimiento diario.

Por medio de dichas evaluaciones optométricas se podra conocer la
situacién real de la salud visual de las personas, cuyo objetivo principal es
ofrecer oportunas soluciones (lentes correctivos a bajos costos) y de esta
forma, prevenir problemas irreversibles en un futuro, brindar una mejor

calidad visual y cultivar en ellos el interés cuidar su vision.

3.2.3 Proyecto MAS VISION

“MAS VISION”, es un proyecto tomado sobre la base de uno anterior que
trabajé con el Municipio segun datos obtenidos por el diario el Universo el
Jueves 2 de Marzo del 2006, donde se proveian lentes de lectura
completamente gratuitos. A partir de esto Opticentro Sandra creo6 la idea de
trabajar con un proyecto similar para personas de escasos recursos pero con

lentes recetados a costos asequibles.

El objetivo principal en una primera etapa es detectar deficiencias visuales en
personas de escasos recursos que no poseen el conocimiento de que las
padecen. La responsabilidad social para la empresa es muy importante, por
esa razon al contribuir con el beneficio de los habitantes de este sector, se
estd cumpliendo con los valores que caracterizan a la empresa. Ofertando

lentes a costos bajos, a personas de limitaciones economicas.
La prevencién es la clave para evitar enfermedades, y en este caso no es la

excepcion, pues la campafia visual preventiva que pretende lanzar Opticentro

Sandra, con el producto-servicio “MAS VISION”, proyectara a la comunidad,
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la cultura al uso de anteojos para controlar deficiencias visuales. Los temas

que se expondran en la campafia seran los siguientes:

La salud visual: En este punto se hablar4 sobre el érgano visual, su
importancia para el bienestar de la salud del ser humano, formas para

mantener una Optima salud visual, Tips y recomendaciones.

Deficiencias Visuales: Se detallara las deficiencias visuales existentes

como miopia, hipermetropia, astigmatismo, presbicia.

Correcciones: El uso de anteojos y las cirugias visuales.

Causas: Causales de las deficiencias visuales.

Edades promedio para utilizar lentes: Edades promedio y los sintomas

para el uso de anteojos.

¢, Porque debemos cuidar o prevenir la vision?

¢ Qué beneficios provee MAS VISION a la comunidad?: Actividades

gue se van a realizar en los CAMIS.

Ventajas del uso de lentes recetados.

Desventajas del uso de lentes terminados.

Para el abastecimiento y logistica del producto-servicio, se considera como

factores relevantes, la organizacion y responsabilidad que se debe tener para

cumplir a cabalidad el proyecto.
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3.2.4. Plan de Operaciones de MAS VISION

Para el plan de operaciones la idea principal que tiene MAS VISION es ir
directamente a cada CAMI de la ciudad de Guayaquil; el cronograma

empieza de la siguiente manera:

1. Presentacion del proyecto al alcalde y sus colaboradores para su

aprobacion.

2. Esperar respuesta de las autoridades, firmar convenio y poner en

marcha el plan de factibilidad.

3. La Municipalidad tiene que dar las fechas de las visitas a los diferentes
CAMIS, y para ello el Opticentro Sandra tiene que estar preparado

con los equipos y los productos.

Esto comprende la primera parte del plan de operaciones. Ya en la segunda
parte del plan, se realizara la coordinacion de como seran las visitas dentro
de los CAMIS:

Se zonifica la lista de CAMIS que atendera MAS VISION.

e Preparar los equipos y al personal para realizar las visitas.

e Alallegada del personal, el equipo y material correspondiente para los

examenes y atencion al cliente.

e Charla informativa y preventiva acerca del uso de lentes recetados y el

cuidado de la salud visual.
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A todos los pacientes se les hara la entrega de un ticket para

establecer un orden de atencion.
Al término de dar los diagndsticos, se comienza a llenar la informacién
en las fichas técnicas y anexar la documentacion correspondiente para

la subvencion, segun sea el caso.

Se dara asesoria sobre la adecuada eleccion del producto, para la
adquisicién del lente.

Una vez determinada la forma de pago del paciente se programard la
entrega de los mismos, 15 dias posteriores a la visita.
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3.2.5. Cuadros de Cronograma de visitas de MAS VISION

Tabla 3. 1er Periodo de visitas a los CAMIS
No. ZONA CAMI LUGAR FECHA HORARIO ACTIVIDAD
DEL 13 AL 16 DE 7H00 HASTA CAMPANA
1 NORTE CAMI 1 PASCUALES DE ENERO DEL LAS VISUAL
2014 12H00
BASTION DE 7HO00 HASTA CAMPANA
DEL 20 AL 23 DE
2 NORTE CAMI 10 POPULAR ENERO DEL 2014 LAS VISUAL
12HO00
DE 7H00 HASTA CAMPANA
DEL 27 AL 30 DE
3 NORTE CAMI 6 FERTISA ENERO DEL 2014 LAS VISUAL
12HO00
DEL 3 AL 6 DE DE 7HO00 HASTA CAMPANA
4 NORTE CAMI 7 GUASMO NORTE FEBRERO DEL LAS VISUAL
2014 12HO00
DEL 10 AL 13 DE DE 7H00 HASTA CAMPANA
5 NORTE CAMI 2 CHONGON FEBRERO DEL LAS VISUAL
2014 12H00
DEL 17 AL 20 DE DE 7H00 HASTA CAMPANA
6 SUR CAMI 3 ISLATRINITARIA FEBRERO DEL LAS VISUAL
2014 12HO00
DE 7H00 HASTA CAMPANA
DEL 3 AL 6 DE
7 SUR CAMI 4 29 YORIENTE MARZO DEL 2014 LAS VISUAL
12H00
DE 7H00 HASTA CAMPANA
DEL 10 AL 13 DE
8 SUR CAMI 5 CDLA EL CISNE 70 DEL 2014 LAS VISUAL
12HO00
DE 9HO00 HASTALA CAMPANA
9 VIAAMACHALA CAMI 8 TENGUEL DELZ]ggléngai 13H00 Y DE 15H00 VISUAL
HASTALAS 17H00
DEL 31 DE MARZO [DE 9H00 HASTA LA CAMPANA
10 ZONAPERISFERICA CAMI 9 POSORJA AL 3 DE ABRIL 13H00 Y DE 15H00 VISUAL
DEL 2014 HASTALAS 17H00

Fuente: Primaria

Elaboracion: Autor
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Tabla 4.

ler Periodo de visitas a los CAMIS

No. ZONA CAMI LUGAR FECHA HORARIO ACTIVIDAD
DE 8H00 HASTA
1 NORTE CAMI 1 PASCUALES 81 DEENERO LAS ENTREGA
DEL 2014
12H00
BASTION DE 8H00 HASTA
2 NORTE CAMI 10 POPULAR 7 DE FEBRERO LAS ENTREGA
DEL 2014
12H00
DE 8H00 HASTA
3 NORTE CAMI 6 FERTISA 14 DE FEBRERO LAS ENTREGA
DEL 2014
11H00
DE 14H00
4 NORTE CAMI 7 GUASMO NORTE | 21 DE FEBRERO HASTALAS ENTREGA
DEL 2014
17H00
DE 8H00 HASTA
5 NORTE CAMI 2 CHONGON 28 DE FEBRERO LAS ENTREGA
DEL2014
12H00
DE 8H00 HASTA
6 SUR CAMI3 ISLATRINITARIA | 7 DE N;)Rlio DEL LAS ENTREGA
12H00
DE 8H00 HASTA
7 SUR CAMI 4 29y ORIENTE |22 DEMARZO DEL LAS ENTREGA
2014
12H00
DE 8H00 HASTA
8 SUR CAMI 5 COLA EL cisng | 4 DEABRILDEL LAS ENTREGA
2014
12H00
DE 9H00 HASTA
9 VIAAMACHALA CAMI 8 TENGUEL 1 DE:&TL DEL LA ENTREGA
13H00
DE 9H00 HASTA
10 ZONA PERISFERICA CAMIS POSORJA 18 DEZASEIL DEL LA ENTREGA
13H00
Fuente: Primaria
Elaboracién: Autor
Tabla 5. 2do. Periodo de visitas a los CAMIS
No. ZONA CAMI LUGAR FECHA HORARIO ACTIVIDAD
DE 7H00 HASTA CAMPANA
1 NORTE CAMI 1 PASCUALES DEL 7 AL 10 DE LAS VISUAL
ABRIL DEL 2014
12H00
BASTION DE 7H00 HASTA CAMPANA
2 NORTE CAMI 10 POPULAR DEL 14 AL17DE LAS VISUAL
ABRIL DEL 2014
12H00
DE 7H00 HASTA
LAS CAMPANA
3 NORTE CAMI 6 FERTISA »[A)BI’EIF;IiBI:IIE_LSSOI?LE 12H00 Y DESDE VISUAL
LAS 14H00 HASTA
LAS 18H00
DE 7HO0 HASTA CAMPANA
GUASMO NORTE | DEL 12 AL 15 DE
4 NORTE CAMI 7 MAYO DEL 2014 LAS VISUAL
12H00
DE 7H00 HASTA CAMPANA
DEL 19 AL 22 DE
5 NORTE CAMI 2 CHONGON MAYO DEL 2014 LAS VISUAL
12H00
6 SUR CAMI3 ISLATRINITARIA | DEL 26 AL29 DE | PF 7H325HASTA CC,“gE’ZTA
MAYO DEL 2014 12H00
DE 7H00 HASTA CAMPANA
DEL 2 AL 5 DE
7 SUR CAMI 4 29YORIENTE | | 0 o o014 LAS VISUAL
12HO00
DE 7H00 HASTA CAMPANA
DEL 9 AL 12 DE
8 SUR CAMI 5 CDLA ELCISNE | |0 S ™ 01a LAS VISUAL
12H00
DE 9HO0 HASTALA| CAMPANA
9 VIAAMACHALA CAMI 8 TENGUEL JE",\‘TS gﬁigﬁ 13H00 Y DE 15H00 VISUAL
HASTALAS 17H00
DE 9HO00 HASTALA|  CAMPARNA
10 ZONAPERISFERICA CAMI 9 POSORJA ?5;3;;&555? 13H00 Y DE 15H00 VISUAL
HASTALAS 17H00

Fuente: Primaria

Elaboracion: Autor
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Tabla 6. 2do. Periodo de visitas a los CAMIS

No. ZONA CAMI LUGAR FECHA HORARIO ACTIVIDAD
DE 8H00 HASTA
1 NORTE CAMI 1 pascuALs | 20 DEABRILDEL LAS ENTREGA
2014
11HO0
BASTION
2 DE MAYODEL | 14HO00 HASTA
2 NORTE CAMI 10 POPULAR 2014 LAS 17H00 ENTREGA
DE 8H00 HASTA
3 NORTE CAMI 6 FERTISA 16 DEZ%'?:O DEL LAS ENTREGA
11HO0
DE 14H00
4 NORTE caw7 | GUASMONORTE | 30 DEZ.%ZO DEL | jasTALAS ENTREGA
17H00
DE 8HO0 HASTA
5 NORTE CAMI 2 CHONGON 6DE JZL:)TIAO DEL LAS ENTREGA
12H00
DE 8HO0 HASTA
6 SUR CAMI3 ISLATRINITARIA | 13 DEZI\:IQZO DEL LAS ENTREGA
12H00
DE 8H00 HASTA
7 SUR CAMI 4 20vorienTe |2°PE ;gﬂo DEL LAS ENTREGA
12H00
DE 8H00 HASTA
8 SUR CAMI 5 coLA EL cisng | 27 DEJUNIODEL LAS ENTREGA
2014
12H00
DE 9H00 HASTA
9 VIAAMACHALA CAMI 8 TENGUEL 4DE “]2%'1"? DEL LA ENTREGA
13H00
DE 9H00 HASTA
10 ZONA PERISFERICA CAMIO POSORJA 11 DE;(L)JILA:O DEL LA ENTREGA
13H00
Fuente: Primaria
Elaboracion: Autor
Tabla 7. 3er. Periodo de visitas a los CAMIS
No. ZONA CAMI LUGAR FECHA HORARIO ACTIVIDAD
DEL 30 JUNAL 3 | DE 7HO00 HASTA CAMPANA
1 NORTE CAMI 1 PASCUALES DE JULIO DEL LAS VISUAL
2014 12H00
BASTION DE 7HO00 HASTA CAMPANA
2 NORTE CAMI 10 POPULAR DEL 7 AL 10 DE LAS VISUAL
JULIO DEL 2014
12H00
DE 7HO00 HASTA
LAS CAMPANA
3 NORTE CAMI 6 FERTISA [J)E::lgDAllz_Ll;o?E 12H00 Y DESDE VISUAL
LAS 14H00 HASTA
LAS 18H00
DE 7HO00 HASTA CAMPANA
4 NORTE cavi7 | GUASMONORTE ?Etmz)lé:_a_zéo?f LAS VISUAL
12H00
DE 7HO00 HASTA CAMPANA
5 NORTE CAMI 2 CHONGON DEL 28 AL 31 DE LAS VISUAL
JULIO DEL 2014
12H00
6 SUR CAMI3 ISLATRINITARIA | DEL 4 AL 7 DE DE 7H|(_)25HASTA CCgE’ZNLA
AGOSTO DEL 2014 12H00
DE 7HO00 HASTA CAMPANA
DEL 11 AL 14 DE
7 SUR CAMI 4 29 YORIENTE | =00 DEL 2014 LAS VISUAL
12H00
DE 7HO00 HASTA CAMPANA
DEL 18 AL 21 DE
8 SUR CAMI5 | CDLAELCISNE |, oo o 014 LAS VISUAL
12H00
DE 9H00 HASTALA| CAMPANA
9 VIAAMACHALA CAMI 8 TENGUEL AGEésszoAlgéf zDoE14 13HO00 Y DE 15H00 VISUAL
HASTALAS 17H00
DE 9H00 HASTALA| CAMPANA
10 ZONAPERISFERICA | ¢ pvig POSORJA S'DEi'}lD/ELL‘;gf4 13H00 Y DE 15H00 VISUAL
HASTALAS 17H00

Fuente: Primaria

Elaboraci6n: Autor

43



Tabla 8. 3er. Periodo de visitas a los CAMIS

No. ZONA CAMI LUGAR FECHA HORARIO ACTIVIDAD
DE 8H00 HASTA
1 NORTE CAMI 1 PASCUALES 18 DE JULIO DEL LAS ENTREGA
2014
11HOO
BASTION
25 DEJULIODEL | 14HOO HASTA
2 NORTE CAMI 10 POPULAR 2014 LAS 17H00 ENTREGA
DE 8HO0 HASTA
3 NORTE CAMI 6 FERTISA 1DE A(;S)J-S‘;I'O DEL LAS ENTREGA
11HOO
DE 14H00
4 NORTE CAMI 7 GUASMO NORTE |8 DE A(;S)J-S‘;I'O DEL HASTALAS ENTREGA
17HO0
DE 8HO0 HASTA
5 NORTE CAMI 2 CHONGON 15 DE AGOSTOO LAS ENTREGA
DEL 2014
11HO00
DE 14H00
6 SUR CAMI 3 ISLATRINITARIA | 22 SELA;SSTO HASTALAS ENTREGA
17H00
DE 8H00 HASTA
7 SUR CAMI 4 29 YORIENTE 29 DEAGOSTO LAS ENTREGA
DEL 2014
12H00
5DE DE 8HO0 HASTA
8 SUR CAMI 5 CDLA EL CISNE | SEPTIEMBREDEL LAS ENTREGA
2014 12H00
12 DE DE 9HO00 HASTA
9 VIAAMACHALA CAMI 8 TENGUEL SEPTIEMBRE DEL LA ENTREGA
2014 13H00
18 DE DE 9HO0 HASTA
10 ZONAPERISFERICA CAMI 9 POSORJA SEPTIEMBRE DEL LA ENTREGA
2014 13H00
Fuente: Primaria
Elaboracién: Autor
Tabla 9. 4to. Periodo de visitas a los CAMIS
No. ZONA CAMI LUGAR FECHA HORARIO ACTIVIDAD
DE 7H00 HASTA CAMPANA
1 NORTE CAMI 1 pascuaLes |DEL8 AL11SEPT LAS VISUAL
DEL 2014
12H00
BASTION DE 7H00 HASTA CAMPANA
2 NORTE CAMI 10 POPULAR DEL 15 AL 18 DE LAS VISUAL
SEPT DEL 2014
12H00
DE 7H00 HASTA
LAS CAMPANA
3 NORTE CAMI 6 FERTISA DEL 2D2Eﬁl.2§i4$EPT 12HO00 Y DESDE VISUAL
LAS 14H00 HASTA
LAS 18H00
DEL 29 DE SEPT | DE 7H00 HASTA CAMPANA
4 NORTE CAMI 7 GUASMONORTE | *\ 5> ocTuBRE LAS VISUAL
DEL 2014 12H00
DEL 20 AL 23 DE | DE 7H00 HASTA CAMPANA
5 NORTE CAMI 2 CHONGON OCTUBRE DEL LAS VISUAL
2014 12H00
DEL 10 AL 13 DE | DE 7H00 HASTA CAMPANA
6 SUR CAMI 3 ISLATRINITARIA |\ ovIEMBRE DEL LAS VISUAL
2014 12H00
DEL 17 AL20 DE | DE 7H00 HASTA CAMPANA
7 SUR CAMI 4 29 YORIENTE | NOVIEMBRE DEL LAS VISUAL
2014 12H00
DEL 24 AL 27 DE | DE 7H00 HASTA CAMPANA
8 SUR CAMI 5 CDLA. EL CISNE | NOVIEMBRE DEL LAS VISUAL
2014 12H00
DEL8AL 11 DE [DE 9H00 HASTALA| CAMPANA
9 VIAAMACHALA CAMI 8 TENGUEL DICIEMBRE DEL [13HO00 Y DE 15H00 VISUAL
2014 HASTALAS 17H00
DEL 15 AL 18 DE |DE 9HO0 HASTALA| CAMPANA
10 ZONAPERISFERICA CAMI 9 POSORJA DICIEMBRE DEL |13HO00 Y DE 15H00 VISUAL
2014 HASTALAS 17H00

Fuente: Primaria

Elaboracion: Autor
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Tabla 10. 4to. Periodo de visitas a los CAMIS

No. ZONA CAMI LUGAR FECHA HORARIO ACTIVIDAD
26 DE DE 8H00 HASTA
1 NORTE CAMI 1 PASCUALES |SEPTIEMBRE DEL LAS ENTREGA
2014 11H00
BASTION
3 DEOCTUBRE | 14H00 HASTA
2 NORTE CAMI 10 POPULAR DEL 2014 LAS 17H00 ENTREGA
DE 8H00 HASTA
3 NORTE CAMI 6 FERTISA 10 DE OCTUBRE LAS ENTREGA
DEL 2014
11H0O0
DE 14H00
4 NORTE CAMI 7 GUASMONORTE | 17 DE OCTUBRE HASTALAS ENTREGA
DEL 2014
17H00
DE 8H00 HASTA
5 NORTE CAMI 2 CHONGON 7 DE NOVIEMBRE LAS ENTREGA
DEL 2014
11H00
28 DE DE 14H00
6 SUR CAMI 3 ISLATRINITARIA NOVIEMBRE DEL HASTALAS ENTREGA
2014 17H00
DE 8H00 HASTA
7 SUR CAMI 4 29 YORIENTE 5 DE DICIEMBRE LAS ENTREGA
DEL 2014
12H00
DE 8H00 HASTA
8 SUR CAMI5 CDLA EL CISNE 12 DE DICIEMBRE LAS ENTREGA
DEL 2014
12H00
DE 9H00 HASTA
9 VIAAMACHALA CAMI 8 TENGUEL 2 DEEDngl)?\:BRE LA ENTREGA
13H00
DE 9H00 HASTA
10 ZONAPERISFERICA CAMI9 POSORJA 2 DE ENERO DEL LA ENTREGA
2014 13H00

Fuente: Primaria

Elaboracién: Autor
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3.2.6. Flujograma de MAS VISION
Grafico 16. Flujograma de MAS VISION

Paciente que
cumplecon el
perfil parala
subvencion

Paciente que

A 1 g‘\‘
S
. .. . . ./
tiene deficiencia, . g ~ 7
pero no cumple =T i - - . -
conel peﬁi!Para A I : 3 7
subvencion ¢ ; ‘ 5
= i . a/'
K : >

Fuente: Profesor, Econ. Uriel Castillo
Elaboracién: Autor

Salida
> del
cliente

Paciente que no
tiene deficiencia

Descripcion de las actividades del flujograma:

A Charla preventiva y Examen computarizado
B Examen de refraccion (comprobacion de medida)
C Recoleccién de informacion relevante de los pacientes para la
subvencién y obtencién de base de datos
D Eleccién del producto
E Forma de pago
E 1 Paciente que aplica a la subvencién
E 2 Paciente que no aplica a la subvencion
E 2.1 Efectivo
E 2.2 Plan Acumulativo
E 2.3 Tarjeta de crédito: Cuota Facil
F Entrega del producto.
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Existen tres tipos de clientes:

1. Paciente que cumple el perfil para la subvencion.-El paciente asiste a
la charla preventiva, seguido de eso se le realiza el examen
computarizado, en el cual debe tener una respuesta afirmativa con
respecto al uso de anteojos, luego pasa al examen de refraccion, en
donde el Optometrista se encarga de confirmar la graduacion visual,
para posterior ser atendido por una asesora, quien le otorgara una
ficha técnica detallado en el Anexo X, la cual debera ser completada y
anexar la documentacion necesaria para que pueda acceder a la
subvencion. Ya que el paciente apligue con los requisitos, otra
asesora 0 vendedora le indicard que tipo de lunas y armazoén
apropiado para su problema. Una vez el paciente haya escogido el
producto, se determinard el porcentaje que el Municipio subsidiara. Si
es el caso de jovenes y adultos, deberan cancelar el valor minimo
correspondiente al valor que no cubre el subsidio. Para el caso de las
personas que deberan asumir un valor por sus lentes, podran

cancelarlos en efectivo o tarjeta de crédito, segun sea el caso.

2. Paciente que no aplica para la subvencién, desea adquirir el
producto.- Este paciente acude a la charla preventiva y se le realiza el
examen computarizado, el cual resultd positivo (necesita el uso de
lentes), el especialista confirma su graduacion con el examen
subjetivo. Luego la asesora comercial le entrega la ficha técnica. Una
vez completa, pasa a la eleccion del producto, y elige la forma de
pago, ya sea en efectivo, plan acumulativo o tarjeta de crédito. Luego
de 1 a 2 semanas se le hard la entrega del producto, cuando ya haya

completado el valor correspondiente.
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3. Paciente que no tiene deficiencia.- A este paciente, al realizarle el

examen computarizado tiene una correccion visual optima dentro de

los parametros oftalmicos. Por lo tanto, no continda con los otros

pasos del proceso.

3.3. Ubicacion del Proyecto e Instalaciones

Opticentro Sandra esta ubicado en las calles Luque 657 y Garcia Avilés

esquina en el centro de la ciudad de Guayaquil, donde también se encuentra

ubicada la sucursal en Aguirre 936 y Lorenzo de Garaicoa esquina. Sector

privilegiado por su comercio y facil acceso (Ver Anexo Xl).

Debido a que MAS VISION trabajara en conjunto con la M.l. Municipalidad de

Guayaquil, existen 10 CAMIS donde se ejecutara el proyecto de factibilidad.

Estos son:

Tabla 11. Cuadro de direcciones de los CAMIS de Guayaquil

CAMI#1: [Pascuales, Av. Montecristi y Palenque.

CAMI #2: |Chongdn Av. Principal Junto al Parque Central.

CAMI #3: Isla Trinitaria, Coop. Monsefior Leonidas Proafio (junto al Trinipuerto, via
Perimetral).

CAMI#4: [29y Oriente.

CAMI#5: [Cisne octavay la Che.

CAMI#6: [Fertisa, Coop. Ahora le toca al pueblo (atras del Estero Popular).

CAMI#7: [Guasmo, Coop. El Pedregal (a lado del Hospital del Dia).

CAMI #8: |Tenguel.

CAMI#9: [Posorja.

CAMI #10: [Bastion Popular, Lotizacion los ranchos (atras del programa Mucho Lote).

Fuente: Lcda. Mayiya Miranda

Elaboracion: Autor

Los pacientes que no logren completar el valor del producto, se

acondicionara un lugar en el establecimiento de Opticentro Sandra (Principal,

Luque 657 y Garcia Avilés), para mayor apreciacion se puede observar los
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graficos en los Anexos Xll para la atencion exclusiva de personas que

participaron en el Plan de Mas Vision.

3.4. Recursos Humanos

3.4.1. Departamentos

Area de Gerencia: Es el area con mas responsabilidad dentro de la empresa,
debido que se analiza, y se toma decisiones de las alternativas o problemas
gue se viven a diario dentro del negocio. La persona que lleva este rol, es
una optometrista de profesion, con la experiencia suficiente para manejar con

éxito la administracion del trabajo.

A cargo de la gerencia estan todos los empleados de la empresa, los que

forman Opticentro Sandra y los que formaran el servicio MAS VISION.

Area de marketing: Esta vinculada directamente con la publicidad del
Opticentro Sandra, con las promociones, ofertas, descuentos y con el
producto-servicio. Se relaciona con el area de gerencia directamente vy al
mismo tiempo en coordinacion con del servicio MAS VISION. Este

departamento tiene un coordinador y su trabajo es individualizado.

Entre las promociones mas importantes del Opticentro Sandra tenemos:

e Descuentos en las fiestas Julianas y Octubrinas de la ciudad de

Guayaquil, que se realizan dentro de las ferias.
¢ Productos innovadores y de alta calidad.

e Publicidad para el publico en general mediante volantes, tarjetas de

presentacion, calendarios, afiches, etc.
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e Capacitacion para los empleados del Opticentro Sandra (en atencion

al cliente y conocimiento exacto del uso adecuado del producto).

Area de ventas: En este departamento, se maneja directamente el producto y
el servicio que se brinda dentro del Opticentro Sandra. Todo lo que tiene que
ver con los precios, modelos, disefios, cantidades y demanda que hay. La
persona que esta encargada del area de ventas tiene a su mando un

personal especializado y preparado para esta actividad como son:

e Dos supervisores de ventas, uno para la matriz y otro para la sucursal.

Encargados del manejo de atencion al cliente y ventas.

e Tres auxiliares de ventas, los mismos que se encargan de dar los

reportes del inventario a los supervisores de ventas.

e Y la persona encargada de la mensajeria. Se encuentra subordinado

por el Jefe de Ventas.

Area de servicios: Dentro de este departamento se encuentran los
profesionales especializados en los examenes visuales; un optometrista y su
auxiliar (Mas Vision). Ellos son los encargados de brindar los resultados de

los examenes visuales de los pacientes.

Coordinacion del servicio MAS VISION: En esta area nueva dentro de la
empresa, se pretende atender un nuevo mercado dentro de la ciudad de
Guayaquil como son la comunidad de los CAMIS. Se realizan varias
publicidades, y se analizan nuevos precios para este nuevo segmento de
mercado, por lo cual se trabaja con los departamentos de Marketing y
Ventas.
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3.4.2. Organigrama de Opticentro Sandra

Cuadro 1. Organigrama de Opticentro Sandra

Sandra Castillo
Optometrista
Gerente General

v

Sandra Suarez Anita Sudrez
Jefe de Marketing Javier Suarez Jefe de Ventasy Compras/
y Publicidad Optometrista Administradora

v

Maria Campos
Supervisor de Ventas

Matriz
Amira Chiquito Madeline Tobar
Auxiliar de Ventas Auxiliar Ventas
Matriz Matriz

v

Raquel Vera
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Daniel Silva

Mensajero

Fuente: Opticentro Sandra
Elaboracion: Autor

José Lara
Mensajero

o1



3.4.3. Organigrama del Servicio Mas Vision

Cuadro 2. Organigrama del Servicio MAS VISION

Sandra Castillo

Optometrista
Gerente General

Fanny
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Paulina de la Andrea Suarez
b P Avwvilinre AAa \AnEan
v

José Lara
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Fuente: Opticentro Sandra
Elaboracién: Autor




3.4.4. Cuadro de Sueldos del Personal
Tabla 12. Cuadro del personal

NOMBRE CARGO REMUNERACION
SANDRA CASTILLO OPTOMETRISTA- GERENTE S 1.620,00
SANDRA SUAREZ JEFE DE MARKETING Y PUBLICIDAD S 1.215,00
JAVIER SUAREZ OPTOMETRISTRA S 945,00
ANITA SUAREZ JEFE DE VENTAS Y COMPRAS/ ADMINISTRADOR] $ 1.215,00
MARIA CAMPOS SUPERVISOR DE VENTAS MATRIZ $ 675,00
RAQUEL VERA SUPERVISOR DE VENTAS SUCURSAL $ 675,00
AMIRA CHIQUITO AUXILIAR DE VENTAS S 540,00
MADELINE TOBAR AUXILIAR DE VENTAS $ 540,00
MAYRA ITURRALDE AUXILIAR DE VENTAS S 540,00
DANIEL SILVA MENSAJERO S 459,00
JOSE LARA MENSAJERO S 459,00
PERSONAL MAS VISION

NOMBRE CARGO SALARIO
FANNY FERNANDEZ COORDINADORA DE MAS VISION S 810,00
PAULINA DE LA TORRE AUXILIAR DE VENTAS S 540,00
ANDREA SUAREZ AUXILIAR DE VENTAS S 540,00

Fuente: Opticentro Sandra
Elaboracion: Autor

3.5. Andlisis Legal
Se requiere de un convenio Interinstitucional, el cual se puede
observar en el Anexo XlllI, entre las partes interesadas Opticentro Sandra y la
M.I. Municipalidad de Guayaquil, en donde se establecen los puntos claves
para la realizacion del proyecto.
3.5.1. Detalle del proceso

Este proceso detalla los siguientes pasos:

1. Enviar oficio dirigido al Alcalde, donde se presenta en detalle la idea

del proyecto.
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Luego el Alcalde designa una Direccion competente para el analisis de
lo propuesto, que en este caso es el Departamento de Accion Social y

Educacion al mando del Psicélogo Roberto Vernimmen.

. Se prepara una breve exposicion de todo lo que se va a realizar ante

las autoridades de dicho departamento.

Paso siguiente, el director del Departamento de Accion Social y
Educacién delega la revision de lo planteado por Opticentro Sandra a
la Direccion de Salud e Higiene Municipal.

. Como finalizacién de este proceso se da la aprobacién del plan de

factibilidad y se pone a disposicion todos los CAMIS de Guayaquil

para su respectiva ejecucion
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CAPITULO 4: Plan Estratégico de Mercadeo

4.1 Misidn, Vision y Valores Empresariales de Opticentro Sandra

4.1.1. Mision

Satisfacer las necesidades de la salud visual mediante la adaptacion de
lentes, con el fin de corregir deficiencias y proteger la visiébn de dafios
causados por el uso inadecuado de este importante Organo, trastornos
hereditarios 6 lesiones involuntarias por rayos solares (ultra violeta).
Ofreciendo productos de calidad, a bajos precios y el mejor servicio optico
basado en el asesoramiento profesional y personalizado para este sector,

brindando soluciones relacionadas a la salud visual.

4.1.2. Vision

Ser la primera opcion de compra para nuestros clientes, brindando

soluciones visuales de excelencia y productos de alta calidad.

4.1.3. Valores

e Compromiso: Nos sentimos comprometidos con la sociedad, a la

cual servimos con responsabilidad y empeiio.

e Respeto: Un valor importante que permite apreciar al préjimo y

atender sus necesidades.

e Solidaridad: Parte de nuestra formacién como profesionales es ser

solidarios con la comunidad en general.
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e Excelencia: En los productos y servicios que ofrece la empresa.

4.2 Foda de Opticentro Sandra

4.2.1. Fortalezas
e Poseer personal capacitado.

e Experiencia en el mercado.

e Bajos costos.

e Ubicacion privilegiada, lugar estratégico en la zona central de la
urbe, ya que es de facil acceso para el consumidor.

e Producto y servicio a costo minimo.

e Comodidad, debido a que se realizara dentro de los CAMIS.

e Facilidad en la forma de pago.

4.2.2. Debilidades:
e Espacio insuficiente para atender una demanda masiva.
e Parqueo para clientes limitado.

e La competencia que ya existe dentro del mercado brindando el
mismo producto y beneficios.

e Los vendedores ambulantes que venden lentes no recetados.
4.2.3. Oportunidades:

e Demanda permanente, ya que el producto es de mediana
necesidad.

¢ Nichos de mercados no han sido explotados completamente.

e No existen lideres empresariales, no hay empresa lider reconocida

como numero 1 en el pais, aunque si hay competidores destacados.
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e Llegar a mas personas y dar a conocer al Opticentro Sandra sus

productos y el servicio.

e Trabajar junto con la MI Municipalidad de Guayaquil, ganar prestigio

y ventaja con respecto a las demas opticas.

4.2.4. Amenazas:

e Entrada de nuevos competidores.

e Aparicion de nuevas técnicas para la correcciéon de deficiencias

visuales por medio de servicios alternativos.
e Desarrollo de la medicina en operaciones sencillas que pueden
corregir falencias visuales y provoca la disminucion de la demanda.
e Cambio de autoridades dentro de la Municipalidad.

e Tiempo de duracion del convenio.

4.3. Analisis del Macro Entorno

4.3.1. Andlisis Pest

Politico- Legales

Cambio de Gobierno: Debido a que el proyecto pretende desarrollarse
a través del Municipio de Guayaquil, y este es una Institucion Publica
que tiene un periodo de duracion temporal (4 afos) para cada
administracion, serd una barrera bastante dificil al momento de
realizarse los convenios, mas aun cuando estos tengan que renovarse

y se haya cambiado de funcionarios.

Cambio de los CAMIS: El cambio de funcionamiento de los CAMIS
también resulta un obstaculo para MAS VISION, porque la prestacion

S7



de los servicios que dan ellos puede variar y se pueden incluir como

excluir servicios dentro de ellos.

e Tramites con Instituciones Gubernamentales: Debido a que son
Instituciones Gubernamentales, al momento de hacer cualquier
convenio o contrato con ellas, los requisitos y tramites son mas
estrictos. Este tipo de instituciones por lo regular tarda un poco mas en
aceptar algun tipo de acuerdo.

Econdmico

e Reformas para la importacién: Con este tipo de resoluciones la
materia prima como son las lunas y los marcos para los lentes, se
veran afectados directamente en el precio de venta al publico, en el

caso de que haya un reajuste en los aranceles.

Gréfico 12. Cuadro Estadistico del Desempleo en el Ecuador

Evolucion del Empleo en el Ecuador

20%
10%

2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011

Fuente: INEC, Cuadro Estadistico del desempleo en el Ecuador, Gltimo censo del 2011.
Elaboracién: INEC
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Tasa de desempleo en el Ecuador: Segun la pagina oficial del INEC,
2011, el ultimo censo para obtener la tasa de desempleo en el
Ecuador se realiz6 en el 2011, obteniendo como resultado que es en
el 6%, donde se incluye la fuerza laboral que se encuentra sin empleo.
Esto afecta directamente al proyecto porque existe demanda pero no
hay suficiente dinero circulante por falta de empleo.

Poder adquisitivo: En la pagina web del INEC, el porcentaje de
inflacion en el 2013 es del 143.23%, como esto se encuentra
vinculado directamente con el precio de los lentes, y el poder de
compra que tienen las personas afectan a la industria de la

optometria.

Gréafico 13. Inflacion del consumidor - Lentes tradicionales

139.05 143.23
126,51 131,03
113,93
) I I
2007 2008 2009 2010 2011 2013

Fuente: INEC, Cuadro Estadistico de Inflacién al Consumidor en lentes tradicionales.
Elaboracién: INEC
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Presupuesto de los CAMIS: El gobierno tiene un presupuesto para
cada administracion local (Municipio), ellos disponen de sus gastos
para todo el afio, con esto el dinero con el que apoyaran el proyecto
entraria dentro del presupuesto del 2013. Existen 10 CAMIS en toda la
ciudad de Guayaquil.

Socio-culturales

Niveles de educacion de la poblacion: En el Ecuador la educacion se
encuentra en proceso de mejora continua; sin embargo aun esta
deteriorada y en su mayoria las personas se ven afectadas por ello. Al
decir afectadas, es porque su nivel de educacién es minimo y existe
analfabetismo y con ello desconocimiento del apropiado cuidado de la

salud en general y de los problemas que esto trae.

Evolucion demogréfica: En la actualidad la poblacion del Ecuador
crece de manera rapida, y con ello la demanda no solo de productos
sino también de servicios, que tienen mas acogida en el medio cuando
son gratuitos (para sectores de escasos recursos). El ultimo censo del
INEC, en el afio 2010, determind que la poblaciéon de la ciudad de
Guayaquil es de 2.039.789 habitantes de los cuales las mujeres son el
51% vy los varones representan el 49%; asi mismo se estima que para
el 2011 habra una poblacion de 2.366.902 habitantes y para el 2012
sera de 3.050.728 habitantes.
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Gréficol4. Cuadro Estadistico de la poblacion de la ciudad de Guayaquil y

Sus proyecciones de crecimiento
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Fuente: INEC, Cuadro Estadistico de la poblacion de la ciudad de Guayaquil y sus
proyecciones de crecimiento.
Elaboracion: INEC

e Delincuencia- estafas: La sociedad enfrenta una gran ola de
delincuencia, que incluye las estafas a instituciones y personas,
debido a ello el negocio ha implementado un buen plan de marketing

gue esta respaldado en el prestigio de Opticentro Sandra.

Tecnoldgico

e Cambio permanente de tecnologia: Este cambio que no solo se da en
Ecuador sino a nivel mundial, ayuda de manera directa al sector
comercial, porque proporciona facilidad para la ejecucion de negocios
y proyectos como este. En el caso de MAS VISION este punto es muy
importante porque simplifica tiempo, optimiza resultados y economiza

costos.
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4.3.2 Fuerzas de Porter

Grafico 15. Cuadro de las Fuerzas de Porter

Nuevos
IENES

A _ 7|
W Rlvall(_iad ﬂ Consumidores
(Media)

4

Sustitutos

Fuente: Seminario de Graduacion
Elaboracién: Autor

A continuacion se detalla el andlisis de las 5 fuerzas de Porter del
Proyecto “Plan de Factibilidad para la Comercializaciéon de lentes en el sector
urbano popular y rural, a través del servicio MAS VISION en los CAMIS de
Guayaquil”:

1. Poder de Negociacion de los Compradores o Clientes:
En este proyecto ha sido factible manejar el segmento apropiado, porque
existe el respaldo de informacion de Opticentro Sandra, y luego de ello se ha

estudiado poco a poco diferentes escenarios donde hubieron posibilidades
de emplear el servicio MAS VISION.
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e En toda la ciudad de Guayaquil existen 10 CAMIS ubicados en

diferentes lugares (zonas urbano-rurales).

e Dentro de cada uno de ellos el grupo de personas considerado como
pacientes potenciales es de 1000 aproximadamente entre hombres,

mujeres y nifios.

Eso significa que multiplicando estos dos valores, el nimero de pacientes
que se atenderian con el servicio MAS VISION es un aproximado de 10.000

personas, siendo asi este un proyecto con un importante potencial.

2. Poder de Negociacién de los Proveedores

Para el proyecto los proveedores juegan un papel medio, debido a que
existe una gran oferta del producto y son los compradores los que deciden
segun su preferencia, de tal forma que estos son quienes promocionan pero
no influyen en la decisibn de compra de la empresa; poniendo a
consideracion varios componentes como: costes finales de los productos que
nos ofrecen, diferenciacion de los precios con relacién a productos sustitutos,
el impacto que estos causan al proyecto en si, entre otros. Cabe entender
qgue por lo general los precios son muy equitativos, lo cual genera un facil

manejo en la determinacién de costos, por lo tanto precio de venta final.

La forma de pago es muy cdmoda para el comprador, ya que utilizan créditos
directos y proporcionan plazos hasta 6 meses (segin monto de la compra)
para realizar los pagos. De esta manera, generan un ambiente amistoso y se
llega a tener fidelidad por parte del comprador y la concentracion en un solo
proveedor. En este punto de la negociacién vale mencionar que es necesario
establecer un nivel de alianza de largo plazo con proveedores de importancia

para que el proyecto pueda tener sustentabilidad y sostenibilidad.
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Tabla 1. Cuadro de Proveedores

DESCRIPCION CACIE NOVARTIS | RESTREPO ELENS OPTEC OK VISION
Lunas, Lentes de
Lentes de
armazones, contacto
) - contacto Lunas de todo
equipos cosméticos o Lunas de todo .
o cosméticos . tipo, gran
oOpticos, y Lunas de todo | tipo, marcas surtido de
PRODUCTOS herramientas | transparentes, Y tipo, marcas extranjeras, .
C transparentes, ) medidas
parra soporte | liquidos de L extranjeras lentes de :
. S liquidos de terminadas y
técnico, lentes | limpiezapara | . . contacto
limpieza para bases.
de contacto, L/C,
. L/IC
gafas. lubricantes
PRECIOS bajos a mediog medios medios a altos | medios y altos | medios y altos |bajos a medios|
venta exclusiva .
. venta exclusiva | . .
) venta . de ciertas . Unicos con
variedad en - venta exclusiva de ciertas .
VENTAJA Sus exclusiva de ciertas marcas, marcas. calidad mayor surtido
COMPETITIVA de ciertas calidad y - en medidas
productos marcas . y garantia en )
marcas garantia en sus terminadas
sus productos
productos
PERMANENCIA . . . .
el toamos | Mt | o0 | mEse0 | medeld | gam
MERCADO
CREDITO 90 h?ﬁ;i 120 30a45dias | 30a45dias efectivo efectivo hasta 90 dias
Av. Carlos
|| o | avace | o | canncony | *pEl
DIRECCION , Octubre 406y |, oo Y -4 lera garcia
Luque y km 2 1/2 Cordova (Edificio Finec) de mavo avilés oficina
Aguirre Edificio Berlin 4 #4,5,6,7,8
ler piso
TELEFONO 2530884 2208181 2566543 2325470 2283324 5000463

Fuente: Entrevista a Op. Sandra Castillo

Elaboracion: Autor

3. Amenaza de Nuevos Competidores

La competencia en la industria de las Opticas en la ciudad de

Guayaquil, es fuerte como se detalla en el Anexo VII de las principales
Opticas, existen constantemente imponentes campafias publicitarias entre
competidores, por lo general la mayoria de las empresas estan bien
posicionadas y tienen clientela fija por sus afios de experiencia en el
mercado, novedosas promociones e innovaciones de sus productos-

servicios (tecnologia).
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El proyecto como tal tiene dos tipos de competidores:

En el Seminario de Graduacion se estudio los tipos de competidores:
directos, indirectos y sustitutos.

Directos: Son los competidores que ofrecen iguales productos y estan
dirigidos al mismo sector econémico

Indirectos: Son aquellos que ofrecen similares productos o sustitutos y estan

dirigidos parcialmente al mismo sector econémico.

Los directos: donde se encuentran las Opticas que trabajan con el Municipio

por medio de convenios y los principales competidores de la empresa:

e Como se indicé anteriormente aqui encontramos a las Opticas que
brindan servicios gratuitos a través de Entidades Gubernamentales
como la .M. Municipalidad de Guayaquil. Este es el caso de MAS
VISION un servicio que se ha creado para satisfacer las necesidades
de un sector de escasos recursos de esta ciudad, ofreciendo un
examen visual a un costo minimo y poniendo a la disposicion su gran

variedad en productos (lentes).

Los indirectos: que los forman los vendedores empiricos, asi como también

todas Opticas que se encuentran en el medio.

e Como al servicio MAS VISION se le ha agregado un componente
opcional para mayor satisfaccion de los clientes, las Opticas son
competidores indirectos, debido a que realizan el mismo paquete
(servicio + producto), solo que este va dirigido a otro sector con
diferente nivel econdmico (clase medio-alta y clase alta).
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e Los vendedores empiricos pertenecen también al grupo de los
competidores indirectos que tiene MAS VISION, porque venden lentes
a precios muy bajos en relacion a los de las Opticas, pero perjudicando

gravemente a los consumidores por su falta de conocimiento y

profesionalismo.

Tabla 2. Cuadro de Principales Competidores de Opticentro Sandra

DESCRIPCION | LOS ANDES GMO JIMENEZ OPTICAL | VISION PARA TODOS| SU OPTICA
armazones, armazones,
armazones, armazones, armazones,
gafas, lentes afas, lentes afas, lentes afas, lentes gafas, lentes
PRODUCTO de contacto, g ’ g ! g ! de contacto,
e de contacto, de contacto, de contacto, e
lunas, servicio S S S lunas, servicio
: lunas, servicio visual| lunas, servicio visual | lunas, servicio visual '
visual visual
precios
PRECIO precios altos precios altos precios accequibles | precios accequibles accequibles
a todos los targets a todos los targets a todos los
targets
PERMANENCIA Nuew N
EN EL 33 afios el m:riazsoﬁocal 30 afios 7 afios 30 afios
MERCADO
. Cadena de Opticas,
pagina web, L
. en principales
promociones centros comerciales Inversion en Inversion en
VENTAJA por TV, linea . : - . Servicio a
] de la ciudad. Tienen| publicidad en target publicidad en target -
COMPETITIVA | gratuita para ) . . domicilio
L locales en Chile, medio medio
servicio al , )
. Peru, Colombiay
cliente
Ecuador
ALMACENES/ ) ) ) ) )
COBERTURA Guayaquil (17)] Guayaquil (16) Guayaquil (5) Guayaquil (3) Guayaquil (2)

Fuente: Entrevista a Op. Sandra Castillo

Elaboracion: Autor

En esta tesis también existen los productos sustitutos:

En el caso del proyecto, son los médicos que realizan operaciones, debido a

gue ofrecen un producto diferente pero lo enfocan al mismo mercado:

¢ Productos Sustitutos: Hay muchas formas de combatir las deficiencias
visuales, y una de ellas es la operacion a la que se someten las
personas para corregir las mismas. Esta por ende se convierte en un

producto sustituto, porque satisfacen las mismas necesidades que
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MAS VISION pero con un producto diferente, que son las operaciones

pero a un costo mas elevado.

e Amenaza de productos sustitutos: Aunque no hay una gran variedad
de productos sustitutos, estos no dejan de existir. A continuacion se

citan algunos:

v' Operaciones Laser: Muchas personas deciden eliminar por
completo el uso de lentes, operando sus 0jos para obtener una
Optima vision, y esto representa un producto sustito de gran

amenaza para el proyecto.

v Utilizacién de articulos 6pticos: Los lentes no son los Unicos
objetos que se pueden utilizar para mejorar la vision, dentro de
este mercado existen las lupas que permiten ver mas y que son

un sustituto directo de los lentes.

¢ Rivalidad entre los competidores: De acuerdo al previo analisis de las
4 fuerzas, se puede determinar que los riesgos de rentabilidad en este
mercado son medianos, es decir, con un plan estratégico de
marketing, una mejora en la administracion de los recursos, se puede
mantener en esta industria, con excelentes resultados.

4.4. Objetivos Empresariales de Opticentro Sandra

4.4.1. Objetivos Generales:
Ser una empresa altamente competitiva y orientarse a un servicio en el

mercado medio—bajo, de tal forma que se pueda cubrir la necesidad de un
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sector urbano marginal, ofreciendo un producto-servicio a un costo bajo y de

facil acceso.

4.4.2. Objetivos Especificos:

e Incrementar los ingresos por ventas.

e Ampliar su mercado objetivo.

e Dar variedad en productos (lentes novedosos).

e Tener precios bajos pero altamente comerciales.

e Tiempos de entrega del producto rapidos, y facilidad de pago por
medio de la subvencion.

e Aumentar las utilidades.
e Cumplir con la responsabilidad social

4.5. Aspectos Estratégicos del Plan MAS VISION

4.5.1. Misién

Ofrecer a las personas de los grupos vulnerables un acceso a un servicio
optométrico garantizado, manteniendo el prestigio y posicionamiento ganado

en anos de sacrificio.

4.5.2. Vision

Consolidar el mejor producto-servicio innovador con orientacion social con
la calidad, experiencia y garantia de Opticentro Sandra, ayudando a su como

empresa e incrementando sus ventas.
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4.5.3. Valores

Respetando los valores de Opticentro Sandra, “MAS VISION” cuenta con
valores como:

e Eficiencia: Enfocar los recursos de Opticentro Sandra, a lograr atender
todos los CAMIS de Guayaquil.

e Eficacia: Alcanzar lo propuesto con éxito y para satisfaccion de los
mas necesitados.

e Compromiso: Lograr lo antes mencionado, y asi ganar credibilidad en
el mercado.

e Compromiso Social: lograr para los ciudadanos el acceso a los
servicios optométricos de calidad y a un excelente costo.

4.6. Plan tactico de mercadeo

4.6.1. Estrategia del Servicio / Producto

e Servicio y Niveles de servicio

La salud visual es muy importante hoy en dia, y el adecuado uso de
ésta implica la utilizacibn de lentes correctivos, que ayudaran a la
conservacion de una buena visién. Los productos que ofreceremos son
lentes convencionales, lentes con lunas con tratamientos de alta tecnologia
gue ayudan a prevenir deslumbramientos, fatiga ocular, como por ejemplo:
los lentes antirreflejo (lentes de descanso). Entre los servicios/productos

que ofrecera el proyecto “MAS VISION” son:
o Optometristas.

e Atencion al cliente.
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e Auto-refractometro (computador para realizar el examen visual).

e Amplio stock de productos.

El optometrista realizar4 los chequeos visuales y atendera las inquietudes
de los pacientes. El personal de apoyo, son las personas que asesoraran
al paciente el producto adecuado para su problema visual y se los
direccionara al establecimiento de la Optica, en donde, habra un lugar
especifico para la atenciéon a la comunidad de los CAMIS, en donde el
paciente realizard directamente con Opticentro Sandra la compra del
producto. “MAS VISION” se encargara de la movilizacién del personal, los
equipos y mercaderia, todo lo necesario para la ejecucion de la campafa

visual.

e Atributos del Servicio
v" Costo muy competitivo.
v' Capacitacion al personal sobre asesoramiento del servicio al
mercado meta.
v’ Satisfaccion al cliente de forma oportuna.
v" Mayor orientacion en los resultados para generar alto rendimiento,

productividad y eficiencia.
e Mezcla, Variedad y Lineas de servicios
Descripcion de los productos que se ofreceran:
1. Lentes Convencionales Monofocales: Estos lentes sirven para la
correccion de las deficiencias visuales como por ejemplo: miopia,

astigmatismo, hipermetropia y ambliopia; por lo general su valor es

inferior a los demas, debido a que son los mas sencillos, y es
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nuestro producto estrella para este sector socioeconémico, debido a

gue se venden por si solos.

v' Clases de monofocales (una sola medida): puede ser para
correccion de miopia (vision de lejos) o presbicia (vision de
cerca). Incluso hipermetropia (lejos y cerca) y ambliopia

(conocida también como ojo vago).

Caracteristicas:

Materiales: armazén de metal/plastico, lunas de cr-39 plastico
oftalmico, estuche blando y pafio para la limpieza para el mismo.
Colores de los armazones: negro, gris, rosado, lila, rojo, dorado,
café, azul.

Calidad: Intermedia, justa de acuerdo al precio.

Durabilidad: Los lentes tienen un ciclo de vida por un afio, esto varia
de acuerdo al trato que se le dé al producto.

Recomendaciones: Lavar los lentes minimo 3 veces por semana,
con agua y jabon de tocador, y secarlo con el pafio de limpieza.

Garantia: de plaquetas y tornillos durante un afio.

Lentes convencionales bifocales: Estos lentes son dirigidos a las
personas adultas mayores de 40 afos, ya que es la edad que por lo
general aparece la presbicia, que consiste en la pérdida de la
capacidad para enfocar del cristalino para objetos de cerca. Sirven
para la correccion de las deficiencias visuales de lejos y cerca. Esta

dentro del producto estrella.
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Clases:

Bifocal Flat-Top Bifocal Invisible

Vision partida

Vision distorsionada

Bifocal Flat-Top: dos medidas, la parte superior es para la
vision lejana y la inferior para la vision cercana. Es la opcién
mas economica de dentro de este grupo por su tipologia,
debido a que posee una linea divisora entre las dos
graduaciones visuales.

Bifocal Invisible: dos medidas, la parte superior es para la
vision lejana y la inferior para la vision cercana, pero con la
diferencia que la division de las dos medidas, se encuentra

en la parte posterior de la lentilla, por lo tanto es poco notoria.
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Caracteristicas:

Materiales: Armazén de metal/plastico, lunas de cr-39 pléstico
oftdlmico, estuche y pafio para la limpieza del mismo.

Colores de los armazones: negro, gris, rosado, lila, rojo, dorado,
café, azul.

Calidad: Intermedia, justa de acuerdo al precio.

Durabilidad: Los lentes tienen un ciclo de vida por un afio, esto varia
de acuerdo al trato que se le dé al producto.

Recomendaciones: Lavar los lentes minimo 3 veces por semana,
con agua y jabon de tocador, y secarlo con el pafio de limpieza.

Garantia: de plaquetas y tornillos durante un afio.

Lentes con tratamiento Anti-reflejo: Son lentes para personas que
tienen o no deficiencia, debido a que gracias a su tecnologia de
revestimiento de finas capas de 6xidos metalicos que se adhieren
en ambas caras de la ayudan a eliminar deslumbramientos

(interferencia en la eficiencia visual).
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Ventajas del producto:

v" Reduce los efectos de

cataratas, degeneracion

macular, y otros

trastornos relacionados

i | .
-2 - 5& con la edad (Castillo,

.‘ﬂ 1 Opt. Sandra 2011).

v' Reduce los reflejos, como por ejemplo, luz del monitor del
computador, flash de camaras fotogréficas, etc.

v' Ideales para: Conductores, pilotos, personas que trabajen
constantemente delante de un computador, estudiantes, todas las
personas que deseen lucir una mejor calidad visual, ya que brinda

mayor confort y estética visual.

Tipos: Este tratamiento se puede usar en cualquier tipo de materiales
existentes en el mercado como paso previo al montaje de las lentes en el

armazon.
Caracteristicas:

e Materiales: Armazon de metal/plastico, lunas de cr-39 plastico
oftalmico, estuche blando y pafio para la limpieza del mismo.

e Colores de los armazones: negro, gris, rosado, lila, rojo, dorado,
café, azul.

e Calidad: intermedia.

e Recomendaciones: Lavar los lentes minimo 3 veces por semana,
con agua y jabon de tocador, y secarlo con el pafio de limpieza.

e Garantia: de plaquetas y tornillos durante un afo.
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4. Progresivos: Son lentes
multifocales para  personas
mayores a 40 afios, que gracias
a su avanzada tecnologia,
permiten al paciente ver a todas
las distancias (lejos, intermedio y

cerca), en un solo lente y lo mejor

es que no poseen lineas

divisoras.

Funcionalidad:

v Arriba: Vision de lejos. Desde donde alcance la vision hasta
Imt.

v' Central: Vision intermedia. Entre 1mt. Y 50 cm.
(ordenadores).

v Abajo: Vision cercana. Entre 50 cm. y 25 cm.

zona de lejos

zona marginal zona marginal
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Ideales para: Para todas las personas, en especial a los que utilizan

constantemente un computador, conductores.

Caracteristicas:

e Materiales: Armazon de metal/plastico, lunas de cr-39 plastico
oftalmico, estuche duro y pafo para la limpieza del mismo.

e Colores de los armazones: negro, gris, rosado, lila, rojo, dorado,
café, azul.

e (Calidad: Intermedia.

e Recomendaciones: Lavar los lentes minimo 3 veces por semana,
con agua y jabén de tocador, y secarlo con el pafio de limpieza.

e Garantia: de plaquetas y tornillos durante un afio.

e Es importante recalcar que se tendra variedad de modelos, disefios,
calidad en cuanto a armazones, para el caso de personas que
tengan la disponibilidad de compra.

¢ Marca

st ™ o =
AL o
“La vision del futuro”
de Opticentro Sandra
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¢ Slogan

“LA VISION DEL FUTUTRO’

4.6.2. Estrategia de Precios

Al momento de la asignacién de precios, es importante considerar los

siguientes puntos:

e Aceptacion del mercado meta.
e Posicionamiento esperado.

¢ Diferenciacion en base a las estrategias asignadas.
Por lo tanto es necesario establecer objetivos acerca de la determinacion y

niveles de precios deseados y por ultimo la seleccidén de éstos en base a una

serie de pardmetros especificos.

4.6.2.1. Objetivos de la Asignacion de Precios

Para cumplir los objetivos del proyecto, es necesario establecer las

siguientes directrices:

v Lograr la supervivencia del proyecto en un plazo mayor a un afio.

v Establecer un correcto posicionamiento, imagen y diferenciacion de

nuestros servicios ante el mercado meta.

v Lograr que nuestro producto/servicio sea rentable.
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Es asi como el proyecto buscara tanto a corto como a largo plazo, mantener
un equilibrio entre sus metas de mercado y sus metas financieras, logrando

siempre mayor rentabilidad y mejor participacion en el mercado.

4.6.2.2. Variables que se analizan para asignar el precio

Considerando los diversos factores de mercado y los objetivos de
asignacion de precios tenemos que las principales variables que se tomaran

en consideracion son las siguientes:

v" El costo de ofrecer el servicio.

v El precio de mercado de productos similares y las expectativas de los

compradores.

v' Los porcentajes de utilidades requeridos por el proyecto, para

mantener la rentabilidad.

Dado esto las variables seran la base para seleccionar el precio de los
servicios de MAS VISION para cada tipo de producto, en funcién de los

requerimientos del mercado y las expectativas del proyecto.

4.6.2.3. Seleccion de Precio

Basandonos en las variables que se propusieron en el apartado
anterior, tenemos que dado esto, los precios promedios que se pueden

manejar por tipo de productos serian:
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Tabla 13. Cuadro de Seleccion de Precios

CUADRO DE SUBSIDIOS

DESCRIPCION PORCENTAJES
NINOS/ANCIANOS/DISCAPACITADOS 100%
JOVENES Y ADULTOS 60%, 50%, 40%, 30% y 20%

Fuente: Autor
Elaboracién: Autor

Dentro de esto se tiene que se ha logrado con el Municipio un subsidio por
los lentes, dependiendo de grupo de beneficiarios y el tipo de
requerimientos que los ciudadanos requieran sobre esto, asi tenemos que

los porcentajes de subsidios y los precios serian los siguientes:

Tablal4. Cuadro de Subsidio

TABLA 15. CUADRO DE SUBSIDIOS DE ADULTOS

MEDIDAS BASICAS

PRODUCTO % PRECIOS SUBSIDIO | P.V.P
SUBSIDIO

MONOFOCALES 60% $15.00 $9 $6

BIFOCALES FT 50% $18.00 $9 $9

BIFOCALES INV 40% $ 25.00 $10 $ 15

AR 30% $ 25.00 $8 $18

PROGRESIVOS 20% $ 55.00 $11 $ 44

Fuente: Autor
Elaboraciéon: Autor
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PRECIO
PRECIO DE
TIPO COSTO VENTA ngIIEVICIH;)
DE NORMAL

LENTES
LENTES
MONOEOCALES $ 6,50 $ 25,00 $ 15,00
LENTES
BIFOCALES $ 8,50 $ 30,00 $ 18,00
FLAT TOP
LENTES
BIFOCALES $ 9,50 $ 40,00 $ 25,00
INVISIBLES
LENTES
MONOFOCALES | $9,50 $ 40,00 $ 25,00
AR
PROGRESIVOS $ 26,50 $ 95,00 $ 55,00

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor

TABLA 16. CUADRO DE SUBSIDIOS DE NINOS, ANCIANOS Y
DISCAPACITADOS

MEDIDAS BASICAS

PRODUCTO OS/OUBSIDIO PRECIOS SUBSIDIO | P.V.P
MONOFOCALES 100% $15.00 $15 $0
BIFOCALES FT 100% $18.00 $18 $0
BIFOCALES INV 50% $25.00 $12.50 $12.50
AR 40% $ 25.00 $10 $15
PROGRESIVOS 30% $55.00 $17 $ 39

Fuente: Autor
Elaboracién: Autor

Si el pago es en efectivo, tarjeta de crédito o cheque, se les entregara sus
lentes durante la semana que se realice la campafia, en el caso de
graduaciones elevadas o si se realiz el chequeo el dltimo dia de la visita,

se les entregard el producto dentro de 3 dias habiles luego de la compra
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hasta maximo una semana posterior, en la direccion de Opticentro Sandra,
luego de aprobado el subsidio en funcién a los requerimientos necesarios
para el subsidio, los cuales se entregaran en funcion a la siguiente lista de

requerimientos:

4.6.2.4. Requisitos para la entrega de la subvencién

Es necesario recalcar que el Municipio se caracteriza por ayudar a grupos
vulnerables que necesitan del apoyo econdmico. Las personas interesadas
en acceder al subsidio que otorgard el Municipio, deben presentar la

siguiente documentacién para validar el proceso:

e Cédula de identidad original, en caso de nifios presentar partida de

nacimiento.

e Original y copia de carnet de Conadis o la cartilla del Bono de
Desarrollo.

e Llenar formulario de ficha técnica. (ver Anexo X)

El subsidio cubre hasta el primer grado de consanguinidad (padres e hijos)
de las personas que presenten la documentacion antes mencionada y

esposos/a.

4.6.2.5. Condiciones para la entrega de la subvencion

Los productos que el Municipio otorgara con el 100% de subsidio a los
nifos, ancianos y discapacitados son los lentes convencionales, en este caso
lentes para lectura, lentes bifocales o lentes para distancia. Los lentes con

tratamiento antirreflejo, bifocales invisibles y progresivos, se consideran
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entre el grupo, como lentes de lujo, por lo tanto el Municipio otorgara un
porcentaje significativo de subsidio para cada producto.

En el caso de los jovenes y adultos, el Municipio considera un porcentaje de
subsidio por presentar la documentacién de los requisitos. El porcentaje
dependera del tipo de producto que elijan.

Cabe recalcar que los precios que se establecen son sobre deficiencias
visuales basicas, es decir que en los casos especiales con medidas altas o

complejas, el consumidor debera asumir la diferencia.

Es necesario presentar la documentacién original, no se permiten copias.
Llenar el formulario respectivo y cancelar al momento de elegir el producto el

valor minimo a pagar segun sea el caso.

4.6.3. Estrategia de Distribucién y Comercializacion

4.6.3.1. Comercializacion de los Servicios

En base a las expectativas de la empresa y el cumplimiento de sus
propias metas se han especificado una serie de objetivos para los canales de

venta, estos son:

1. Objetivos de la venta y los canales de venta:
v' Comercializar el producto-servicio en otro tipo de mercado.
v' Captar mas clientes.

v" Asesoramiento y atencion del cliente para el consumo del producto.
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v' Canalizacion de la publicidad, promocion de la marca y de los

servicios.
v’ Visitas post venta.

v' Seguimiento continuo del progreso de MAS VISION.

2. Disefo de los canales de venta

Dado esto, es necesario disefiar los canales de venta, asi tenemos que las

opciones pueden ser:

v" Venta directa: Se relaciona con la comercializacion tanto del producto
(lentes) como también del servicio (examen visual). Brindar a través
del personal capacitado atencién oportuna y asesoria adecuada,
cubriendo de tal manera las necesidades de las personas que visitan
los CAMIS.

v' Mercadeo Directo: direccionar toda la publicidad directamente a los
CAMIS, enviando volantes publicitarios, promocionando cufas
radiales, ubicando banners en lugares estratégicos y al momento que
las personas se acerquen interesados darles el folleto instructivo

ademas de incluir el registro previo para la atencion.

v Visitas programadas: Una vez terminada la campafa dentro de todos
los CAMIS es importante programar mas visitas post venta y de ésta
manera seguir promocionando MAS VISION, debido a que las

personas informaran a mas interesados y asi crecera el mercado.
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3. Presupuesto de ventas

Como se puede ver, el inicio de cada programa es de forma
sistematica, se tendran 2 equipos de trabajo los cuales visitaran cada CAMIS

de forma secuencial.

Tal como podemos ver para el primer afilo de operaciones se espera un nivel
de ingresos de $150,000.00, los cuales estaran basados en entrega de 1000
lentes desde el primer mes, los cuales su costo estara subsidiado por el

Municipio, tal como se mencioné anteriormente.

En el documento se encuentra especificado que las ventas corresponden a
datos entregados por la M.l. Municipalidad de Guayaquil, ya que es un
producto subsidiado por esta entidad. Se especifica un estimado de 1.000
clientes potenciales por mes, estos valores se sustentan en el ANEXO
V donde se realiz6 una entrevista a la Lcda. Maria Lorena Celleri Jefa de
Departamento de Gestion Social Integral-Dase. Del CAMI # 4, 29 Y Oriente,
ella indica que: "cada CAMI atiende en promedio de 250 a 500 personas y
gue existen 10 CAMIS en la ciudad, de los cuales se estima que 1000

personas adquieren lentes..."

Tabla 17. Cuadro de Productos y Precios

Productos Precio

MONOFOCALES $ 6.00
BIFOCALES $ 9.00
BIFOCALES INV $ 15.00
AR $ 18.00
PROGRESIVOS $ 44.00

Fuente: Autor
Elaboraciéon: Autor
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Volumen de ventas primer mes

Tablal8. Cuadro de Productos y Cantidades

Productos Cantidad
MONOFOCALES 350
BIFOCALES 300
BIFOCALES INV 150

AR 100
PROGRESIVOS 35

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor

Tabla 19. Cuadro de Porcentaje de Ventas por Ao

Trimestre 1 3%
Ao 1 Trimestre 2 2%
Trimestre 3 1%
Trimestre 4 1% 19.51%
Trimestre 1 1%
Trimestre 2 1%
Afio 2
Trimestre 3 1%
Trimestre 4 1% 12.68%
Trimestre 1 0%
Trimestre 2 0%
Afio 3 -
Trimestre 3 0%
Trimestre 4 0% 0.00%

Fuente: Autor
Elaboracién: Autor
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Tabla 20. Cuadro de Ventas por Ao

OPTICENTRO SANDRA | ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Total Ingresos 149228.59 | 193833.06 | 212514.58 | 221974.98 | 233332.57
Costo de Venta 41788.31 | 54278.85 | 59510.22 | 62159.40 | 65339.86
Utilidad Bruta 107440.28 | 139554.21 | 153004.36 | 159815.58 | 167992.71

Fuente: Autor
Elaboracién: Autor

Los clientes potenciales segun la informacién proporcionada por el
Municipio son:
Gréfico 17. . Cuadro de Ventas Mensuales por los 3 Primeros Afos

s ™~
Ventas Mensuales 3 Ahos

Fuente: Autor
Elaboracién: Autor

e En toda la ciudad de Guayaquil existen 10 CAMIS ubicados en
diferentes lugares (zonas urbano-rurales).

e Dentro de cada uno de ellos el grupo de personas considerado es de

1000 entre hombres, mujeres y nifios.
Eso significa que multiplicando estos dos valores, el nUmero de pacientes

que se atenderian con el servicio MAS VISION es un total de 10.000

personas, siendo asi este un proyecto altamente rentable.
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Para la realizacién de estas visitas a la comunidad, gracias al apoyo del
M.l. Municipio de Guayaquil, junto con la coordinacién de la DASE vy la
Direccion de Salud e Higiene, se las efectuara en los CAMIS de esta

ciudad.

Durante las visitas de MAS VISION en estos Centros de Atencién
Municipal, se contara con una amplia gama de productos, en donde por
medio de los asesores comerciales, cada paciente conocera acerca del
lente que le conviene de acuerdo a la deficiencia visual que padezca. Se
programa la entrega de los lentes una o dos semanas después de la visita.

4.6.4. Estrategia de Promocién

Con el objetivo de brindar a la comunidad lentes a bajos costos, la M.I.
Municipalidad de Guayaquil y “Opticentro Sandra”, pretenden poner en

vigor la campafa visual “Salud Visual Preventiva”.

La comunicacion es clave para el logro de una exitosa promocion del
producto. Es por esa razén que “MAS VISION” pretende lanzar una
estrategia de comunicacion con el fin de promocionar la campafia local
para la salud visual preventiva. Cuyo principal objetivo es crear conciencia
en los consumidores sobre el adecuado cuidado visual, junto con el
respaldo de la M.l. Municipalidad de Guayaquil, se promovera esta
campafa de comunicacién para informar a la comunidad sobre los riesgos
gue se exponen al comprar lentes terminados y lo importante de preservar

una optima salud visual.
Dado esto tenemos que la publicidad y la promocion, es el medio por el cual

la empresa empleara una serie de estrategias para poder inducir a los

potenciales a la compra del servicio. Por esto es necesario que la empresa
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planifigue un programa de trabajo bien definido, que tome en cuenta
conceptos de publicidad, promociones y otras estrategias, asi tenemos que

los objetivos que se plantea la empresa con respecto a la publicidad es:

e Posicionar y diferenciar la marca en la mente de os beneficiarios.
e Inducir a la compra del producto.
e Buscar a partir de estas estrategias lograr las metas de ventas,

participacion y cobertura que se propone la empresa.

Asi tenemos que para que esto se pueda cumplir, la empresa debera de
establecer una linea de canales y medios de promocion, publicidad,

comunicacion y relaciones con los diferentes componentes del mercado.

e Canales Publicitarios y Medios Promociénales

Tomando en consideracion todos aquellos conceptos establecidos
anteriormente y basandonos en los objetivos trazados, se tiene que la
empresa considerara una serie de medios y canales publicitarios para

cumplir con las metas, asi tenemos:

v/ Canales masivos: Se utilizard medios masivos de publicidad como la
radio, por medio de spots publicitarios los cuales seran realizados por
el Municipio. A partir de estas se pretendera incentivar al conocimiento
e interés por el producto, asi como un posicionamiento Yy

diferenciacion de la marca ante la competencia.

v Publicidad social media: Publicidad en medios electrénicos y sociales
como el internet (pagina web) y las diferentes redes sociales, tales
como facebook y twitter. En este canal se pretende dar a conocer a la

ciudadania sobre esta campafia que realizara la Optica en conjunto
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con el Municipio y serd realizado por el equipo de promocion de la

Optica.

v' Materiales promocionales: Se repartiran volantes y folletines en los

CAMIS, para que estos conozcan de nuestro servicio y puedan

acceder a este, asi como articulos de obsequio.

Gracias a estos se podra establecer un programa de publicidad, que pueda

cumplir los objetivos de la empresa, por lo cual se ejecutara un programa

publicitario, el cual se vera a continuacion:

TABLA 21. CUADRO DE PRESUPUESTO MERCADEO MENSUAL

COSTO TOTAL
RUBRO CANT/MES | UNITARIO TOTAL MES | ANUAL
RADIO 10 300.00 3000.00 36000
WEB 1 80.00 80.00 960
FOLETOS 10000 0.04 400.00 4800
AFICHES 15 2.00 30.00 360
VOLANTES 10000 0.03 300.00 3600
PAPELERIA MEMBRETADA 2500 0.03 75.00 900
CARPETAS 2000 0.15 300.00 3600
PLUMAS 100 0.35 35.00 420
TOTAL MENSUAL DE PUBLICIDAD Y PROMOCION 4220.00 50640

Fuente: Autor
Elaboraciéon: Autor

De esto se puede establecer que el municipio incurrira en la inversiéon

publicitaria de la radio, los folletos y los volantes, de tal forma que el

presupuesto de inversion en publicidad de largo plazo de publicidad es en los

rubros antes mencionados, considerando menos la inversion municipal, ante

esto el presupuesto sera tal como sigue:
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TABLA 22. CUADRO DE PRESUPUESTO MERCADEO ANNUAL

RUBRO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
RADIO 36000.00 46760.41 55154.66 63780.21 72308.53
WEB 960.00 1246.94 1470.79 1700.81 1928.23
FOLETOS 4800.00 6234.72 7353.95 8504.03 9641.14
AFICHES 360.00 467.60 551.55 637.80 723.09
VOLANTES 3600.00 4676.04 5515.47 6378.02 7230.85
PAPELERIA MEMBRETADA 900.00 1169.01 1378.87 1594.51 1807.71
CARPETAS 3600.00 4676.04 5515.47 6378.02 7230.85
PLUMAS 420.00 545.54 643.47 744.10 843.60
INVERSION-PUBLICIDAD MUNICIPIO | 44400.00 57671.17 68024.08 78662.26 89180.51
TOTAL PUBLICIDAD ANUAL 6240.00 8105.14 9560.14 11055.24 12533.48

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor

Para la difusion de la campafia, se contard con afiches publicitarios que
podemos ver en el Anexo XIV, que estaran colocados en los Centros de
Atencion Municipal Integral (CAMI), en donde se detallara la informacién
de la campafa, con colores llamativos y letras con distintas formas que
atraigan la atencién de la comunidad. Las volantes publicitarias como se
detalla en el Anexo XV, servirAn de apoyo para el complemento
promocional, en las cuales se informara a las personas, los beneficios que
obtendran al asistir a las campafas de salud visual, los dias y horarios, asi
como también la direccién de la éptica para las personas que no logren
acercarse a los CAMIS. También se contara con banners publicitarios tal
como se observa en el Anexo XVI, que se colocardan en las puertas

principales de las localidades municipales.

La parte primordial para lograr la acogida del consumidor, sera el logro en
la asimilacion del mensaje que MAS VISION pretende plasmar a cada una
de las personas que desconocian el riesgo al usar lentes terminados. La
necesidad de utilizar lentes recetados y adaptados por profesionales,
apunta a generar conciencia en la ciudadania. El cuidado de la visiéon, es

salud visual. Por esa razén, se dedicard un tiempo para informar a la
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comunidad sobre los riesgos que conlleva el no uso de lentes recetados.
Los temas a abordarse seran:

e Deficiencias visuales comunes en pacientes desde 5 afios en
adelante, explicacion breve y sencilla acerca de la miopia, presbicia,
hipermetropia, astigmatismo y ambliopia.

e Lo importante de corregir estas deficiencias visuales de forma
oportuna o preventiva, explicacion corta y concisa.

e Explicacion del peligro que provoca la utilizacibn de lentes
terminados.

e Salud visual a bajo costo, explicar el tema de la campaia y los

beneficios de la misma.

Una vez que el mensaje este en la mente del consumidor, lograremos por
medio de precios modicos, otorgar lentes con la graduacion personalizada
para cada paciente que participe en la campafna. Podemos decir entonces,
gue concientizar a la poblacién es el punto relevante para el éxito de la
promocién del producto. Lograremos en un corto plazo, informar a la

comunidad para prevenir situaciones desfavorables para los mismos.
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CAPITULO 5: Plan Financiero

5.1. Inversiones

Observemos a continuacion mediante cifras las inversiones y su
financiamiento a corto como a largo plazo. Dentro de esto se puede ver a los
respectivos gastos amortizables o también llamados gastos pre-operativos en
el cual se destacan la inversion de la constitucion de la mencionada
empresa, sus respectivos permisos de funcionamiento y la investigacion de
mercado realizada para posicionar el producto, a continuacion observemos la
siguiente tabla que detalla estos rubros:

Tabla 23. Cuadro de Gastos Pre-Operativos

GASTOS PRE-OPERATIVOS

RUBRO VALOR
REMUNERACIONES 10773.00
MOVILIZACION 1000.00
COMUNICACIONES 100.00
SUMINISTROS 50.00
PUBLICIDAD 500.00
GASTOS VARIOS 250.00
TOTAL DE GASTOS DE
ORGANIZACION 12673.00
GASTOS LEGALES 5000.00
GASTOS DE
INVESTIGACION 1200.00
TOTAL DE GASTOS
PREOPERATIVOS 18873.00

Fuente: Autor
Elaboracién: Autor
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Con respecto a los activos fijos para la empresa, se tiene la inversion en
muebles de oficina, maquinaras especiales:

Tabla 24. Cuadro de Presupuestos de Inversién en Activos Fijos
PRESUPUESTO DE INVERSION EN ACTIVOS FIJOS

RUBRO CANTIDAD | PRECIO | TOTAL
MUEBLES Y ENSERES

MATERIALES DE OFICINA 2 17 34
ESCRITORIOS 2 250 500
SILLAS EJECUTIVAS 2 198 396
SILLAS SENCILLAS 2 55 110
SILLON DE ESPERA 2 300 600
SILLAS CONFIDENTE 2 55 110
ARCHIVADORES 2 249 498
OTROS ENSERES 2 500 1000

TOTAL MUEBLES Y ENSERES 3248
EQUIPOS DE COMPUTO

COMPUTADORAS PORTATIL |2 699.00 | 1398.00
COMPUTADORAS PC 2 599.00 | 1198.00
IMPRESORA 2 86.99 173.98
ESCANER 2 85 170.00
TOTAL EQUIPOS DE COMPUTO 2939.98
OTROS ACTIVOS 1 500.00 | 500.00
TOTAL DE ACTIVOS FIJOS 6687.98

Fuente: Autor
Elaboracién: Autor
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Tabla 25. Cuadro de Maquinas Especiales

Costo
) _ ) Costo
Cantidad | Nombre del Equipo Aproximado
Total
(%)
Autorefractor Keratometro
6000 12000
2 HKR300
Caja de prueba 266
_ 600 1200
2 metélica
2 Lens6metro NJC4 800 1600
2 Optotipo 50 100
Set de pinzas para uso
. 200 400
2 optico
Total 15300

Fuente: Autor

Elaboracién: Autor

Tabla 26. Cuadro de Gastos de Instalacion

Gastos de instalacion oficinas
, TOTAL
corporativas:
Terreno 0
Edificio 0
Comunicaciones 0
Mobiliario y enseres 3248
Acondicionamiento (m?) 500
Equipos de computacion 2939.98
Otros 500.00
Total Gastos de Instalacion 7187.98

Fuente: Autor
Elaboracién: Autor
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Tabla 27. Cuadro de Gastos de Instalacion

Gastos de Instalacion de Locales

y Bodega: TOTAL
Terreno 0
Edificio 0
Comunicaciones 0

Mobiliario, Maquinarias y equipos | 15300.00

Acondicionamiento (m?2) 500

Equipos de computacion 0

Otros 0
Total Gastos de Instalacion 15800

Fuente: Autor
Elaboracién: Autor

Asi se tiene que estos activos serdn necesarios financiarlos, bien sea esto
por medio de capital de accionistas, ademas de una subvencion del
municipio para las instalaciones, considerando ademas que el municipio
asumira el costo parcial de los lentes que se entregaran a los beneficiarios.
Con respecto al capital de la empresa, la inversion sera a partir de sus socios
principales, las cuales han aportado las siguientes sumas de dinero tal como

se puede ver a continuacién en el cuadro siguiente:

95



Tabla 28. Cuadro de Inversién Inicial

El monto de lainversién inicial es: 53061.95

Inversion adicional que se debe conseguir: 0
¢Cuanto se financia con capital propio? 25000.00
¢Cuanto se financia con capital externo? 20000.00
¢Cuanto se financia con deuda a corto plazo? 15000.00
¢ Cuénto se financia con deuda a largo plazo? 0.00
TOTAL: 60000.00

Fuente: Autor
Elaboracién: Autor

De la inversion que destinaron mencionados socios, se realizé un préstamo a

corto plazo para la compra de las maquinarias especiales, como se ve en la

anterior tabla, en donde los pagos mensuales son como siguen:

Tasa de interés anual a la que consigues un crédito a corto plazo: 15%
Se asumen tasas fijas.
¢ A cuantos afos obtienes el crédito a corto plazo? 3

Se asumen pagos fijos.

Pago Mensual por Crédito a Corto Plazo: 519.98

El préstamo a corto plazo sera directamente con las casas comerciales para

la compra de la maquinaria que utilizara la empresa para sus manufacturas.
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5.2. Calculo de Riesgo del Proyecto

Para el calculo de la TMAR se usara el célculo de costo promedio

ponderado de capital:

CPPC = %(DEUDA/ACTIVOS)*i + %(PATRIMONIO/ACTIVOS)*Ke

Dénde:

i es la tasa de interés que cobra el banco para la deuda

Ke: es la tasa minima que exige el inversionista para colocar una

inversion en el sector.

Para esto es necesario calcular el Ke, la cual es considerada el riesgo que
corre el inversionista por su inversion, ya que el resto de valores se tienen.
Asi se ha considerado conveniente utilizar el método CAPM ajustado con el
riesgo pais, el cual es el modelo mas utilizado. Este modelo sigue la

siguiente formula:

Ke = RF + B (RM - Rf) + RP

Donde:
RF: es la tasa de rentabilidad libre de riesgo o de mas minimo riesgo.
Rm: es el riesgo de mercado.
B: es el parametro de elasticidad del sector con respecto a variaciones
de mercado.

RP: riesgo pais
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Dado esto si escogemos la beta (sensibilidad del sector con respecto al

mercado) tenemos que esta es de 0.9 para el sector de manufacturas, segun
los reportes ofrecidos por WWW.SMARTMONEY.COM y donde la prima de

mercado fue calculada en base al modelo propuesto anteriormente, asi

tenemos que los datos obtenidos a la fecha para calcular este modelo son

(Yahoo, 2012):

+ Riesgo pais: el riesgo pais al 8 de junio del 2012 es de 878 puntos

(8.78%) (fuente: Banco Central del Ecuador)
+ RM: rendimiento promedio de acciones el cual es de 7.08%

+ RF: la tasa de los bonos del tesoro de los Estados Unidos, la cual es

4.52%

+ Rf: La tasa promedio de libre de riesgo durante el mismo periodo de

calculo de la RM, la cual es de 3.8%

Dado estos datos, el riesgo se lo puede obtener de la siguiente forma:

Ke =4.52% + 0.9%(7.08% — 3.8%) + 8.78 = 14.88%

Tabla 29. Cuadro del Célculo de la TMAR

CALCULO DE LA TMAR
PARAMETROS VALOR
BETA 0.9
RIESGO PAIS 8.78%
RM PROMEDIO / S&P 500 7.08%
RF 3.80%
RF PROMEDIO 4.52%
KE 14.88%

Fuente: Autor
Elaboracién: Autor
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Asi tenemos que para el célculo del costo del capital del inversionista

tenemos, que ya que la Ke es igual a 14.88%, y dado que el nivel de

apalancamiento, tenemos que el calculo del riesgo del proyecto estara en

funcién a los niveles de financiamiento segun sea, asi tenemos:

Tabla 30. Cuadro de Apalancamiento

APALANCAMIENTO | CAPITAL 75%
DEUDA CP | 25%
DEUDALP | 0%

IMPUESTO A LA RENTA 22%

TMAR 12.12%

Fuente: Autor
Elaboracién: Autor

A partir de esta TMAR, se podra ver si el proyecto es rentable o no

5.3. Presupuesto

A continuacién veremos el balance inicial de la empresa con sus

respectivos activos, pasivos y patrimonios.
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Tabla 31.

Cuadro de Balance General

OPTICA SANDRA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Balance General
Activo Circulante
Caja y Bancos 63973.50 | 115515.60 | 175909.97 | 239203.00 | 306554.26
Clientes 7217.62 8683.57 9001.39 9461.95 9946.08
Inventarios. 1476.81 1741.92 1807.78 1900.28 0.00
Total Activo Circulante 72667.93 | 125941.09 | 186719.14 | 250565.22 | 316500.34
Activo Fijo
Equipos de computacién 2936.31 2932.64 2928.97 2925.30 2921.63
Otros 450.20 400.40 350.60 300.80 251.00
Depreciacion Acumulada: -1951.25 | -3902.50 -5853.75 -7805.00 -9756.25
Total Activo Fijo 21036.73 | 19085.48 | 17134.23 | 15182.98 | 13231.73
Activo Total 93704.66 | 145026.57 | 203853.37 | 265748.21 | 329732.08
Pasivo Circulante
Proveedores 738.41 870.96 903.89 950.14 0.00
Créditos Bancarios 13223.55 | 11946.96 | 11468.22 | 11468.22 | 11468.22
Total Pasivo Circulante 13961.96 | 12817.92 | 12372.11 | 12418.36 | 11468.22
Pasivo largo plazo 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Pasivo total 13961.96 | 12817.92 | 12372.11 | 12418.36 | 11468.22
Capital Contable
Capital social 45000.00 | 45000.00 | 45000.00 | 45000.00 | 45000.00
Resultados de ejercicios anteriores 30975.37 | 82301.39 | 141402.17 | 202999.09 | 267666.83
Resultado del ejercicio 3767.33 4907.25 5079.08 5330.76 5597.02
Total Capital Contable 79742.70 | 132208.64 | 191481.26 | 253329.84 | 318263.85
Pasivo + Capital 93704.66 | 145026.57 | 203853.37 | 265748.21 | 329732.08

Fuente: Autor
Elaboracién: Autor
Tabla 31
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En este balance podemos destacar con cifras que con respecto a los niveles
de apalancamiento de la empresa, se puede ver que el capital supera en
proporcion a los pasivos, como se vio anteriormente. Ademas resalta que

72667.93 dblares son parte de los activos circulantes.
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5.3.1. Pérdidas y Ganancias
A continuacion veremos el resultado en cuanto a cifras se refiere de las pérdidas y ganancias de la empresa para el

primer afio.

Tabla 32. Cuadro de Pérdidas y Ganancias

Estado de Resultados mes 1 mes 2 mes 3 mes 4 mes 5 mes 6 mes 7 mes 8 mes 9 mes 10 mes 11 mes 12 ANO 1
OPTICA SANDRA
Total Ingresos $10,390 $10,734 $11,089 $11,456 $11,835 $12,227 $12,631 $13,049 $13,481 $13,792 $14,110 $14,435 149228.59
Costo de Venta $2,910 $3,006 $3,105 $3,208 $3,314 $3,424 $3,537 $3,654 $3,775 $3,862 $3,951 $4,042 41788.31
Utilidad Bruta $7,481 $7,728 $7,984 $8,248 $8,521 $8,803 $9,094 $9,395 $9,706 $9,930 $10,159 $10,393 107440.28
Gastos Operativos:
Gastos fijos $650 $652 $654 $656 $658 $660 $662 $664 $666 $668 $670 $672 7930.00
Sueldos y Salarios $7,980.00 | $7,980.00 | $7,980.00 | $7,980.00 | $7,980.00 | $7,980.00 | $7,980.00 | $7,980.00 | $7,980.00 | $7,980.00 | $7,980.00 | $7,980.00 | 95760.00
Seguridad Social-Provisiones | $2,793.00 | $2,793.00 | $2,793.00 | $2,793.00 | $2,793.00 | $2,793.00 | $2,793.00 | $2,793.00 | $2,793.00 | $2,793.00 | $2,793.00 | $2,793.00 | 33516.00
Comisiones $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 0.00
Gastos de Promocién y
o $520 $520 $520 $520 $520 $520 $520 $520 $520 $520 $520 $520 6240.00
Publicidad
Otros Gastos $100 $100 $100 $100 $100 $100 $100 $100 $100 $100 $100 $100 1200.00
Total Gastos Operativos $12,043 $12,043 $12,043 $12,043 $12,043 $12,043 $12,043 $12,043 $12,043 $12,043 $12,043 $12,043 144516.00
Ebitda $3,690 $3,935 $4,189 $4,451 $4,722 $5,002 $5,291 $5,590 $5,899 $6,121 $6,348 $6,580 61819.70
Depreciacion y Amortizacién | -$163 -$163 -$163 -$163 -$163 -$163 -$163 -$163 -$163 -$163 -$163 -$163 -1951.25
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Utilidad (pérdida) de

. $3,527 $3,773 $4,026 $4,289 $4,560 $4,840 $5,129 $5,428 $5,737 $5,958 $6,185 $6,418 59868.45
Operacioén
Gastos financieros  corto
| -$188 -$183 -$179 -$175 -$171 -$166 -$162 -$157 -$153 -$148 -$144 -$139 -1963.95
plazo
Gastos financieros  largo
$0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 0.00
plazo
Utilidad antes de impuestos $3,340 $3,589 $3,847 $4,114 $4,389 $4,673 $4,967 $5,270 $5,584 $5,810 $6,042 $6,279 57904.50
ISR $835 $897 $962 $1,028 $1,097 $1,168 $1,242 $1,318 $1,396 $1,453 $1,510 $1,570 14476.13
PTU $501 $538 $577 $617 $658 $701 $745 $791 $838 $872 $906 $942 8685.68
Utilidad (pérdida neta) $2,004 $2,154 $2,308 $2,468 $2,633 $2,804 $2,980 $3,162 $3,350 $3,486 $3,625 $3,767 34742.70
Margen de utilidades netas: 19.28% 20.06% 20.82% 21.55% 22.25% 22.93% 23.59% 24.23% 24.85% 25.28% 25.69% 26.10% 0.23

Fuente: Autor

Elaboracién: Autor
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5.3.2. Pérdidas y Ganancias Previstas para 5 afios

Ademas de las pérdidas y ganancias del afio 2013, se ha
analizado las perdidas y las ganancias hasta el afio 2017, con sus
ingresos en ventas, costos en ventas, con los respectivos gastos
operativos, con sSus gastos e ingresos extraordinarios, gastos
financieros y demdas cuentas contables respectivas. Aqui el estado de

pérdidas y ganancias proyectado a 5 afios:
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Tabla 33. Cuadro de Estado de Resultados

Estado de Resultados ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
OPTICA SANDRA

Total Ingresos 149228.59 | 193833.06 | 212514.58 | 221974.98 | 233332.57
Costo de Venta 41788.31 | 54278.85 | 59510.22 | 62159.40 | 65339.86
Utilidad Bruta 107440.28 | 139554.21 | 153004.36 | 159815.58 | 167992.71
Gastos Operativos:

Gastos Fijos 7930.00 8220.23 8521.09 8832.97 9156.25
Sueldos y Salarios 95760.00 | 99255.24 | 102878.05 | 106633,09 | 110525,19
Seguridad Social-Provisiones | 33516 34739,33 | 36007,31 | 37321,57 | 38683,80
Comisiones 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Gastos de Promocion 'y

Publicidad 6240.00 8105.14 9560.14 11055.24 | 12533.48
Otros Gastos 1200.00 1200.00 1200.00 1200.00 1200.00
Total Gastos Operativos 144646 151519,94 | 158166,59 | 165042,87 | 172098,72
Ebitda 61819.70 | 90671.08 | 101217.68 | 105032.23 | 110174.60
Depreciacion y Amortizacion -1951.25 -1951.25 -1951.25 -1951.25 -1951.25
Utilidad (perdida) de

Operacion 59868.45 | 88719.83 | 99266.43 | 103080.98 | 108223.35
Gastos financieros corto plazo | -1963.95 -1276.59 -478.74 0.00 0.00
Gastos financieros largo plazo | 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Utilidad antes de impuestos | 57904.50 | 87443.24 | 98787.69 | 103080.98 | 108223.35
ISR 14476.13 | 21860.81 | 24696.92 | 25770.24 | 27055.84
PTU 8685.68 13116.49 | 14818.15 | 15462.15 | 16233.50
Utilidad (pérdida neta) 34742.70 | 52465.94 | 59272.61 | 61848.59 | 64934.01
Margen de utilidades netas: | 0.23 0.27 0.28 0.28 0.28

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor
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5.4

Flujo de Caja y Analisis de Rentabilidad

Dado el estado de pérdidas y ganancias se puede obtener el flujo de caja,

el cual incluye los ingresos por ventas, los egresos de efectivo, la participacion de

los empleados, el impuesto a la renta, depreciacion y amortizacion, los cuales

seran la base para analizar la rentabilidad del negocio y el retorno de la inversion,

asi tenemos que los flujos de caja seran:

Tabla 34. Cuadro de Flujo de Caja (de los 5 primeros afos)

|ANOO  [ANO1 |ARO2 [ARO3 |ANO4 [ANOS5
OPTICA SANDRA
Flujo de Caja:
Ingreso
Total Ingresos 0,00 156446,21 | 195299,00 | 212832,40 | 222435,55 | 233816,70
Costo de Venta 0,00 41788,31 |54278,85 |59510,22 |62159,40 |65339,86
Utilidad Bruta 0,00 114657,90 | 141020,15 | 153322,18 | 160276,14 | 168476,85
Gastos operativos:
Gastos fijos 0,00 7930,00 [8220,23 [8521,09 [8832,97 |9156,25
. 95760.00 |99255.24 |(102878.05|106633,09 |110525,19
Sueldos y salarios 0,00
Seguridad Social-Provisiones | 0,00 33516 34739,33 |36007,31 |37321,57 |38683,80
Comisiones 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos de Promocién vy
Publicidad 0,00 6240,00 |8105,14 |9560,14 11055,24 |12533,48
Otros Gastos 0,00 1200,00 1200,00 1200,00 1200,00 1200,00
. 144646 151519,94 | 158166,59 | 165042,87 | 172098,72
Total gastos operativos 0,00
Ebitda 0,00 69037,32 |92137,03 [101535,50|105492,79 |110658,73
Depreciacion y Amortizacion | 0,00 -1951,25 |-1951,25 |[-1951,25 |-1951,25 |-1951,25
Utilidad (perdida) de
Operacion 0,00 67086,07 |90185,78 [99584,25 |103541,54|108707,48
Gastos financieros corto plazo -1963,95 [-1276,59 |-478,74 0,00 0,00
Gastos financieros largo plazo 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Utilidad antes de impuestos 0,00 65122,12 |88909,18 |99105,51 |103541,54|108707,48
ISR (25%) 0,00 14476,13 |21860,81 |24696,92 |25770,24 |27055,84
PTU (15%) 0,00 8685,68 13116,49 |14818,15 |15462,15 [16233,50
Utilidad (pérdida neta) 0,00 41960,32 |53931,89 |59590,43 |62309,15 |65418,14
Ajustes
Depreciacion y Amortizacion | 0,00 1951,25 1951,25 1951,25 1951,25 1951,25
Financiamiento a cuentas por
cobrar 0,00 -7217,62 |-1465,95 |-317,82 -460,57 -484,13
Financiamiento a inventarios | 0,00 -1476,81 |-265,11 -65,86 -92,50 1900,28
Financiamiento Proveedores | 0,00 738,41 132,56 32,93 46,25 -950,14
Amortizacion de Deuda 0,00 -4275,81 |-4963,17 |-5761,02 |0,00 0,00
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Total de Ajustes 0,00 -10280,59 |-4610,42 |-4160,52 |1444,44 |2417,26
INVERSION -60000,00 | 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
PASIVOS 15000,00 | 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
RECUPERACION DE CAPITAL | 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 22012,02
VALOR DE DESECHO 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 13231,73
FLUJO NETO -45000,00 | 31679,73 |49321,47 |55429,92 |63753,59 |103079,15

Fuente: Autor
Elaboracién: Autor

De esto se desprende la tasa de rentabilidad TIR y el VAN de donde se puede

observar que el proyecto se acepta tal como se va en el cuadro siguiente:

5.4.1. Andlisis de Rentabilidad con Deuda

Tabla 35. Cuadro de Andlisis de Rentabilidad con Deuda

TIR 94,53%
TMAR 12,12%
VAN 151931.08
ANALISIS SE ACEPTA

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor

La Tasa Interna de Retorno para el proyecto (94.53%) es la tasa de

descuento que hace que el valor presente neto de la inversion sea igual a cero, es

decir lo que indica es la rentabilidad del proyecto. Asi también vemos que este

proyecto muestra un valor actual neto de 151931.08 délares. Esto indica que dado

esto el proyecto es rentable ya que la TIR supera a la TMAR DE 12.12%.

Asi mismo el tiempo de recuperacion de la inversion es de 2 afios como se puede

ver en el siguiente cuadro:
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TABLA 36. CUADRO DE RECUPERACION DE CAPITAL

RECUPERACION DE CAPITAL

Afio | CAPITAL |Flujo Acum Por Recuperar | % recuperado |% por recuperar
0 -45.000,00 | 0,00 0,00 -45.000,00 0,00% 100,00%

1 0,00 31.679,73 |31.679,73 -13.320,27 70,40% 29,60%

2 0,00 49.321,47 |81.001,20 36.001,20 180,00% -80,00%

3 0,00 55.429,92 |136.431,12 |91.431,12 303,18% -203,18%

4 0,00 63.753,59 |200.184,71 |155.184,71 444,85% -344,85%

5 0,00 103.079,15|303.263,85 |258.263,85 673,92% -573,92%

Fuente: Autor

Elaboracion: Autor

5.5 Punto de equilibrio

Para el calculo de punto de equilibrio se ha considerado el nivel de ventas

necesario para que la empresa no ofrezca perdidas ni ganancias, asi dado esto

se tiene que el punto equilibrio para el proyecto es:

TABLA 37. CALCULO DE PUNTO DE EQUILIBRIO
OPTICA SANDRA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS 149228.59 | 193833.06 | 212514.58 | 221974.98 | 233332.57
COSTOS VARIABLES 41788.31 | 54278.85 | 59510.22 | 62159.40 | 65339.86
MARGEN VARIABLE 107440.28 | 139554.21 | 153004.36 | 159815.58 | 167992.71
% MARGEN VARIABLE 72% 72% 72% 72% 72%
GASTOS FIJOS 45620.58 | 48883.13 | 51786.68 | 54783.35 | 57818.12
% DE GASTOS FIJOS 31% 25% 24% 25% 25%
PUNTO DE EQUILIBRIO SIN DEUDA | 63364.46 | 67895.95 | 71928.83 | 76091.03 | 80306.16
INTERESES 1963.95 1276.59 478.74 0.00 0.00
TOTAL DE GASTOS FIJOS 47584.53 | 50159.72 | 52265.42 | 54783.35 | 57818.12
PUNTO DE EQUILIBRIO CON DEUDA | 66092.27 | 69669.07 | 72593.78 | 76091.03 | 80306.16

Fuente: Autor
Elaboracién: Autor
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Dado esto se puede decir que el punto de equilibrio con deuda es de 66092.27

dolares, lo que indica que estas son las minimas ventas que debe tener la

empresa para que no tenga perdidas en el negocio, lo cual es superado por las

ventas presupuestados, lo que indica que la empresa bien superaria los niveles

primarios de ventas necesarios, tal como se puede ver en el siguiente cuadro y

grafico:
TABLA 38. CUADRO DE PUNTO DE EQUILIBRIO CON DEUDA ARO 1
RUBROS ANALISIS DE ESCENARIOS
PESIMISTA EQUILIBRIO OPTIMISTA

INGRESOS 52873.82 66092.27 82615.34
EGRESOS VARIABLES 14806.19 18507.74 23134.68
GASTOS Y COSTOS FIJOS 45620.58 45620.58 45620.58
INTERESES 1963.95 1963.95 1963.95
TOTAL DE EGRESOS FIJOS 47584.53 47584.53 47584.53
EGRESOS 62390.72 66092.27 70719.21
UTILIDADES -9517.00 0.00 11896.00

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor

Grafico 18. Cuadro de Ventas Punto de Equilibrio
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PESIMISTA EQUILIBRIO OPTIMISTA
INGRESOS 52873.82 66092.27 82615.34
EGRESOS 62390.72 66092.27 70719.21

Fuente: Cuadro de Ventas Punto de Equilibrio
Elaboracion: Autor

109



Gréfico 19. Grafico de Ventas Punto de Equilibrio
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Fuente: Cuadro Punto de Equilibrio
Elaboracién: Autor
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5.6. Anélisis de Sensibilidad
TABLA 39. CUADRO DE ANALISIS DE SENSIBILIDAD
VARIACION PUNTO
ESCENARIO % TIR TMAR ANALISIS | CRITICO
SE
5%
96.81% | 12.12% | ACEPTA
110.40 SE
AUMENTO DE LAS VENTAS 10%
% 12.12% | ACEPTA
120.40 SE
15% SE PUEDE
% 12.12% | ACEPTA
BAJAR HASTA
12.1223 | SE
5% 37.29%
80.20% | % ACEPTA
DISMINUCION DE LAS SE
-10%
VENTAS 70.02% | 12.12% | ACEPTA
SE
-15%
59.77% | 12.12% | ACEPTA
SE
5%
87.48% | 12.12% | ACEPTA
SE
AUMENTO DE LOS COSTOS 10%
84.65% | 12.12% | ACEPTA
SE
15% SE PUEDE
81.82% | 12.12% | ACEPTA
SUBIR
SE
5% HASTA133.19%
93.13% | 12.12% | ACEPTA
DISMINUCION DE  LOS 100, SE
- 0
COSTOS 95.95% | 12.12% | ACEPTA
SE
-15%
98.76% | 12.12% | ACEPTA
SE
5%
87.74% | 12.12% | ACEPTA
SE
AUMENTO DE LOS GASTOS 10%
85.18% | 12.12% | ACEPTA
SE
15% SE PUEDE
82.62% | 12.12% | ACEPTA
SUBIR HASTA
SE
5% 153.6%
92.88% 12.12% ACEPTA
DISMINUCION DE LOS 10% SE
- 0
GASTOS 95.45% | 12.12% | ACEPTA
SE
-15%
98.03% | 12.12% | ACEPTA

Fuente: Autor
Elaboracién: Autor
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A partir de un analisis de sensibilidad se podra analizar el nivel de
factibilidad del proyecto ante diversas variaciones de los principales componentes
del flujo de caja y asi verificar cual seria la TIR y el VAN del proyecto ante estas
variaciones. Asi se tiene que ante variaciones positivas de los ingresos por venta
la TIR se eleva, como podemos apreciar en el cuadro anterior, en donde se nota
que si el ingreso por ventas aumenta en un 15% la TIR alcanzara un 120.40%
dando como resultado un proyecto sumamente rentable, mas al mismo tiempo se
ve gue el proyecto tal como esta dispuesto soporta una disminucion del ingreso
por venta de hasta un 37.29%, para que aun sea rentable tanto a corto como a
largo plazo.

Por otro lado se puede notar que el proyecto tolera un aumento del costo de los
lentes de hasta el 133.19%, considerando que estos son subsidiados por el
municipio, de tal forma para que el mismo siga siendo rentable, sin embargo si los

costos bajan en un 15% se nota que el proyecto ofrece una TIR de 81.82%.

Asi mismo finalmente se puede ver que una disminuciébn de los gastos
administrativos afecta positivamente a la rentabilidad del proyecto, sin embargo
acepta un aumento de hasta 153.6% de los gastos para mantenerse rentable tal
como se ven en el cuadro anterior, lo cual hace concluir que los niveles de
sensibilidad del proyecto son bastante aceptables y sélidos, tal como se ve en los
siguientes gréficos:
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Gréafico 20. Gréfico de Variacion de Ventas

VARIACION % VENTAS

140.00%

120.00%

100.00%

80.00%

60.00%

40.00%

20.00%

0,
0.00% 5% 10% 15% -5% -10% -15%

VARIACION % | 96.81% | 110.40% |120.40% | 80.20% | 70.02% | 59.77%
TMAR 1212% |1 1212% | 12.12% M12.1223%| 12.12% | 12.12%

Fuente: Cuadro Punto de Equilibrio
Elaboracién: Autor

Grafico 21. Grafico de Variacion de Costos

120.00%

100.00%

80.00%

60.00%

40.00%

20.00%

0.00%

5% 10% 15% -5% -10% -15%

——TIR 87.48% 84.65% 81.82% 93.13% 95.95% 98.76%
—-=+—TMAR!| 12.12% 12.12% 12.12% 12.12% 12.12% 12.12%

Fuente: Cuadro Punto de Equilibrio
Elaboracién: Autor
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Grafico 22. Grafico de Variacion de Gastos
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VARIACION % GASTOS

5%

10%

15%

-5%

-10%

-15%

VARIACION %

87.74%

85.18%

82.62%

92.88%

95.45%

98.03%

TMAR

Fuente: Cuadro Variacion en porcentaje en Gastos

12.12%

Elaboracion: Autor

12.12%

12.12%

12.12%

12.12%

12.12%
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6. Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones

e El proyecto es rentable con una TIR del 86.75% y una VAN del 151931.08, ya
que si lo comparamos con la TMAR de 12.12%, se ve que el proyecto es

factible.

e Es necesario mantener un nivel de calidad y cantidad del producto y servicios
adecuado para satisfacer los requerimientos de los clientes, siendo
innovadores y manteniendo los costos bajos frente a la competencia con

nuestros prod uctos.

e Es necesario implementar plan de mercadeo, comercializacion y logistica
adecuada, de tal forma que se pueda atender a la importante demanda que
este servicio requiere, asi mismo como también hacer que el presupuesto de
subsidio se mantenga por medio de contrato, de tal forma que no se pierda la

ventaja competitiva.

e La empresa en funcion a su crecimiento podr4d aumentar su numero de
cobertura e iniciar procesos de alianzas con el gobierno nacional en un

mediano plazo.

e La empresa tiene como caracteristica un producto de calidad adecuada a la
expectativa de nuestros compradores, con un precio adecuado, asi mismo es
necesario una adecuada educacion a los colabores de los centros de atencion
y una presentacion de los productos acorde al mercado objetivo, siempre

manteniendo los precios bajos en funcién al subsidio establecido.
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Recomendaciones

e La empresa necesita lograr un posicionamiento dentro de mercado su nuevo
mercado objetivo, implementar estrategias para fidelizar a sus clientes y
aumentar la demanda futura debido a que esta nueva demanda crea nuevos

clientes para el futuro.

e Es necesario lograr que la empresa mantenga un funcionamiento Optimo en
sus procesos Yy operaciones enfocandose hacia la satisfaccion del cliente y el
cumplimiento de sus requerimientos (rentabilidad, soluciones inmediatas,

productividad y eficiencia).

e Es imprescindible consolidar los niveles de venta de tal forma se pueda

mejorar la liqguidez de la empresa y aumentar la rentabilidad.

e La empresa debe de innovar constantemente para mantener su posicion en el
mercado, en donde se ofrezcan productos de valor agregado a nuestros
compradores, asi como consolidar la alianza establecida con el municipio de

tal forma que no afecten los cambios de administracion municipal.

e Es necesario que se pueda conseguir el suficiente capital para hacer frente al
crecimiento progresivo de la empresa en el mediano plazo y poder ademas
realizar las diferentes inversiones que seran necesarias para poder mantener

ese crecimiento con una rentabilidad acorde con las expectativas.
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8. Glosario de Términos comunes a la Optometria

En relacién a las deficiencias visuales:

Miopia: Consiste en un defecto visual al ver objetos distantes.

Astigmatismo: Deficiencia refractiva que provocan vision borrosa y son la razén

mas comun por la cual una persona consulta al profesional.

Hipermetropia: Es la mayor dificultad para ver objetos cercanos que objetos
distantes.

Presbicia: Se basa en la dificultad que tiene el ojo para enfocar objetos de cerca.

Ambliopia: Se le llama a la pérdida de la capacidad del ojo para ver los detalles,

causa comun en los nifios para consultar a un profesional.

En lo que se refiere a las enfermedades visuales:

Catarata: Una catarata es una opacidad del cristalino del ojo, lo cual no permite

gue la visién tenga una apreciacion clara.

Pterigion: Es un tumor no canceroso del tejido delgado y transparente, que

recubre la parte blanca del ojo. Puede comprometer uno o ambos ojos.

Glaucoma: lesion en el nervio 6ptico por un aumento de la presion del ojo.

En lo que a lentes correctivos para las deficiencias visuales se refiere:

Monofocales: Los lentes monofocales, proveen una vision sencilla es decir para

una sola medida, y corrigen miopia, astigmatismo, presbicia e hipermetropia.

Bifocales: Los lentes bifocales brindan dos medidas, visién lejana y cercana.
Existen dos tipos: el bifocal flat top (raya) y el bifocal invisible.
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Progresivos: Son lentes multifuncionales que proporcionan tres medidas, visén
lejana, intermedia y cercana. Son los lentes mas modernos que existen en la
actualidad, ideales para personas que trabajan a diario en computador o con

personal humano.

Lentes de contacto: son lentes cosméticos que se adhieren al o0jo,
concretamente sobre la capa lagrimal que cuida y lubrica la cérnea, las cuales
sirven para corregir todas las deficiencias visuales. Estas lentes son producto
sanitario y deben cumplir estrictas normas de sanidad.

Los conceptos antes mencionados son los mas consultados por las personas que
padecen de enfermedades o deficiencias visuales, se debe hacer chequeos
constantes, porque las enfermedades del ojo no siempre tienen sintomas. La
deteccién temprana y el tratamiento precoz pueden prevenir la ceguera. Si se
presenta cambios repentinos en la vista, y se tiene la vista borrosa o se ven
destellos de la luz, se debe buscar inmediatamente la ayuda de un profesional
especializado en cuidados oculares. Otros sintomas que requieren atencion

rapida son: dolor, ver doble, secrecién liquida en el ojo e inflamacion.
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11. Anexos

ANEXO |

Cuadro de las principales Opticas segun pagina web CNT

No. Razon Social Direccion Sector
1|ECUAOPTICAS LUQUE ENTRE ESCOBEDO Y CHIMBORAZO CENTRO
2[JIMENEZ OPTICAL RUMICHACA Y VELEZ CENTRO
3[JIMENEZ OPTICAL AGUIRRE Y CHIMBORAZO CENTRO
4|JIMENEZ OPTICAL CHIMBORAZO Y AGUIRRE CENTRO
5[JIMENEZ OPTICAL 6 DE MARZO Y V.M.RENDON CENTRO
6[JIMENEZ OPTICAL 6 DE MARZO Y QUISQUIS CENTRO
7|OPTICA ARROBA ALBOCENTRO NORTE
8|OPTICA BERNAL AV. 9 DE OCT Y AV. DEL EJERCITO CENTRO
9|OPTICA BOHORQUEZ VELEZ Y BOYACA CENTRO

10|OPTICA BOHORQUEZ CHIMBORAZO Y LUQUE CENTRO
11|OPTICA CENTRAL LUQUE Y 6 DE MARZO CENTRO
12|OPTICA CORONEL ALBOCENTRO NORTE
13|OPTICA DEL AHORRO MERCADO ARTESANAL CENTRO
14|OPTICA DEL AHORRO C.C. MALL DEL SUR SUR
15|OPTICA FLORES ALBORADA 4TA NORTE
16|OPTICA GMO MALL DEL SOL NORTE
17|OPTICA GUAYAQUIL AGUIRRE 901 CENTRO
18|OPTICA ISRAEL G. RENDON Y LOS RIOS CENTRO
19|OPTICA KRINSKY SAUCES 7 NORTE
20|OPTICA LOS ANDES C.C LA ROTONDA NORTE
21|OPTICA LOS ANDES AV. JUAN TANCA MARENGO NORTE
22|OPTICA LOS ANDES MALL DEL SOL NORTE
23|OPTICA LOS ANDES SAN MARINO NORTE
24|OPTICA LOS ANDES MALL DEL SUR SUR
25|OPTICA LOS ANDES PARQUE CALIFORNIA NORTE
26|OPTICA LOS ANDES VIA DAULE NORTE
27|OPTICA LOS ANDES FCO. DE ORELLANA NORTE
28|OPTICA LOS ANDES AGUIRRE Y CHIMBORAZO CENTRO
29|OPTICA LOS ANDES VICTOR EMILIO ESTRADA NORTE
30|OPTICA LOS ANDES RIOCENTRO SUR SUR
31|OPTICA LOS ANDES C.C. LA ROTONDA NORTE
32|OPTICA LOS ANDES SAMBORONDON SAMBORONDON
33|OPTICA LOS ANDES LA PUNTILLA SAMBORONDON
34|OPTICA LOS ANDES ALBORADA NORTE
35|OPTICA LOS ANDES MEGAMAX VIA A LA COSTA VIA A LA COSTA
36|OPTICA LOS ANDES CITY MALL NORTE
37|OPTICA LOZANO J. MASCOTE Y QUISQUIS CENTRO
38|OPTICA LUZ Y VISION 6 DE MARZO Y COLON CENTRO
39|OPTICA MEDICA AGUIRRE Y ESCOBEDO CENTRO
40|OPTICA NEOVISION GARZOCENTRO 2000 NORTE
41|OPTICA OPTILINE VELEZ Y GARCIA AVILES CENTRO
42|OPTICA SANTA CLARA PIEDRAHITA SUR
43|OPTICA SANTANDER ALBORADA NORTE
44|OPTICA SOTOMAYOR ALBORADA NORTE
45|OPTICA UNIVISUAL KENNEDY ESTE SAN JORGE NORTE
46|OPTICA UNIVISUAL B. MORENO Y V. M. RENDON CENTRO
47|OPTICA VISION AV. QUITO Y QUISQUIS CENTRO
48|OPTICA VISION 2000 GARZOCENTRO 2000 NORTE
49|OPTICA VISION DEL SUR AV. QUITO Y O CONNOR CENTRO
50|OPTICA VISION PARA TODOS [CHIMBORAZO Y BRASIL CENTRO
51|OPTICA VISION PARA TODOS [PORTETE SUR
52|OPTICA VISION PARA TODOS [LA GARZOTA NORTE
53|OPTICAS DEL ECUADOR POLICENTRO NORTE
54|OPTICAS GMO SAN MARINO NORTE
55|OPTICAS GMO MALL DEL SUR SUR
56|OPTICAS GMO MALL DEL SUR PLANTA BAJA SUR
57|OPTICAS GMO PASEO SHOPPING DAULE DAULE
58|OPTICAS GMO PLAZA MAYOR NORTE
59|OPTICAS GMO FCO. DE ORELLANA NORTE
60|OPTICAS GMO RIOCENTRO SUR SUR
61|OPTICAS GMO PEDRO CARBO Y COLON CENTRO
62|OPTICAS GMO 9 DE OCT. Y GNRAL CORDOVA CENTRO
63|OPTICAS GMO RIOCENTRO CEIBOS NORTE
64|OPTICAS GMO URDESA CENTRAL NORTE
65|OPTICAS GMO AV. DOMINGO COMIN GRAN AKI SUR
66|OPTICAS GMO VICTOR EMILIO ESTRADA NORTE
67|OPTICAS GMO POLICENTRO NORTE
68|OPTICAS YORK GARZOCENTRO 2000 NORTE
69|OPTICAS YORK TERMINAL TERRESTRE CENTRO




B NORTE

B CENTRO

M SUR

B PERIFERICAS

ANALISIS:

Segun datos obtenidos en la CNT alrededor de 69 establecimientos ofrecen el
servicio de optometria en la ciudad de Guayaquil, donde se ha segmentado segun
su zona geografica comercial en norte, sur, centro, y periféricas.

La Zona Céntrica de Guayaquil cuenta con 24 locales, la zona Norte 31, y en la
zona sur 9. Optica Los Andes cuenta con 17 sucursales, Opticas GMO cuenta con
15 sucursales, Optica Visién Para Todos 3; mientras que Opticentro Sandra,
Opticas York, Opticas Bohdrquez, Optica Vision 2000, Univisual, Optica del
Ahorro mantienen 2 sucursales.

En el Centro, zona comercial muy competitiva, se puede apreciar distintas
opciones para la compra de lentes, en esta zona se encuentra Opticentro Sandra.
Principal razén, donde nace la necesidad de crear una nueva estrategia de

ventas, y asi poder incrementar la rentabilidad del negocio.



ANEXO I

Entrevista con Dr. Romero

En el dialogo que se establecié con el Dr. Ernesto Romero Toro, Director de Salud
e Higiene Municipal, se logré exponer el proyecto MAS VISION como tal, y se
obtuvo la opinidn del Director mediante la siguiente entrevista.

¢Existe actualmente un servicio a la comunidad que atienda la salud visual
proporcionada por la M.I. Municipalidad de Guayaquil?

R: Hace afos atrds una fundacién obsequié armazones y un especialista de la
vision realizd chequeos visuales a las personas que estaban interesadas, a
quienes se les dond estos por medio de esta Institucion sin fines de lucro, lo cual
tuvo en su tiempo acogida, pero no se siguié implementando.

¢Cual es el segmento de mercado que acude a los servicios que implementa
el Municipio?

R: El Municipio se caracteriza por brindar servicios gratuitos a la Comunidad, por
ende el segmento de mercado que asiste es un estrato social bajo.

¢, Cuéles son los temas que el Municipio considera al momento de planificar
el presupuesto del afio?

R: El presupuesto se programa con un afio de anticipacion, en temas como salud,
educacion, aéreas verdes, regeneracion urbana, etc.

¢ Qué posibilidades tendria el proyecto Mas Visién para tomarse en cuenta
en el presupuesto del afio 2015?

R: Debido a que el presupuesto ya esta designado para el afio 2015, se podria
considerar el proyecto para el afio 2016 0 2017 segun la demanda de personas
gue requieran el servicio de salud visual.

¢,Cual seria el paso a seqguir para presentar el proyecto al Alcalde?

R: Hacer un oficio donde se expligue detalladamente el proyecto y siempre

resaltando que es para beneficio de la comunidad.



ANEXO Il

Guayaquil, 26 de Noviembre de 2010

Sefior Abogado
Jotme Nebot Saadi

Alcaide de la Ciuded de Guayaguil
&n su despacho

De mis consideraciones:

Me 05 muy prsto dirigirme a Usted Seflor Alcslde con altisimo respeto y peofunda
sdmiracian hacia 13 ardua v constants 1area que Ud y su oquipa humano realizan por los
guayageillennos en busca de mejares dias, Soy wna gravaquileds emprendedon, estudiante
de |3 Universidad Catalica de Santiagn de Guayaquil, sctuakmente egresada de ka carrera do
Comercio Extersar v Finanzas Internacionales Bilingue, que se encuontra desarrollando of
Estudio de Faotidilidod del proyectn de tisalackén a presentar previo a obtencidn del titulo
de Ingeniers, quien motivada par €l acertado Programa de la M, [ Municipalidad de
Guayaquil "MAS SALUD" y consciente de L2 prioridad que implica para su admiaistracidn
la edecacin escolar y secundaria, intenta desarrollar un proyecto académico cuvo
objetive prisncipal e contribulr al fortalecimiento y mejoramientn del sector educativo
pblico a través de un servicie insovador que brinda Opticentro Sandra, llamado "MAS
VISION'.

El plan de satud visual preventiva consiste on realizar eximenes visisles computanizades
ratuites a los estudiantes de coleglos phblicos de la Gudad de Guayaquil, para determinar
Lzs deficiencias visuabes que demandan atenclén aportuna, evitando asd falencias en
rendimiento escolar de los educandos.

£l nempo es considerade valiaso pars muchas familias, por esa razon, er reilerxdos Gsos
fos padres de familis debide 2 sus midtiples ocupsciones {razones involuntarias)
descuican 13 saiud en general de sus hijos (inclayéndose 1z salud visual), por ello MAS
VISION planea facilitar este proceso para las padres y pamer a disposicitn de sus hijos &
saIvicio propuesto, que brindard resultados sobre la agudeza visual de cada estudiante,
con ol fir de tomar correctives a tiempo.

Fate servicia serd gratuito y en el caso que lo amerite, Optcentro Sapdra pedria provear a
los padres de familiz o producto a un precio muy econdmico, siende accesibie o los
hogares de nuestra comunidad,




MAS VISION posee una fitosolla de responsatilidad social, ya que brindand ayuda divecss a
peT50Nas de escasos rocursos, Bl producro, de buena calidad, contard con Ia asesorts de
profesionales competentes, ko cual de manera regular implicaria un costo muy elevido
pam el bolsillo de las Samibias guayaquiledas, sin embargo serd una reolidad con el
proyecto que se indica

Estz propuests Sefior Alcalde, ademis de ser inuy importante para s abtencién de mi
ttylo Vriversitarso, me gustarla Hevarla a cabo, dentro de sus posibllidades, ravésde
Opticentro Sendra, un megocio familiar con mis de 15 afos de teayectoria en el mercodo
fusyaquiledo, nempa on o que hemos senado a nuestros clientes con productos de
calidad a precies jastos

En espera de sus comentsiios y observacions aveca de la viahilidad del proyecta, gusdo
ante Ud. muy agradecida por su tlempo y ateccién » mi carta,

Muy atentiemente,

Ana Suwarez Castillo
Egresada de la Correra de Comercio Exterior ¢ Finanzas Int. Biltngae
Unveesidad Catdilica de Santiage de Guayaqul

Cl 720919608926 N L
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ANEXO IV
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WY ILUSTRE MUNICIPALIDAD DE GUAYAQUIL
ALCALDIA

AG-2010-38010
Diciembre 02 del 2010

Psicolego

Raoberto Vernimmen Barriga

DIRECTOR DE ACCION SOCIAL Y EDUCACION
M. |. MUNICIPALIDAD DE GUAYAQUIL

Ciudad

TREF.. PROYECTO DE TITULAGION NGENERA, SRTA AHA
| SUAIEL CAS TILLO, “MAS VISION"

Do mis conslderaciones:

Para INFORME a este Despacho, sirvase encontrar copia de Ia
comunicacion recibida ei dia de hoy, suscrita por Ia Sria. Ana Suarez
Castitlo, estudiante de la Universidad Catélica, poniendo & considaracion

de esta Municipalidad ol proyecto de la referancia, por las razones que
expono.

Atentamente,
DIOS, PATR)A YL RTAD
,b ¢ ,,

Jaime Nebot Saadi
ALCALDE DE GUAYAQUIL

Armao.« L indcado

f X
1 -\
cepéa:’

Seta Ans Svdres Casitn, ESTUDARTE URBERSIOAD 04 TOLIOA DE SANTIAQO DE GUAYASUL



ANEXO V

Entrevista a Lcda. Maria Lorena Celleri

Para poder determinar el tamafio del mercado y conocer de la aceptacion del
servicio-producto, se ha realizado un cuestionario de preguntas, con el fin de
conocer las opiniones de las autoridades, sugerencias, y todo comentario vertido
sobre el mismo que ayudaran a obtener la mayor informacién posible para la
conclusion del proyecto.

Datos sobre el entrevistado

Nombre: Lcda. Maria Lorena Celleri

Cargo: Jefa de Departamento de Gestion Social Integral-Dase.

Direccion: CAMI # 4, 29 Y Oriente.

Empresa: M.I. Municipalidad de Guayaquil

Preguntas

1.- Con el objetivo de realizar un cronograma de actividades para la realizacién de
las visitas... ¢Qué dias, horarios habiles atienden en los distintos Centros de
Atencion Municipal Integral?

Dias: lunes a viernes

Horarios: 8h30 a 17h00

2.- ¢ Qué tipo de acuerdo o convenio se puede llevar a cabo como respaldo de las
visitas que se realizaran a la Comunidad?

Los oficios municipales respaldan el acuerdo verbal, el cual se debe respetar a
cabalidad, y un agente municipal supervisara que todo se cumpla.

3.- Conocemos que este departamento realiza labores sociales, nos gustaria
conocer un numero tentativo de familias que han resultado beneficiadas en sus
proyectos anteriores

Cada CAMI atiende de 250 a 500 personas. Existen 10 CAMIS en la ciudad de
Guayaquil.

4.- ¢Cudles serian las actividades que Uds. Podrian ejecutar para la publicidad,
debido a que no se desea incurrir en la misma inversion?

Nosotros nos encargamos de la difusion de la campafia, de realizar

convocatorias, anuncios en medios publicitarios como en radio o television.



5.- Se pretende informar a la comunidad sobre los beneficios de gozar una
Optima salud visual, ¢Habria algun inconveniente en entregar volantes
informativas, realizar pancartas publicitarias, banners que contengan informacion
acerca de la campafa y la informacion del establecimiento Optico en el caso que
sea una alternativa para los usuarios?

Claro, se puede también realizar una charla informativa preventiva, unos 10
minutos antes que empiecen las evaluaciones optométricas.

6.- Me podria facilitar las direcciones de los CAMIS:

CAMI #1: Pascuales, Av. Montecristi y Palenque.

CAMI #2: Chongon Av. Principal Junto al Parque Central.

CAMI #3: Isla Trinitaria, Coop. Monsefior Leonidas Proafio (junto al Trinipuerto,
via Perimetral).

CAMI #4: 29 y Oriente.

CAMI #5: Cisne octava y la Che.

CAMI #6: Fertisa, Coop. Ahora le toca al pueblo (atras del Estero Popular).

CAMI #7: Guasmo, Coop. El Pedregal (a lado del Hospital del Dia).

CAMI #8: Tenguel.

CAMI #9: Posorja.

CAMI #10: Bastion Popular, Lotizacién los ranchos (atrds del programa Mucho
Lote).

7.- Dentro de los CAMI, ¢ existe algun lugar fisico en donde se pueda atender a la
comunidad?

Si se cuenta con amplios y comodos espacios para la atencion a la comunidad.

8.- Es muy importante conocer sus sugerencias y comentarios acerca del
proyecto

Debemos recordar que el Municipio siempre se ha caracterizado por la ayuda a la
Comunidad, dejar en claro que la opcion de la compra en la Optica es opcional, la
informacion que lleve la publicidad debe ser muy sutil acorde con la naturaleza del
Municipio. La parte informativa-preventiva, es de suma importancia para la
conciencia sobre el uso de anteojos en los habitantes. Nos gustaria obtener un
reporte de los resultados de las personas que se realizaron los examenes
visuales, la cantidad de personas, cifras relevantes para considerar un proyecto

Municipal a futuro.



Anélisis de la entrevista:

La entrevista que se ha llevado a cabo ha sido de gran utilidad para el proyecto, la
informacion que se ha recibido esta bastante clara y puntual, los datos son reales
y las sugerencias oportunas. De cierta manera logro establecer las directrices a
seqguir para el éxito del trabajo. También hay que recalcar que al trabajar a través
del municipio existe una gran responsabilidad, porque éste representa un
organismo de administracion y ayuda a la comunidad, y por este motivo la
publicidad y el servicio deben ser sutiles y mas informativos que comerciales.

En términos generales ésta entrevista dejo muy claro que es un proyecto viable y

de éxito.

Conclusién Final:

La M.I1. Municipalidad de Guayaquil esta dispuesta a colaborar con Mas Vision, los
CAMIS son el canal adecuado, se cubrird gran zona geografica de Guayaquil, a la
Comunidad le gustaria recibir el servicio y mejorar su capacidad visual, estan muy

interesados en los productos econdémicos.
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Jamme Nebot Saad
ALCALDE DE GUAYAQUIL
En su despacho - K
Ds mis consderaciones: )

En atencdn &l oficio AG-2010-38010, lechade Diciembre 02/2010, referente & la
SOMUNICACION  SLSCNta por fa seAcra Ana Swadrez Castdlo, estudiante de la
Unlversidas Canolica de Santage de Guaysquil, quien actualments es egrasada de la
carrera de Comercio Extarior ¥ Finanzas intemacionales y g8 encuenira desamrcllando
sl Estudio de factiblicad del proyecto “Mas Vieldn™ previo 3 fa oblencidn o2l tituio de
Irgenisra y propons come proyecto iz realizacion  examenes wisuales computarizados
graluttos & los watudantes de los coiegice pdblicos de la ciudad de Guayaquil cara
aelermings 135 defickencas vsuales gue demanden atencdn cporiuna, evitando lag
Talencias en el rendmiento escolar de ios educandos, personal del Departaments de
Geston Soclal ntegral de aeta Dwreccdn maniuvo reunddn con la Srta. Anita Suarez
Castiio. recabancose 1@ siguiente mformacion

» Esie provecto guecs atender ademas de estudiantes, 3 persaras a pactr ¢2 e
$ anos de edad, O 105 Sferant=s SeCtores UrEncs popuianes y rurales donde
=2is Direccdn implementa programa y proyecios scGales

= LO§ axarnanas computirizedos ios pueden realizar on los diferentes Cantros de
Atenciar Municipsd Intsgral (CANI, ¥ otras aress da intarvencidn social a8 ests
Dracciia, con o cusl 3& ayudaria a s famikas de 2380s seclores ya que no
gasiarian en movizacdn

= Euim prcfyecto cfrece los siguenies Senacios:

Oplomalristas

Parsonal 4 apoyo

Computadorss

e Mowiizacan

o Carpa

o Amplio stack de lentes

a0 a

For io amenormente  expuesio me pemite sugerlr, salvg sy mejor crifens, cue i
sefarita Suarex Costito coordne con la Direccitn de Saiud £ Mgisre Municipal i
raafzscitn de westa actividad gor estar dentro del drea de su competencia y para
faziter 105 axdmenes pertinentes ponamos 3 depanitdidad loe Cantros de Atencidn |
Muricipad Integra! (CAM?) para esta scivicad. 3

Alantamente,

S e e S

Fac Robeno Vernmmen Sarrga
DIRECTOR DE ACCION SOCIAL Y EDUCACION

Copss Dr. Ernosho Homero Toro, DRRECTOR OE SALUD E HIGIENE MUNICIPAL
bt Narin Lotena Callert B JEFA DPTO, GESTION SOCIAL NTEGRAL-DASE.
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ANEXO VII

»
-~ 7(4
/4
“

B¢

23 ENE. 2oy

MUY JLUSTRE MUNICIPALIDAD DE GUAYAQUIL
ALCALDIA

AG-2011-02006
Enero 18 del 2011

Seforita
Ana Suarez Castille
Cludad

De mis consideraciones:

En atencion a su comunicacién recibida el 26 de noviermbre det 2010,
solicitando a esta Corporacion Municipal, se ponga en conaideracion su
propuesta de proyecto académico Mas Visién, por las razones que
expone, adjunto sirvase encontrar copia del oficio DASE-2011-0058 de
facha enerc 11 del 2011, suscrito por el psicologo Roberto Vernimmen B.,
Director de Accion social y Educacion, ¢l mismo gue es explicito en su
contenido,

Valgome de asta oportunidad, para cxpresarle loa sentimientos de
consideracion y estima.

Atentaments,
DIOS, PATRIA Y LIBERTAD

J@Wﬁ@

Jaime Nebot Saadi
ALCALDE DE GUAYAQUIL

l.
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2994; Dr, Emeate Remero Tore, DIRECTOR DE SALUD £ HIGIENE MUNICIPAL
' Pac. Roberto Vemimmen, DIRECTOR DE ACCIGN SOCIAL ¥ EDUCACICN




ANEXO VI

CUESTIONARIO DE PLAN DE FACTIBILIDAD DE LENTES EN LOS CAMIS DE LA
CIUDAD DE GUAYAQUIL

NOMBRE:
EDAD: sexo: [ m [ JF
1. Qué edad tiene Ud.?
[] Menos de 20 [] pe30a40 [[Ipesoaso
[] pe20a30 [] pesoaso [[Ipe6oa7z0 [1 masde 70

2. Ud. Padece de alguna deficiencia visual?
sl CIno [CIpEsconocE

3. Se ha realizado alguna vez algin chequeo visual?

sl [Ino

4. Estaria Ud. Dispuesto a realizarse un chequeo visual gratuito?

[Ist [Ino

5. Qué tipo de lentes le gustaria comprar?
[] LENTES DE CONTACTO [] LENTES NORMALES ] GAFAS

6. Utiliza Ud. Lentes de forma cotidiana?

[Ist e

7. Donde adquirié sus lentes?
[] opTICA [[] oBsequio
[] VENDEDORES AMBULANTES [] PRESTADOS [] oTrOsS

8. Qué factores a considerar tomaria Ud. Al momento de adquirir unos lentes?
D ECONOMICO/ PRECIO I:I GUSTO/ PREFERENCIA
[] por moDA [] NECESIDAD [] oTros:

9. Cuanto estaria dispuesto a pagar por unos lentes recetados?
[ ] MENOS DE 15 []IpbE15A20
[] bE20A25 [] bE25A30 [C] mAs DE 30

10. Qué caracteristicas valora mds al momento de comprar lentes?
[IBuen precio [Ccalidad de los acabados [_|Disefios originales o chéveres
[lBuenos materiales [ _|Colores [Claue les quede bien

11. Por qué medio de comunicacidn le gustaria recibir las promociones?
[ITELEVISION [IREVISTAS [CJINTERNET [IbiArIOS
[JrADIO [] voLANTES [CJoTrOS:

12. Cudnto es su ingreso mensual?
[ ] Menos de 250 [[] pe 250 a 500 [] e 500 a 750
[] be 750 a 1000 [] be 1000 a 1250 ] més de 1250



ANEXO IX

CUESTIONARIO DE PLAN DE FACTIBILIDAD DE LENTES EN LOS CAMIS DE
LA CIUDAD DE GUAYAQUIL

2. ¢Ud. Padece de alguna deficiencia visual?
Si 32%

No 15%

Desconoce 53%

3. ¢ Se ha realizado alguna vez algun chequeo visual?
Si 12%

No 88%

4. ¢ Estaria Ud. Dispuesto a realizarse un chequeo visual gratuito?
Si 87%

No 13%

5. ¢ Qué tipo de lentes le gustaria comprar?
Lentes de contacto 15%

Lentes normales  82%

Gafas 3%

6. ¢ Utiliza Ud. Lentes de forma cotidiana?

Si 28%

No 72%

7. ¢ Donde adquirio sus lentes?

Optica 23%

Vendedores ambulantes 59%

Obsequio 11%

Prestados 2%

Otros 5%



8. ¢ Qué factores a considerar tomaria Ud. Al momento de adquirir unos lentes?

Econdmico/ precio 51%
Por moda 12%
Gusto/ preferencia 10%
Necesidad 25%
Otros 2%

9. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por unos lentes recetados?
Menos de 15 16%
De20a25 10%
De 15 a 20 65%
De 25 a 30 7%
Mas de 30 2%

10. ¢ Qué caracteristicas valora mas al momento de comprar lentes?

Buen precio 47%
Buenos materiales 14%
Calidad de los acabados 23%
Colores 5%

Disefios originales o chéveres 4%

Que les quede bien 7%

11. ;Por qué medio de comunicacion le gustaria recibir promociones?

Television 23%
Radio 19%
Revistas 4%

Volantes 30%



Internet

Diarios

Otro 1%

19%

12. ¢ Cuénto es su ingreso mensual?

Menos de 250

De 250 a 500

De 500 a 750

De 750 a 1000

De 1000 a 1250

Mas de 1250

67%

27%

4%

2%

0%

0%



ANEXO X
FICHA TECNICA

1. Especifique su edad segun los siguientes rangos:
Nifos (de 5 a 15 afios)

Adultos (de 16 a 40 afios)

Adultos mayores (de 41 a 60 afios)

Ancianos (de 61 afios en adelante)

2. Indique su sexo (en caso de ser mujer contestar pregunta 3)
Hombre

Mujer

3. En caso de ser mujer, es beneficiaria del bono solidario?
S|

NO

4. Esta afiliado al Conadis?

S|

NO

5. Seiiale su ingreso mensual:

Menos de 250

De 250 a 350

De350 a 400

De 400 a 500

De 500 a 600

Superior a 600

* En caso de ser superior a 600, indique el monto:

DATOS DEL BENEFICIARIO:

NOMBRE:

C.I:

FECHA DE NACIMIENTO:

VALOR Y MODELO DEL LENTE:
PORCENTAIJE DEL SUBSIDIO:

VALOR A CANCELAR DEL SUBSIDIADO:
VALOR A CANCELAR DEL MUNICIPIO:

* Adjuntar cedula de identidad, carnet del CONADIS (en caso de
tenerlo) o partida de nacimiento (en caso de ser menor de edad)
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ANEXO XIi

ESQUEMA DE OPTICA
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ANEXO Xl

CONVENIO DE COOPERACION INSTITUCIONAL ENTRE LA
MUY ILUSTRE MUNICIPALIDAD DE GUAYAQUIL Y OPTICENTRO SANDRA

Para desarrollar Programas y Actividades de Extension a favor de la Comunidad.
Conste por el presente instrumento un Convenio de Cooperacion Institucional
entre la

MUY ILUSTRE MUNICIPALIDAD DE GUAYAQUIL y OPTICENTRO SANDRA
CLAUSULA PRIMERA.- INTERVINIENTES.- Comparecen al presente Convenio:
UNO.UNO.- La MUY ILUSTRE MUNICIPALIDAD DE GUAYAQUIL, representado
por el sefior Jaime Nebot Saadi, ecuatoriano, mayor de edad, de profesion
abogado, con domicilio en la ciudad de Guayaquil, en su calidad de Alcalde de la
Ciudad de Guayaquil de acuerdo al Acta de la Sesion entre la M.l. Municipalidad
de Guayaquil y Opticentro Sandra, la cual se adjunta al presente como documento
habilitante, a quien en adelante se le denominara “LA MUNICIPALIDAD”, y
UNO.DOS.- OPTICENTRO SANDRA, representada por la sefiora Sandra Castillo
Renteria, ecuatoriana, mayor de edad, de estado civil casada, de profesion
Optometrista, domiciliada en la ciudad de Guayaquil, en calidad de empleadora, a
quien para efecto del presente documento se la denominara “OPTICENTRO
SANDRA”

CLAUSULA SEGUNDA.- ANTECEDENTES

DOS.UNO.- OPTICENTRO SANDRA, es un centro optométrico dedicado a la
venta al por mayor y menor de objetos optométricos, a realizar examenes visuales
y prestar asesoramiento profesional en materia visual.

CLAUSULA TERCERA: OBJETO

DOS.DOS.- El presente Convenio tiene por objeto la comercializacion de lentes y
ademas de brindar asesoramiento profesional a bajos costos enfocados a
personas de escasos recursos en los CAMIS de la Ciudad de Guayaquil.

Para el cumplimiento del presente CONVENIO, se adjunta al presente documento
como Anexo Uno, el PLAN DE FACTIBILIDAD Y COMERCIALIZACION, en el
cual se detalla las actividades a realizarse, el cronograma de visitas, las charlas

preventivas, valores por los productos a comercializarse y demas servicios a



prestarse a las personas de escasos recursos econémicos en los CAMIS de la
Ciudad de Guayaquil.

Para el cumplimiento del objetivo, OPTICENTRO SANDRA, cuenta con
infraestructura, organizacion, profesionales calificados, equipamiento y todos los
elementos indispensables para asegurar el éxito del convenio.

Adicionalmente, la MUNICIPALIDAD declara que beneficiara a las personas de
escasos recursos econdmicos para acceder a este beneficio por medio un
subsidio que brindara, de acuerdo a la TABLA que se adjunta al presente
documento como Anexo Dos, para la obtencion de los lentes que OPTICENTRO
SANDRA ofrece.

CLAUSULA CUARTA: OBLIGACIONES DE OPTICENTRO SANDRA.-

CUATRO. UNO.- Coordinar con la MUNICIPALIDAD el desarrollo de las
actividades acordadas en el presente convenio.

CUATRO.DOS.- Asumir los gastos de traslado de los equipos y personal
necesarios para el cumplimiento del presente CONVENIO.

CUATRO.TRES.- Facilitar los equipos y profesionales necesarios para el
cumplimiento del presente documento.

CUATRO.CUATRO.- Cumplir con los cronogramas establecidos, los cuales se
adjuntan al presente en el ANEXO UNO.

CLAUSULA QUINTA.- OBLIGACIONES DE LA “MUNICIPALIDAD”.-
CINCO.UNO.- Coordinar con “OPTICENTRO SANDRA” el desarrollo de las
actividades acordadas en el convenio.

CINCO.DOS.- Facilitar la infraestructura necesaria para el desarrollo de la
actividad establecida en el presente Convenio.

CINCO. TRES.- Autorizar el uso del logotipo Institucional en los materiales de
difusion y comercializacion, que solo se relacionen con las actividades
especificadas en este Convenio., si se usa para otras finalidades, la UNMSM
podrd iniciar las acciones que corresponda.

CINCO.CUATRO.- Supervisar permanentemente el cumplimiento del cronograma
establecido y presentado por “OPTICENTRO SANDRA”.

CLAUSULA SEXTA.- PLAZO.- El presente Convenio tendra vigencia de dos (2)
afos calendario a partir de su suscripcion, pudiendo ser renovado, modificado y/o

ampliado por comun acuerdo escrito entre ambas partes.



En caso de incumplimiento, cualquiera de las partes podra solicitar la rescision del
convenio con una anticipacion de noventa dias utiles. Sin embargo, el margen de
la causa que motive el término del convenio no afectara la continuidad de las
actividades emprendidas que debera proseguir hasta su culminacion.

CLAUSULA SEPTIMA.- DISPOSICIONES FINALES.- Ambas entidades en forma
conjunta y trimestralmente revisaran los alcances del presente Convenio y, de ser
el caso, efectuaran las precisiones, recomendaciones y/o modificaciones que
consideren convenientes.

Cualquier asunto no previsto expresamente en el presente Convenio y/o cualquier
controversia en su aplicacion o interpretacién, buscara ser solucionado por el
entendimiento directo en base a las reglas de la buena fe y comun intencién de
las partes, procurando para el efecto la maxima colaboracion para la solucion de
las diferencias.

Toda modificacion de los términos u obligaciones contenidas en el presente
Convenio debera ser realizada por escrito y por el mismo nivel de aprobacion.

Las partes se encuentran conforme el contenido y los alcances del presente
Convenio, en fe de lo cual proceden a la firma en dos (02) originales, en la ciudad
de Guayaquil, a los trece dias del mes de julio del dos mil doce.

p. MUY ILUSTRE MUNICIPALIDAD DE GUAYAQUIL
Ab. Jaime Nebot Saadi
Alcalde de Guayaquil

p. OPTICENTRO SANDRA
Sandra Suarez Castillo



ANEXO XIV
AFICHES

" subsidio queotorgard el Municipio,
deben presentar la siguiente documentacion
para validar el proceso:

1
ML MUNICIPALIDAD
DE GUAYAQUIL

| de Coadis. .
; oia : | X En caso del beneficiario al
Sidesea adquiri lentes a precios Bono de Desarrollo Humano,

de consanguinidad (padres e hios) de

las personas que presenten la documentacion " ai "
antes mencionaday esposos/a. Acércate con tu familia a realizarte

el chequeo visual gratuito.

Con el Plan Mas Vision de la

Pregunta por el cronograma de vis
en tu CAMI mas cercano
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ANEXO XV
VOLANTE
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M.LMUNICIPALIDAD  ¢sedd (€dcder [SRLSUN®

DE GUAYAQUIL “La visién del futuro” e

Con el auspicio:

M.l.Municipalidad de Guayaquil,
su A Icalde Jaime Nebot y Opticentro Sandra.




ANEXO XVI
BANNER
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Descripcion.- La Dra. Encargada del CAMI # 1, converso con las personas presentes para que
colaboren con las encuestas

Descripcion.- Personas que participaron en las encuestas






