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CAPITULO | PLAN

ANALITICO

1.1. OBJETIVO PROPOSITO DEL PROYECTO

Los sentidos son vitales para el desenvolvimiento, desarrollo de de todo ser
humano, es a través de ellos que ponemos nuestros dones y talento al servicio
de los demas y mas cuando hablamos de la vista; pensemos por un momento,
¢ Si no tuvieramos vision? ¢Qué pasaria?, ese es el principal interrogante de
OPTICA VISION PARA TODOS, es por eso que se preocupan por expandirse;

para asi poder solucionar problemas visuales en muchos lugares del pais.

Se tiene claro que la salud visual es importante, razon por la cual, se
esfuerzan para ser mejores cada dia para que los clientes/pacientes se sientan

satisfechos.

Los Objetivos son:

1. Ofrecer un servicio con los mas altos estdndares de calidad brindando
salud-visual.

2. Posicionar la empresa como lider en el mercado.



3. En base a las estrategias, proporcionar un desarrollo rentable a la
empresa.

4. Expandir cada vez mas el nombre; y ser relacionados con la salud
visual, implementando programas de mejoramiento continuo.

5. Evaluar el impacto de la empresa dentro del mercado de Machala
para de esta manera puedan analizar y conocer las barreras de

entrada.

1.2 MACROENTORNO

Se han propuesto expandirse; para de esta manera puedan proporcionar
mayor eficiencia a los clientes/pacientes, pero para poder hacer realidad esta

meta se debe analizar su entorno.

Se necesita realizar un analisis profundo de la situacion actual de
nuestro pais en todos los campos, tanto economico, social y cultural; ya que
afecta la efectiva evolucion de la empresa a la vez deben tomar en cuenta que
el mercado cada vez se hace mas fuerte y el desafio sera saber enfrentar los

cambios tecnoldgicos y econdmicos que se presentaran.

Para lograr una buena introduccion en el mercado que desea

incursionar, se debe tomar en cuenta y analizar a profundidad las variables



macroecondémicas del pais sin dejar a un lado los factores externos e internos

que intervienen en el buen desenvolvimiento de la empresa.*

1 Factor Econémico

El Ecuador en la actualidad; la economia es un factor muy estudiado
para poner en marcha un negocio, tomando en consideracion la actividad
comercial a la que se va a dedicar la empresa.

La competencia en este negocio es grande, ya que se enfrentan a
empresas grandes, con grandes cadenas de distribucion, y muchos mas afios
de experiencia que también tienen un buen servicio y sus nombres son
reconocidos, pero a la vez la empresa ingresa el mercado de Machala con una
gran ventaja y esta es q son una empresa firmemente constituida con ocho
sucursales( seis en la ciudad de Guayaquil, una en el cantdon Duran y una en la
ciudad de Milagros), que cuentan con un eficiente apoyo operativo,

administrativo, y logistico.

Considerando la actividad econémica a la que se dedica el mercado
objetivo, para poder medir el impacto que causara la empresa; la ciudad de
Machala se basa en una economia exportadora de banano, camaron, cacao,

café y frutas tropical; la ganaderia también juega un papel muy importante en

esta ciudad. 2

Machala es una ciudad en vias de desarrollo, ese es otro punto a su

favor, es una cuidad que le faltan mucha variedad comercial ya que solo cuenta

* www.wikipedia.com
* Direccién de Marketing, Fundamentos y Aplicaciones, Rivera Camino Jaime, pag. 57
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con un centro comercial que es el uno de los pocos centros de entretenimiento
que posee. Es por eso que para entrar agresivamente deberan implementar un
programa de accién que tenga bien en claro los objetivos ya planteados®.

indices*

Variacion anual del PIB (enero 1-2009) 3.15%

PIB Per-Cépita (Enero-31-2009) 3.715 USD

Inflacion anualizada (Octubre-31-2010) 3.46 %

Tasa de interés pasiva (Diciemb-31-2010) 4.28%

Tasa de interés activa (Diciembre-31- 8.68 %

2010)

7.44 %
Tasa de desempleo (Septiembre-30-2010)

13.40 %
Deuda como % del PIB (Abril-30-2010)

83.76USD
Precio Barril de Petréleo (Nov-26-2010)

979.00
Riesgo Pais (Noviembre-26-2010)

11092.00

® Municipalidad de Machala,
* Banco Central del Ecuador
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*Fuente Banco Central Del Ecuador

Factor Politico

Las leyes, los reglamentos, las organizaciones y organismos
gubernamentales que se enfocan en la salud y todos los demas organismos
politicos, afectaran las decisiones que se aplican a la empresa; ya que cada

cambio que ocurra en cualquiera de ellos afectara en el comportamiento de la

empresa.’

La salud es algo muy delicado; es por eso que es de suma importancia
conocer muy bien las leyes y normas vigentes, para que esto no se vuelva una

amenaza sino mas bien una ventaja.

Factor Social

Se encuentran en una sociedad que esta buscando y se preocupa cada

vez mas por la salud en general, se les proporcionara lo mejor en salud visual.

La sociedad en si se basa en las costumbres, aptitudes, deseos,
preparacién académica, creencias y valores, estos factores influenciaran en el

momento que los consumidores tomen sus dediciones.®

® Direccién de Marketing, Fundamentos y Aplicaciones, Rivera Camino Jaime, pag. 59
® Direccion de Marketing, Fundamentos y Aplicaciones, Rivera Camino Jaime, pag. 58
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La poca importancia que el gobierno le da a este sector es una ayuda
para la empresa; debido a esto la sociedad busca la manera de mantener un

buen nivel de salud por sus propios medios, y OPTICA VISION PARA TODOS

brinda servicios de salud visual con la mejor relacién calidad-precio.’

Factor Ecoldgico

La principal problematica en el mundo entero es el deterioro del medio
ambiente, es por eso que se deben implementar medidas para la proteccion de

este.

Las empresas deben estar fielmente comprometidas a trabajar
continuamente con el mejoramiento del medio ambiente, para ello es necesario
establecer e imponer reglamentos que incentiven a las empresas a la
proteccion y desarrollo del medio ambiente para poder tener mas recursos
naturales sostenibles; mucho mas aquellas empresas que tienen un indice de

contaminacion elevado.

Considerando que la empresa no contamina el medio ambiente, pero se
esta consiente que es un problema comun, es por eso que se esta totalmente
de acuerdo que los organismos encargados, creen politicas empresariales que

les permitan tener un mejor cuidado de los recursos naturales.®

" Su Empresa es su Resultado, Sastre Peléez Francisco Luis, Capitulo 12
® El Factor Ecolégico, Balastar Carlos Adtnate
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1.3 PROBLEMATICA DEL SECTOR, NUESTRA VENTAJA COMPETITIVA.

La vista es el sentido que mas cantidad de sensaciones en el mundo nos
brinda para su conocimiento, Mientras nuestra vision funciona normalmente,
apenas valoramos el inmenso capital que esta funcion significa para la vida

humana.

Generalmente, los problemas en visibn no se descubren sino por sus
consecuencias: dolores de cabeza, dolores de cuello, problemas de estabilidad

corporal, etcétera.

El mecanismo de la vision es tan perfecto y sorprendente, que la ciencia
y la técnica se han basado en su modelo para desarrollar sofisticados

instrumentos de optica.

Las desviaciones de esta refraccion normal se denominan emetropias.
Es ellas, los rayos de luz forman su foco en un sitio inadecuado, produciendo

alteraciones como las que se mencionan en el recuadro posterior.

Los rayos de luz paralelos, procedentes del infinito, forman su foco delante

de la retina. Puede ser producida por un alargamiento del eje anteroposterior

e La miopia.
B del ojo.9

*Mejora tu Visién, Brofman Martin, pag. 34.
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* La hipermetropia

los rayos de luz forman la imagen por detrds de la retina. Esto puede suceder

por aplanamiento de la cornea o del cristalino, o porque el eje anteroposterior

. 2 10
del ojo es més corto.

* El astigmatismo

Cuando la refraccion del sistema Optico es desigual en todos sus meridianos,
la luz incidente sufre una desigual desviacion y, por consiguiente, no se
forma foco sobre la retina, sino en un circulo de difusibn mayor o menor
segun la importancia del astigmatismo. Casi siempre es de origen corneano.
Las imagenes de los objetos observados se ven borrosas y deformadas con
la consiguiente disminucién de la agudeza visual. Los esfuerzos del 6rgano
para remediar esta situacion provocan dolores oculares, cefalea y fatiga

visual.

* La preshicia

Es la disminucidon o pérdida de la acomodacién debida al endurecimiento del
cristalino, que lo hace menos elastico. De este modo la contraccion del
musculo ciliar lo acomoda cada vez menos. Clinicamente se manifiesta
aproximadamente a los 40 afos. La persona siente la necesidad de alejar

mas y mas los objetos pequefios para verlos con alguna nitidez™.

Es por eso que se piensa informar y crear campafias para que la

poblacibn machalefia tome conciencia de la importancia que tiene la salud

visual, esto va a ser posible creando un marketing oportuno con una buena

direccién y buenas estrategias, asi no solo las personas tomaran conciencia

sino podran saber de los servicios que OPTICA VISION PARA TODOS les

ofrece.

‘% Mejora tu Visién, Brofman Martin, pag. 30-36.
! La Hipermetropia. Oftalmologia Il, Caviedes Santiago Alons Collado Hornillos, José A, Gémez Dacasa Antonio
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Ventaja Competitiva

La mayor ventaja competitiva se basa en las debilidades de Ila
compendia, es decir en lo que ellos decaen OPTICA VISION PARA TODOS

tratan de ser fuertes, para que de esta manera los clientes sepan diferenciarlos.

Otra de las ventajas es el descuido y la despreocupacion de que
autoridades le dan a este sector debido a que solo el 1.76% es el rubro que se
le destina a los diferentes sectores de la salud, es decir la poblacion tiene que

acudir a las diferentes empresas como OPTICA VISON PARA TODOS que

brindan este tipo de servicios.*?

Ventajas de nuestro producto

La empresa no solo vende lentes, ofrecen salud-visual. Esa es la
principal ventaja de OPTICA VISION PARA TODOS, ya que se preocupan por
brindar servicios con alta calidad y bajos precios, es por eso que cada vez es
mayor la cantidad de personas que confian en ellos, siendo una empresa con

fuertes pilares para poder continuar con la expansion.

La empresa ofrece una alternativa de vivir sano; ya que cuentan con un
talento humano altamente calificado para atender las diferentes necesidades
de los pacientes/clientes, que hasta ahora han tenido la completa satisfaccion

con los servicios, es por eso que estdn completamente seguros que al

*’La ventaja competitiva, Ediciones Diaz de Santos, pag. 5
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introducirse en la ciudad de Machala van a lograr su confianza gracias a las

buenas referencias que tienen en la provincia del Guayas.

1.4 MERCADO OBJETIVO

Es preciso conocer y analizar el comportamiento del consumidor en el
mercado, es por eso que se debe realizar una investigacion de mercado
tomando como muestra la poblacién de Machala que es el mercado donde se

van a establecer.

A todas las clases socio-econdmicas esta dirigida la empresa, sin
discriminar raza, religion o condicion social, debido a que todas las personas

merecen un buen servicio de salud, en este caso en el campo visual.

En la investigacion de mercado se enfoca a un estudio de factores como
la frecuencia de consumo, poblacién, segmentacion, posicionamiento, todo

esto es para que se pueda tener una base de las principales problematicas y

estar listos para poder solucionarlas.*

1.5 INFORMACION MACROECONOMICA DEL MERCADO ESTUDIADO

El Ecuador es un pais que esta tratando de salir de la crisis econémica
gue se afronta, cabe recalcar que en los actuales momentos tiene una tasa de
inversion de solo el 12% en comparacion con paises como China e India que

para crecer como lo han hecho hasta ahora invierten hasta un 40% de su

*Desempefio Organizacional: Mejora, Creacién E Incubacién De Nuevas Organizaciones, Bernardez Mariano L. pag.
168
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producto interno bruto, a la vez que existe escasez de inversion extranjera y el
poco apoyo gubernamental en las producciones.

Las razones por las cuales no se permiten activar el crecimiento
econémico son debido al elevado endeudamiento publico, al alto servicio de
deuda y al 80% de la riqueza que se concentran en el 20% de la poblacion,

esto ocasiona un grave desequilibrio social.

La realidad fiscal presenta severas restricciones para el aumento de los
gastos sociales en términos del PIB, y para su sostenibilidad en recursos

permanentes, a fin de no depender de la renta petrolera.

En el ambito del gasto del capital, en salud es solo 1.000 millones de
dolares es decir el 1.76% del total del gasto, y el 60% de este rubro esta

financiado por recursos petroleros, en términos del producto interno bruto.

Machala es una cuidad de intenso movimiento comercial y bancario.
Gran parte de la poblacion se dedica a la comercializacion de maquinarias
pesadas, vehiculos, ropa, electrodomeésticos, etc.; y adicionalmente la cuidad
se a convertido en el centro para la cristalizaciéon de importantes negocios y

apertura de grandes empresas.

Su poblacién se dedica en su mayoria a la actividad bananera;

convirtiéndose este en su principal fuente de ingreso, por ello es reconocida

internacionalmente como “La capital bananera del mundo”; aunque afrontan

18



problemas arancelarios y el

exportadores.

Esta cuidad esta atravesando una regeneracion total,

continuo desacuerdo entre productores vy

se estan

introduciendo mas empresas como la construccién de un centro comercial, e

incentivando el turismo, esto aumenta la actividad econémica, es por eso que

es un buen momento para una sucursal en esta ciudad.™

1.6 TAMANO Y POTENCIAL CRECIMIENTO DE LA EMPRESA

Desde el dia que nace la vista sigue desarrollandose, por esta razon,

incluso si nunca una persona ha llevado lentes, es importante que al menos

una vez al afio se acuda a un especialista para revisar la vista.

PROBLEMAS PROBLEMAS
GRUPOS DE POBLACION VISUALES OCULARES
OPTOMETRA OFTALMOLOGO
Lactantes (0-1 afios) 0% 1,5%
Edad preescolar (1-5 afios) 4,5 % 1,5%
Edad escolar (5-18 afios) 26 % 0,7 %
Hombres en edad (30 % 4,5 %

¥ Web de la Municipalidad de Machala, www.machala.gov.ec
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econdmicamente activa 18- 65

(subsector 15- 44 afios)

Edad econdmicamente activa Y|

mujeres en edad fertil (18- 44(30 % 14 %
afos)

adultos mayores (45-64 afos) 75 % 14 %
Tercera edad (may. 65 afnos) 100 % 37

., . 1
* Grupo de poblacién con problemas visuales. >

Cada vez son mas las personas que, debido al uso prolongado de la
computadora, presentan dolor de cabeza y espalda, fatiga ocular, vision
borrosa y mareo. Este problema se llama sindrome visual informatico, se
estima que entre un 50% y 90% de usuarios habituales de computadora sufren

fatiga ocular.

Alrededor del 75% de los adultos llevan lentes comunes o lentes de
contacto cumplido los 45 afios de edad, de ahi la importancia de revisar la vista

a mediadas que las personas se hacen mayores.

También se tener especial cuidado con los nifios ya que no se les
desarrolla la vista hasta los 6 afios y continlan cambiando hasta el final de la
adolescencia. Otro factor de gran importancia es el sol, ya que las radiaciones

UV hacen a los ojos el mismo dafio que a la piel, los qgueman.

** Grupo de Poblacién con Problemas Visuales, www.fundavisual.edu.ar
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Aunque muchos problemas oculares no se manifiestan hasta que el
dafio ya esta hecho, los especialistas recomiendan examenes mas frecuentes y

tempranos si la persona muestra sindromes de problemas oculares como:

L Fatiga ocular

L Sequedad ocular

L Sensibilidad a la luz

L Dolores de cabeza

L Dolor en el cuello, hombros o espalda

L Problema para ver objetos a ambos lados

L Dificultad para ver de noche o para leer

L Pérdida gradual de la agudeza visual

L Dificultad para diferenciar colores

L Vision borrosa al tratar de ver objetos ya sea de cerca o lejos
L Diabetes o antecedentes familiares de esta condicion

L Cambios visuales que parecen estar relacionados con medicamentos.

Por todas las razones antes mencionadas es que las revisiones oculares
son importantes; para verificar el progreso de la vista y la salud del ojo. Como
la empresa asiste a todos estos tipos de problema, confian en que van a tener
una buena aceptacion en el mercado en que van a introducirse, y a la vez van

a tener una buena rentabilidad. °

'® Enfermeria Medico Quirdrgica, Valoracién y Cuidados de Problemas Clinicos Bucher Linda, Graber Patricia pag. 453-
460.
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CAPITULO I

CONSTITUCION DE LA EMPRESA

2.1. MARCO LEGAL Y CARACTERISTICAS

La compafila an6nima es una sociedad cuyo capital se divide en acciones

negociables y esta formado por la aportacion de los accionistas que responden

Gnicamente por el monto de sus acciones.’

Caracteristicas:

L La compafiia andénima es una sociedad en que dos 0 mas personas
unen sus capitales y participan de sus utilidades.

L Debe tener un capital minimo cuyo monto es el que establece La
Superintendencia de Compaiiias.

L El capital se divide en acciones que son titulos negociables en el
mercado, sin ninguna limitacion.

L La responsabilidad de los accionistas es limitada porque responden
unicamente por el monto de sus acciones.

L La denominacion de la compariia es propiedad suya y no puede ser
adoptada por ninguna otra compafiia y debe ir acompafiada de su
identificacibn como compafiia an6nima o sociedad anénima, o0 por sus

siglas: C.A., 0 S.A.

' Sociedad Anénima, enfoque critico, Baz Gustavo
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L La administracion de la compafia esta confiada a los administradores,

cuyo nombramiento puede ser revocado en cualquier momento.*®

Formacién de la compafiia:

Para constituir una compafia se necesita capacidad civil para contratar, esto es
gue toda persona es capaz con la excepcion de los dementes y sordomudos,
ademas no pueden comparecer a constituir una companfia:

L Los conyuges (maridoy mujer).

L Tampoco pueden hacerlo entre padre e hijos menores de edad.

Numero de accionistas: para constituir la compafiia anénima se necesita la

concurrencia minima de dos accionistas y sobre ese tope cualquier cantidad.

Una vez constituida la compafia, puede quedar con un solo accionista como
duefio de todas las acciones.

L Se otorga por escritura publica

L Es aprobada por la Superintencia de Companiias

L Se inscribe en el registro mercantil a partir de lo cual tiene existencia

legal.™®

**Derecho Mercantil, Quevedo Coronado F Ignacio pag. 78

** Derecho Mercantil, Quevedo Coronado F Ignacio pag. 82
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Capital.

El capital puede ser autorizado y suscrito.

El capital autorizado, es optativo, y, es el monto que se fija como limite, y al
gue los accionistas se comprometen a suscribir y pagar en un momento
determinado. El capital autorizado no puede exceder al doble del valor del

capital suscrito.

El capital suscrito es el monto que, dentro del limite del capital autorizado, los

accionistas efectivamente suscriben.

El monto del capital suscrito minimo que esta vigente es de 800 dolares. En

ese caso el capital autorizado seria maximo de 1.600 dolares.

El capital se encuentra dividido en acciones ordinarias y nominativas de un
dolar cada una, o sus multiplos.
El capital debe pagarse cuando se constituye la compafia por lo menos el 25%
y el saldo se puede pagar en un plazo de dos afios.?
Formas de pago:
El capital puede ser pagado:

L En dinero efectivo (numerario) depositado en un banco de la localidad.

L Mediante aporte de bienes muebles o inmuebles. En el caso de los

bienes inmuebles se requiere la autorizacién del cényuge para la

aportacion.

% Derecho mercantil, Quevedo Coronado F Ignacio pag. 81
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Plazo de duracion de la compafiia.
Puede fijarse cualquier plazo, el que empezara a contarse a partir de la

inscripcién de la escritura de constitucion en el registro mercantil.

Domicilio legal.-
En cualquier lugar del territorio nacional donde la compafia vaya a

desempeniar sus actividades.

Afiliacion a una camara.
De acuerdo a las actividades que vaya a dedicarse, la compafia debe afiliarse

a la camara que corresponda, en este caso a la Camara de Comercio.

Autorizaciones previas.-

Dependiendo de las actividades a las que vaya a dedicarse la compaiiia,
debera contar con ciertas autorizaciones previas. Asi, si la compafiia se va a
dedicar a prestar servicios de vigilancia y seguridad necesitara de la
autorizacion del comando conjunto de las fuerzas armadas y del ministerio de

gobierno.

Si la compafiia va a hacer transporte, requiere de la autorizacion del consejo

nacional de transito, cuya sede esta en quito.

Suscripcién de acciones.
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Al constituirse la compafiia el capital debe suscribirse entre los accionistas en
su totalidad, esto es que el socio a cambio del valor aportado recibe el numero

de acciones que le corresponda.

Caracteristicas de las acciones:
1. Liberadas: cuando las acciones han sido pagadas en su totalidad, se las
llama liberadas y el accionista tiene derecho a recibir sus acciones. Las
acciones que no se han pagado en su totalidad son las acciones no

liberadas

2. Ordinarias o preferidas: las ordinarias, confieren al accionista todos los
derechos que la ley le reconoce como tal. Las acciones preferidas no
conceden el derecho a voto, pero si otros derechos especiales en cuanto

al pago de utilidades.

3. Nominativas: en las acciones debe escribirse necesariamente el nombre

del accionista, no hay acciones al portador.

4. Libremente negociables: esto es que las acciones pueden transferirse

libremente mediante endoso con la firma del accionista cedente y de su

cényuge.
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5. Indivisibles.- es decir que no se la puede dividir o fraccionar: y cuando
hay varios propietarios de una accion, deben actuar mediante un

apoderado que los represente?

2.2. DESCRIPCION DE LA COMPANIA

OPTICA VISION PARA TODOS pertenece a una sociedad andénima
denominada Credimedic S.A. la cual era antes Descuentos en Servicios
Médicos Credimedic S.A. y por razones de expansion decidieron cambiar el
nombre al actual.

Credimedic S.A. es una compafiia que aparte de contar con una cadena
de Opticas, cuenta con una cadena de dispensarios medicos llamadas Total
Medical que cuentan con servicios de asistencia medica en las principales
especialidades como pediatria, oftalmologia, otorrinolaringologia,
gastroenterologia, ginecologia, cardiologia, etc. ademas poseen laboratorios,

rayos X y de mas servicios relacionados con la medicina.

A la vez poseen una linea de productos naturales llamada Nature’s
Garden que ofrecen diversos productos alternativo para la solucién de distintos
problemas, entre los principales productos tienen el ceso de garza que sirve
para disminuir medidas; noni & linaza que controla y normaliza problemas
como el colesterol, obesidad, estrefiimiento, gastritis, estrés, diabetes; el jabon
y crema con baba de caracol que combate el acne, cicatrices, celulitis, estrias
y arrugas; el aceite linimento de noni que sirve para mejorar la circulacion del

cuerpo Yy alivio de dolores musculares.

ZDerechoiMercantil {QuevedoiCoronadoiFilgnacioipag.i86
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2.3. MINUTA DE CONSTITUCION SILMULTANEA DE COMPANIA ANONIMA

CUYO ESTATU PREVEA LA EXISTENCIA DE DIRECTORIO

ESCRITURA PUBLICA REFORMA DE ESTATUTOS Y CAMBIO DE
RAZON SOCIAL QUE HACE LA COMPANIA DESCUENTOS EN SERVICIOS

MEDICOS CREDIMEDIC S.A. A CREDIMEDIC S.A.

En Guayaquil cabecera cantonal del mismo nombre, Provincia del
Guayas, Republica del Ecuador, hoy veintiuno de noviembre del dos mil seis,
ante mi, Abogado FRANCISCO CORONEL FLORES, Notario publico vigésimo
noveno de este canton, comparece: La sefiora MARIA DEL ROSARIO
SUDARIO PENAFIEL, quien declara ser de nacionalidad Ecuatoriana, de
estado civil soltera, Ejecutiva, por los derechos que representa en calidad de
Gerente General de DESCUENTOS EN SERVICIOS MEDICOS CREDIMEDIC
S.A. , conforme consta el nombramiento que se adjunta a la presente escritura
como documento habilitante.- La compareciente es mayor de edad, domiciliada
en esta escritura de Guayaquil, capaz para obligarse y contratar a quien de
conocerla doy fe.- Bien instruida en el objeto y resultado de esta escritura, a la
gue procede con amplia y entera libertad, para su otorgamiento me presenta la
siguiente minuta que es del tenor siguiente: MINUTA: SENOR NOTARIO: En el
Registro de escrituras publicas a su cargo sirvase incorporar una que contiene
la REFORMA DE ESTATUTOS Y CAMBIOS DE RAZON SOCIAL de la
Compafila  DESCUENTOS EN SERVICIOS MEDICOS CREDIMEDIC S.A. al
tenor de las siguientes clausulas: PRIMERA COMPARECIENTE: Comparece a

la celebracion de la presente escritura la sefiora MARIA DEL ROSARIO
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SUDARIO PENAFIEL, en calidad de Gerente General de la compafiia
DESCUENTOS EN SERVICIOS MEDICOS CREDIMEDIC S.A. segun el
nombramiento legalmente inscritos que se adjunta, debidamente autorizado por
la Junta General de la compafiia.- SEGUNDA: ANTECEDENTES: A) La
compafia de DESCUENTOS EN SERVICIOS MEDICOS CREDIMEDIC S.A;
se constituyo mediante escritura publica celebrada ante la Notaria Publica
Vigésimo Sexta del Cantén Guayaquil, Doctora Roxana Ugolotti de Portaluppi,
el treinta de marzo del 2005, e inscrita en el Registro Mercantil del Cantén
Guayaquil, el dos de mayo del dos mil cinco, con un capital suscito de
OCHOCIENTOS DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE NORTE
AMERICA, con domicilio en la cuidad de GUAYAQUIL.- B) La Junta General
Extraordinaria Universal de Accionistas de la Compafila DESCUENTOS EN
SERVICIOS MEDICOS CREDIMEDIC S.A.; reunida el trece de noviembre del
ano dos mil seis resolvi6 cambiar la razon social de la compafia, reformar
integralmente el objeto social y consecuentemente los articulos primero y
tercero de los Estatutos Sociales de la Compaiiia, tal como consta en el Acta
de la Junta General Extraordinaria y Universal de Accionistas que se adjunta
como documento habilitante.- TERCERA: La compareciente sefiora MARIA
DEL ROSARIO SUDARIO PENAFIEL, en calidad de Gerente General de la
Compafiia DESCUENTOS EN SERVICIOS MEDICOS CREDIMEDIC S.A., en
cumplimiento a lo resuelto por la Junta General de Accionistas y las
disposiciones legales vigentes declara: A) Que la compafiia se denominara
CREDIMEDIC S.A. en vez de DESCUENTOS EN SERVCIOS MEDICOS
CREDIMEDIC S.A., consecuentemente se reforma el articulo primero del

Estatuto Socia, el mismo que dira: “CLAUSULA PRIMERA”: DENOMINACION.-

29



La compafiia que se contrata y se constituye por virtud de este instrumento se
llamara CREDIMEDIC S.A. ; denominacioén que ha sido debidamente aprobada
por la Delegacion del Secretario General de la intendencia de Guayaquil, tal
como se comprueba con el correspondiente a oficio que se acompafa para que
conforme parte de esta escritura.- Reformando el objeto social de la compaiiia,
consecuentemente se reforma se reforma el Articulo Tercero del Estatuto
Social, el mismo que dira: “CLAUSULA TERCERA: OBJETO SOCIAL.- La
compafiia prestara los servicios de optometria, control de vision, oftalmologia,
rehabilitacion visual, sistema de limpieza, desinfectacion, conservacion,
analisis, diagnostico, y tratamiento Optico en base de problemas visuales.
También podra importar fabricar, comercializar, distribuir, representar, agenciar,
permutar, compra y venta de lentes tales como: contacto, de lectura, bifocales,
cosméticos, acromatizados, planos, convexos, cristeles de aumento vy
ahumados, toda clase de instrumental 6ptico, como medicacion, termometro,
calibradores, hidrémetros 6pticos, oftalmoldgicos, Instrumentos de quiréfano y
consultorio, prétesis oculares. También brindara servicios de asistencia medica
profesional de diversas especialidades, prevencion, inter consulta, tramitar y
extender recetas, para la provision de medicinas, a sus afiliados terceros que
lo soliciten, ademas brindara servicios de examenes médicos ambulatorios en
hospitales y domicilios, monitoreo del estado del paciente, obtencién y envio de
reportes meédicos, coordinacion de sillas de rueda, coordinacién de
ambulancias aéreas y terrestres, control de gastos médicos, prestara servicios
de chequeo, revision, diagnostico y tratamiento de todas las enfermedades,
entre ellas cardiologia, fisiatria, neurologia, psiquiatria, pediatria, ginecologia,

traumatologia, radiografia y tomografia, enfermedades, neumologia,
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otorrinolaringologia, andlisis de laboratorio, brindara ademas servicios
especializados en medicina laboral para empresas con un rango de servicios
gue abarca todos los examenes e informes exigidos por ley, se dedicara a la
instalacion y explotacion de establecimientos asistenciales, sanatorios y
clinicas medicas, quirdrgicas y de reposo, asi como la atencion de enfermos
y\o internados. Ejercera la direccion técnica y administrativas y otras unidades,
casas asistenciales y centros médicos u otros establecimientos, abarcando
todas las especialidades, servicios y actividades que se relacionen directa o
indirectamente con el arte de curar. Poda realizar su actividad por medio de la
compra, venta, permuta, exportacion o importacion, representacion, comision,
consignacion, alquiler y\o distribucion de aparatos ortopédico, instrumental
quirdrgico, aparatos de alta precision para fisicoquimica, colorimicos,
fotoeléctricos, polarimicos, refractores, eximometros, microdencimetros,
bombas de aspiracion, aparatos, placas y elementos para radiografia, equipos
de radio X, instrumental y equipos para odontologia, aparatos de audiologia,
productos de cosmética en general y herboristeria. Podra solicitar, obtener,
inscribir, registrar, comprar, administrar, ceder, otorgar, concesionar, explorar y
disponer de patentes o privilegios de invencion, certificados de edicion,
patentes precaucionales, marcas de fabricas o comerciales y marcas
distintivas, asi como de la propiedad literaria o artistica e cualquier obra o
trabajo, como también en toda clase de derechos, privilegio o inmunidades
inherentes a los actos sefialados; otorgar regalias. También tendra por objeto a
la actividad mercantii como comisionista, intermediario, administradora,
mandatario y mandante, agente y representante de personas naturales y\o

juridica. También se dedicara a la compra, venta, importacion, exportacion,
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consignacion, distribucion, representacién y\o agenciamiento de toda clase de
medicamentos, insumos meédicos, medicina alternativa de productos naturales,
bebidas energéticas; la compra, venta, importaron, exportacién, consignacion,
fabricacion, elaboracion, distribucion, representacion de  productos
farmacéuticos y medicamentos, incluido los productos biolégicos tales como
vacunas, sueros, plasmas, sustancias quimicas medicas y productos botanicos
tales como antibiéticos, quimica, estriquina, sulfamidas derivados, adrenalina,
cafeina, derivados de codeina, vitaminas, pro-vitaminas y preparados
farmacéuticos para uso medico o veterinario; toda clase de medicina genérica o
natural, articulos de higiene personal, tales como jabon, shampoo,
desodorante, colonia, talco, crema, toallas sanitarias, tampones, panales, tintes
para el pelo; ropa y paquetes quirargicos desechables y re-usables, guantes,
mascarillas- CUARTA: DECLARACIONES- La complaciente sefiora MARIA
DEL ROSARIO SUDARIO PENAFIEL, en su calidad de Gerente General en la
compafila DESCUENTOS EN SERVICIOS MEDICOS CREDIMEDIC S.A,
declara bajo juramento la real y correcta reforma de los estatutos sociales de la
compafiia, tal como se declara en la clausura que antecede y a lo resuelto por
la Junta General de Accionistas del trece de noviembre del dos mil seis y cuya
Acta se adjunta. Declara ademas que su representada no es, ni ha sido, desde
su constituciéon, contratista de obra publica que corresponda al Estado o
cualquiera de sus Instituciones y como tal NO mantiene contrato alguno con el
Estado.-Usted sefior Notario no servird agregar las demas formalidades de
estilo para la plena validez de esta escritura publica.- Firmando Abogado
Manuel Calasanz Picoita, registro profesional numero 2135 del Colegio de

Abogados del Guayas.-Hasta aqui la minuta.- En consecuencia la

32



compareciste se ratifica en el contenido de la minuta, inserta la misma que
conforme a la Ley se eleva a escritura publica.- La compareciente me exhibio
sus documentos de identificacion los cuales fueron devueltos luego de realizar

las anotaciones respetivas.-

2.4. REQUISITOS PARA LA APERTURA DE UNA SUCURSAL.

4 Escritura Publica notificando a la Superintendencia de Compafiias la
apertura de la nueva sucursal.

Permiso del Servicios de Rentas Internas.

Suscripcion a la Camara de Comercio de Machala.

Permiso Municipal.

¢ & & &

Permiso del Ministerio de Salud.??

2 Pagina Web http://edant.clarin.com
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CAPITULO Il

DESCRIPCION DEL NEGOCIO

3.1 HISTORIA DEL NEGOCIO
Desde el inicio la empresa enfrento duros problemas, tanto por la falta
del know-how como por la marcada competencia desleal que en todo momento

quiso impedir el desarrollo como empresa.

OPTICA VISION PARA TODOS nace el 18 de febrero del afio 2003, con
una singular gestion comercial; que era vender lentes puerta a puerta, algo
definitivamente innovador agresivo y hasta un poco alocado, se contrato
optometristas y se construyo una fundacion que se llamo al principio “Optima
Vision” y que luego por problemas de propiedad intelectual se tuvo que
cambiar. Se comienzo en la direccion de Av. Quito y Ayacucho, donde pudieron
captar a través del puerta a puerta en un afio mas de 40.000 clientes; sirviendo
esto como un importantisimo universo de clientes al cual tenian que seguirle

vendiendo.

Al afio siguiente se abri6 la primera sucursal, en la Av. Quito entre lero.
de mayo y Quisquis, es decir 13 cuadras mas delante de la principal; seis
meses después se inauguro la nueva sucursal norte, que fue ubicada en la
ciudadela La Garzota Av. Guillermo Pareja Rolando frente a Pacifictel, esto fue

le 8 de agosto del 2005; luego se abrid la tercera sucursal , el 15 de mayo del
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2006, ubicada en Chimborazo entre Cuenca y Brasil frente a las instalaciones
de la Comision de Transito del Guayas; a los cuatro meses siguientes se
aperturo un local en el sur-oeste de la cuidad, especificamente en la 29 y
Portete; el 15 de julio del mismo afio, y ante todo pronostico en diciembre 5 del
mismo afio abrieron una nueva O6ptica en la ciudadela Kennedy en la Av.

Guillermo Pareja Rolando y Miguel H. Alcivar

En afo 2007, el 12 de febrero se inauguro una nueva sucursal en el
canton Duran, en la ciudadela Primavera, en una de las principales avenidas de
este prestigioso cantdbn como es la Av. Samuel Cisneros; vy luego el 21 de
mayo del 2007 inauguraron en la cuidad de Milagros la séptima sucursal,
buscando seguir creciendo geograficamente, aunque ahora si ayudados por
una alta tecnologia un equipo humano excepcional y una gran vision que es la
gue los mueve a hacer grandes y nuevas metas; como es estar en las
principales ciudades del Ecuador, no vendiendo lentes, sino solucionando y

mejorando la salud visual de las familias ecuatorianas.

‘l

Casa matriz: Av. Quito y Ayacucho Ciudadela La Garzota
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Ciudadela Kennedy Cantén Duran
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Calle Quisquis Calle Chimborazo
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3.2 MISION, VISION Y VALORES DE LA EMPRESA

MISION?®
Consolidarnos como la empresa lider del mercado a través de la innovacion, la

excelencia y el trabajo en equipo con proyeccion internacional.

VISION
Dar a nuestros clientes el mejor servicio que desarrolle una relacion a largo

plazo mediante un personal comprometido con la excelencia y la calidad.

3 Marketing, Salomén Michael, Stuart Elnora pag. 31
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NUESTROS VALORES

1. Lo mas grande: Dios

2. Los clientes: la razén de ser.

3. Espiritus de la empresa: La base del dinamismo.

4. Lafuerza de trabajo: El recurso mas valioso.

5. Creatividad: EI manantial de proyectos importantes..
6. Calidad: La fuente de satisfaccion.

7. Formacion: El medio de ampliar las aptitudes

8. Promocion: basada en el merito

9. Reto: la fuerza que dirige el proceso.

3.3 DESCRIPCION DEL NEGOCIO

OPTICA VISION PARA TODOS ofrece una gran variedad de lunas, lentes de
contactos, armazones y gafas; adaptandose a todas las necesidades y gustos.
A continuacion una descripcién mas detallada de los productos que ofrece la

empresa.
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3.3.1 LENTES O ANTEOJOS

Los anteojos son un instrumento optico formado por dos marcos o armazones
gue soportan sendas lentes unidas por un arco que se apoya en la nariz y dos
patillas que ayudan a sostenerlas. Se usan para corregir defectos en la vision,

proteccion o simplemente por estética.
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También se llaman equipos de proteccion individual que protegen los ojos a la
vez que permiten la vision en trabajos que pueden suponer un riesgo, como la

soldadura o aquellos en los que saltan particulas.

Entre la variedad de lunas de lentes que ofrece OPTICA VISION PARA

TODOS, tienen las lunas antirreflejos, bifocales, monofocales, progresivos,

polycarbonato, y transitions, etc.?

3.3.1.1 Antirreflejo

Es un tratamiento que mejora la apariencia del cristal y la visién a través del
lente. Como resultado, la persona notara una disminucion en los halos y
reflejos formados por las luces, obteniendo una vision mucho mas clara y
nitida. Es un gran beneficio de seguridad, por ejemplo, al conducir de noche.
Ademas, estéticamente, los ojos se veran claramente a través de los cristales

incluso en condiciones en donde normalmente un lente produciria mucho

reflejo.?

Diferencia entre un lente antirreflejo

cony sin antirreflejo

SIN CAPA CON SUPERSIN

** Manual de Correccion Visual laser/ Manual Laser Visién Correccién, Sanchez-galeana Cesar, pag. 26
*® Topografia Abreviada, Garcia-Tejero Francisco, pag.62
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La capa antirreflejo posee maxima efectividad en la reduccion de los molestos
reflejos en sus lentes.?® Esta capa es aplicada a cristales minerales y organicos

siendo sus principales ventajas:

Proporcionar mayor contraste y confort visual al usuario de lentes,
puesto que su visibn no se vera interferida por imagenes parasitas,

logrando mayor transparencia y nitidez

Evitar el cansancio visual, especialmente en los usuarios de lentes que

trabajan muchas horas frente a una pantalla computacional.

Mejorar la estética. Sus cristales se veran muy transparentes, como Si

no usara lentes.

Otorgar mayor seguridad en la conduccién nocturna.

Ofrece una transparencia del 99 %.

Mejora la relacion del contraste de la imagen observada haciendo mas

facil y comoda la lectura.

Aumenta la transparencia de la lente, indispensable para la conduccion

nocturna.

Elimina los reflejos, atenuando las radiaciones nocivas de las imagenes

reflejadas.

Mejora el contraste y la definicion de la imagen garantizando un mayor

resalte y una observacion mas detallada de las particularidades.

%6 Revista 20/20, Segunda Edicién 2010
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Ofrece al usuario la seguridad de que sus 0jos no estan ocultos tras los
reflejos de sus lentes, haciendo mas franca y segura la comunicacion

con su interlocutor.

Luna antirreflejo

Apuntan a ventajas oOpticas, ya que se hace innecesario forzar la vista para
percibir perfectamente un objeto, traduciéndose esto en menor cansancio

visual o, expresado de otra manera, un mayor confort visual. Estas ventajas

son prioritarias cuando:

El "usuario de lentes" se ve enfrentado a un trabajo que demanda gran
esfuerzo visual durante varias horas al dia como lo es por ejemplo, el
trabajo frente a una pantalla computacional.

En situaciones de conduccion nocturna, debido a que la capa
antirreflejo reduce el halo de las fuentes Iluminosas, permitiendo
percibir con mayor detalle; aumenta el contraste y disminuye en los
cristales los reflejos de las luces provenientes de los autos que van

tras de usted, otorgando una mayor seguridad.?’

" Opticum-Katz, 2010
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Vision sin capa antirreflejo

Vision con capa antirreflejo

Referido a las ventajas estéticas de las capas, es esencial cuando:

La persona requiere lentes de un material de alto indice (comunmente
conocidos como High-lite, que cumplen con la funcion de ser mas
delgados que los convencionales), puesto que en ellos el porcentaje
de reflejos aumenta y la estética disminuye, haciendo dificil visualizar
los ojos del usuario.

El usuario de lentes demanda por su trabajo una buena apariencia,
como es el caso de personas con cargos publicos, personas que

trabajan en la Television, actores, etc.

3.3.1.2 Bifocales

Lentes bifocales son lentes correctivas que contienen dos potencias diferentes.

Son utilizadas mayormente para personas con presbicia y que también
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requieren correccibn para miopia 0 hipermetropia (y muchas veces

astigmatismo).

Las lentes bifocales son disponibles con el segmento para lectura en una gran
variedad de formas y anchuras. La mas popular es la de tope recto (flat top).
Las bifocales invisibles, que tienen la peculiaridad que el segmento no puede

ser distinguido por un observador mirando a un usuario de bifocales, luego de

cierta distancia. Esto tiene un fin meramente estético.?®

Tipos de lunas bifocales

Bifocal flat top
El bifocal Flat Top es el mas popular, éste tiene la porcion para cerca de

diferentes anchos segun las necesidades.

FUlL bie was

divisona visil
yrece uno qu
as pueden ¢
liviar

*® Sociedad Ecuatoriana de Optometria, Articulos Informativos 2010
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Los beneficios del bifocal flat top son:

Lo

Bifocal de centros controlados. La posicion del segmento ubica el

centrado para cerca y para lejos simultAineamente.

¥ Centro geométrico del segmento de cerca con desplazamiento nasal con
respecto al centro pupilar visién lejos.

» Visiébn de cerca por el centro de la lentilla, sin cromatismo ni
aberraciones de borde obteniendo una vision mejor y un campo
practicamente total

¥ Paso de vision lejos — cerca sin salto de imagen.

¥ Segmento con descentrado para mayor aprovechamiento de la lente.

¥ Regla de centrado y ubicacion del borde superior del segmento cerca,

hacen de éste, el bifocal de mejor adaptacion.?

Bifocal invisible
El bifocal invisible es organico liviano, de perfil mas plano y estético, en

versiones blanco y fotocromatico, mineral y organico.

%9 Catalogo Informativo LAFAM VISION CENTER, 2009
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Bifocal Invisible presenta ventajas por sobre otros bifocales organicos
convencionales:

Debido a su disefio asférico presenta una calidad 6ptica optimizada,
permitiendo una excelente agudeza visual hasta la periferia como se
observa en las siguientes imagenes. Bifocal Invisible mantiene la
cuadricula sin distorsiones, mientras que a través de un bifocal
convencional se observan las distorsiones producidas en la imagen de la
cuadricula.

Hasta 70 % mas delgado, dependiendo de la fuerza dioptrica.

Posee una porcion de cerca menos notoria, por ello la sensacion de ser
invisible.

En hipermetropias, reduce la magnificacion del ojo, proporcionando una
mejor estética.

En su version fotocromatica, de indice 1.52, cuenta con total proteccion
ultra violeta hasta los 400 nm y capa de endurecido.

El bifocal invisible puede ser tallado en materiales con distinto indice de

refraccion®.

3.3.1.3 Monofocal

Son aquellas que corrigen solamente un tipo de ametropias. Pueden ser
minerales u organicas y se les puede agregar tratamientos de superficie de
acuerdo a las exigencias del usuario.*

Las lentes monofocales ofrecen la vision mas natural y pueden corregir:

%0 Optometria de Atencion Primaria, Grosvenor Theodore
1 Web RodenStock, www.rodenstock.com.
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Deficiencias en visibn cercana: las imagenes lejanas se perciben
nitidamente mientras que las cercanas se  distorsionan; se corrige con
lentes convexas

Deficiencias en visidn lejana: las imagenes cercanas se perciben
nitidamente mientras que las lejanas se  distorsionan; se corrige con
lentes concavas

Astigmatismo: el ojo necesita correccion optica en dos ejes diferentes,
perpendicular uno del otro; se corrige con lentes cilindricas

Presbicia: aproximadamente a partir de los 40 afios el cristalino empieza
a perder flexibilidad y como consecuencia de ello se pierde la capacidad
de enfocar objetos situados en vision cercana. Las lentes de

lectura pueden ser una solucion

3.3.1.4 Progresivo

Los cristales multifocales permiten decir adiés a las lineas de division presentes
en los bifocales. Proveen una transicion suave (progresiva) desde la
prescripcion para la vision de lejos hasta la de cerca, incluyendo todas las
prescripciones intermedias. El resultado es que usted puede mirar por la parte

superior del lente para ver objetos lejanos, por el centro para objetos a

distancias intermedias, y por la parte inferior para observar objetos cercanos.*

Los lentes progresivos, son lentes que progresivamente aumentan la potencia
de vision, desde la parte superior a la inferior del lente. Los lentes progresivos
proveen vision clara y continua a todas las distancias -corto medio y largo

alcance- para que el usuario pueda disfrutar de una visibn mas natural.

%2 Sociedad Ecuatoriana de Optometria, Articulos Informativos 2009
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Los lentes progresivos ademas no tienen la antiestética y disruptiva linea
divisoria de los bifocales y esto hace que también uno se vea mejor en cuanto

a la apariencia.

El periodo de adaptacién dura entre una y dos semanas. En este lapso el
usuario aprende a localizar las distintas areas del lente que necesita para
enfocar las diferentes distancias. Con el tiempo este acto se vuelve natural. Los
lentes progresivos mas nuevos, que aplican disefio de alta tecnologia,
acortaron estos periodos de adaptacion. No obstante el tiempo de adaptacion

varia de individuo a individuo.

Es una alternativa a las lentes progresivas en los casos en los que:
¥ Se necesita un campo visual amplio en vision intermedia y cercana.
¥ Las necesidades visuales del usuario lo torna imprescindible. Por
ejemplo: usuario de computadoras / monitores, tableros de arquitectura /
disefio, tareas domésticas en cocina / alacenas, compras en

supermercados / géndolas, (medicamentos en estantes).
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Los lentes multifocales o progresivos poseen ciertas ventajas por sobre los
bifocales:
No poseen un segmento visible sobre el lente, por lo que aparentemente
no se diferencia de un lente "normal”, siendo asi mas estético y no se
asocian a una mayor edad.
Optimamente, los multifocales carecen de los molestos "saltos de
imagen" que se producen en un bifocal.

Cuentan con una tercera zona Optica, para la vision en distancias
intermedias. La vision por tanto es continua y mas natural que en un
lente bifocal.

Con un multifocal de alta tecnologia, usted obtendra una vision natural y
no necesitara cambiar constantemente de lentes, un aspecto muy

preciado por los usuarios.

3.3.1.5 Policarbonato

Estos lentes proveen extraordinarios beneficios y tienen propiedades que

superan lo mejor de la nueva tecnologia.

Este increible material cristalino refracta la luz de un modo diferente a
los lentes de plastico o de vidrio. Esto significa que sus lentes seran mas
delgados que la misma receta fabricada en material convencional. Una
gran noticia para quien use graduaciones altas.

Ningln otro material puede ser procesado mas delgado que el

Polycarbonato, sin riesgo para su seguridad. Combinando esta cualidad
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con la caracteristica de alto indice la resultante sera un lente mas
delgado que los demas.

Los lentes de Polycarbonatos son livianos, 25% mas livianos que el
plastico; La comodidad es un aspecto muy importante en el anteojo
moderno. Cuando ordene sus lentes de Polycarbonato en un armazon
liviano y atractivo estara usted usando el anteojo mas liviano y seguro
posible.

Todo el que trabaja o juega en el exterior, bajo lamparas fluorescentes o
frente a una computadora esta expuesto a la radiacion ultravioleta. Los
lentes de Polycarbonato incluyen un filtro permanente que provee la
maxima proteccion contra este riesgo.

El mismo material que se usa para los lentes de Polycarbonato es usado
también para fabricar los cascos con visor de los astronautas. La

excepcional proteccion que provee el Polycarbonato ha hecho de estos

resistentes lentes la Gnica seleccién para los anteojos de nifios.*

3.3.1.6 Transitions

Son lentes claros en el interior y que oscurecen de acuerdo a la intensidad del
sol. Son lentes que se adaptan automaticamente a intensidad de la luz sin
disminuir su vision; protegen los ojos al bloquear totalmente los dafinos rayos
ultravioletas del sol, ademas proveen proteccion convenientemente contra los

diferentes tipos de alumbramiento y son ideales para uso diario.*

% Catalogo LAFAM VISION CENTER, 2009
% Catalogo LAFAM VISION CENTER, 2010
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Estos lentes proporcionan calidad y confort visual a la vez que brindan una

proteccién conveniente mediante los siguientes atributos de rendimiento:

» Proteccién automatica que es conveniente y practica

Con e tratamiento anti-rayas son tan claros como lentes comunes en

interiores

¥ AuUn mas claros con el agregado del tratamiento anti-reflejo

¥ Tan oscuros como la mayoria de los lentes de sol ante la luz brillante de
exteriores

¥ Rapidos para activarse (oscurecimiento de los lentes)

¥ Rapidos para desactivarse (aclarado de los lentes)

¥ Bloquean el 100% de los perjudiciales rayos del sol

% Reducen el molesto e incémodo deslumbramiento.

» Reducen la fatiga ocular
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3.3.2 LENTES DE CONTACTO

OPTICA VISION PARA TODOS también ofrecen una gran gama de lentes de
contactos. Los lentes de contacto, son unos lentes correctores 0 cosméticos
gue se ponen en el ojo, concretamente sobre la capa lagrimal que protege y
lubrica la cornea. Al igual que los anteojos, los lentes de contacto ayudan a
corregir los errores de refraccion por medio del aumento o la disminucion de la

capacidad de enfoque de la cérnea y el cristalino del ojo. *°

* Revista 20/20, Cuarta Edicién 2010, pag.79
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Existen diversos tipos lentillas determinados por el material que se han utilizado
para su fabricacién y su consistencia, asi tenemos las duras o rigidas, semi-
rigidas o gas permeables, y las blandas. Otra variedad de lentes de contacto
viene determinada por su duracién, actualmente disponen de lentes
desechables (reemplazo diario, semanal, mensual etc.) y finalmente las

convencionales que deben reemplazarse cada afio.

En la actualidad disponen de lentes de contacto especiales, como son las
toricas, que les permiten corregir el astigmatismo asociado o no a la miopiay a
la hipermetropia. También disponen de las lentillas progresivas que pueden

corregir la presbicia o vista cansada, y finalmente de una extensa gama de

lentillas de color o cosméticas.>®

3.3 .2 .1 Ventajas de las lentes de contacto

Ademas de las razones estéticas las lentes de contacto tienen una serie de

ventajas con respecto a las gafas que han propiciado su creciente popularidad.

¥ Proporcionan un campo visual total sin la interferencia de las

monturas.

% Oftalmologia Clinica, Kanski, J.J. pag. 304
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Por estar el lente en contacto directo con la cornea, se obtiene una
mayor agudeza visual, principalmente en casos de miopia.

No causan molestias en el arco nasal ni en las orejas.

No se empafian.

Los objetos se perciben del mismo tamafio que el real, por esta razén
estan especialmente indicadas en personas que tienen mucha

diferencia de graduacién entre un ojo y otro.

No se producen distorsiones al mirar a los lados, por el motivo de que las

lentes de contacto se mueven con los movimientos del ojo y la persona siempre

esta viendo por el centro de la lente.?’

3.3.2 .2 Contraindicaciones y limitaciones

Existen diversas situaciones en las que se desaconseja la utilizacion

de las lentes de contacto.

En alteraciones oculares como, conjuntivitis, blefaritis,
queratitis, etc., no se deben utilizar las lentes de contacto
hasta que la afeccidon esté controlada.

En cualquier situacion en la que se produzca una alteracion o
disminucién importante en la produccion de lagrimas.

En pacientes diabéticos pueden producirse cambios en la

sensibilidad corneal y en su capacidad de cicatrizacién. La

¥ Contactologfa Clinica, Saona Santos Carlos Luis pag. 182
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utilizacion de lentillas debe estar estrechamente vigilada por
un especialista.

Las embarazadas en ocasiones tienen que suspender
temporalmente el uso de lentes de contacto, por el motivo de
que con frecuencia se producen cambios en la cornea y en la

lagrimal lo que impide una buena tolerancia.

3.3 .2 GAFAS

Las gafas de sol, en la mayor parte de los casos, tienen una funcién de
proteccion de las exposiciones al sol de los ojos y de las radiaciones nocivas

que el mismo puede producir en ellos. En otros casos, pueden ser razones
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puramente estéticas. Pero en cualquier caso el uso correcto de las gafas es el

mismo.

La proteccion de sus o0jos no tiene por que estar peleado con las modas.
Venden lentes para sol con o sin graduacion, necesarios como un accesorio de
moda y muy utiles para proteger los ojos de los dafiinos rayos ultravioleta.. La
graduacion no es ya un impedimento para darle un toque moderno y sofisticado
a su imagen. Hoy en dia existe una gran variedad de lentes para sol que

pueden graduarse.

Entre los otros productos que ofrece la empresa tienen las gafas de sol con una

gran gama de modelos y marcas, adaptandose a las ultimas tendencias de

moda.*®

3.3 .3 ARMAZONES

* La ergonomiay el Ordenador, Gonzales Santiago pag.127

56



Cuentan con un gran surtido de modelos en diversos materiales y de
numerosas marcas. Cada marca define un estilo y una personalidad. En
OPTICA VISION PARA TODOS encontraran las marcas mas prestigiadas y

una extensa variedad de armazones para lentes.

3.4 ANALISIS FODA

La matriz FODA se basa en un andlisis a fondo de las habilidades, defectos y
oportunidades del negocio que les permiten tomar decisiones en la planeacién
y que se aplicaran en las estrategias de la empresa para que mejoren el

desempefio.*

3.4.1 FORTALEZAS:
@ Precios modicos.
Buena calidad del producto
Ambiente agradable
Personal capacitado
Gran variedad de modelos con lo nuevo de lunas y cristales.
Trato personalizado
Variedad de lentes procesos de ultima generacion
Examen visual computarizado sin costo.

Mantenimiento y servicio gratuito por sus compras.

2 @R @ ® =@ @ @& @ @

Ocho opticas ya establecidas y reconocidas en Guayaquil, Duran y
Milagros.

@ Reconocidas personalidades como imagen de la empresa.

* El Plan de negocios, Marketing Publishing Center Antonio Borello pag. 157
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3.4.2 DEBILIDADES

@  Comunicacidon mas lenta con los demés locales de OPTICA VISION

PARA TODOS.

@ Proveedores fuera de la ciudad, lo que puede generar un retrazo en los

pedidos.

@ Falta de supervision por parte de los altos directivos de la organizacion,

debido a que viven fuera de la cuidad de Machala.

® Poco reconocimiento de la marca en Machala.

3.4.3 OPORTUNIDADES

®

®

Los competidores son empresas pequeias

Los problemas ambientales como el calentamiento global son una
oportunidad para OPTICA VISION PARA TODOS debido a que las
personas necesitan mas proteccion en la vista.
Desarrollo econémico y productivo de la cuidad.
Localizacion estratégica del local.
Los pueblos que se encuentran alrededor de la cuidad son una ventaja
para ellos ya que son pequefios y no cuentan con variedad de locales; y
por ende sus compras las tienen que realizar en Machala.
La poblacion de Machala considera que no hay una 6ptica en Machala
que brinde buena calidad a bajos precios; ellos cuentan con esas

caracteristicas.
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3.4.4 AMENAZAS
@ Problemas actuales que atraviesa el pais en los sectores econémicos,
politicos y sociales.
@ El mercado informal en Machala es muy comin, vendiendo lentes a
precios desde $1.
@ Reduccion del poder adquisitivo por causas externas como el aumento

de la inflacion.

3.5 CINCO FUERZAS PORTER

Este andlisis permite construir un sistema eficiente de mercadeo, que depende
no solamente de la competencia directa, sino también del desenvolvimiento de
4 fuerzas rivales como son los competidores potenciales, productos sustitutos,

clientes y proveedores.*

3.5.1 Competidores del sector

Actualmente el mercado de las Opticas en Machala es muy pequefio; y muchos
de ellos no tienen la tecnologia necesaria para brindar un servicio de calidad y
no existe ninguna Optica suscrita a la camara de comercio o registrada en la
Superintendencia de Compaiiia, lo que impide calcular el numero de
competidores, aunque existen unas pocas que son reconocidas en el sector por

ser las primeras que se establecieron.*

** 5 Fuerzas de Porter, Ser competitivo, Porter Michael E.
” Cuadernos de Direccién Estratégica y Planificacion, Maqueda Javier, Maqueda Lafuente
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3.5.2 Entrada potencial de nuevos competidores

Machala es una ciudad que esta creciendo rapidamente y grandes empresas
estan entrando a el, como por ejemplo el ingreso del nuevo shopping center en
la cuidad, y como cuentan con una éptica y se tiene que tomar en cuenta que

por la novedad de este centro genera gran concurrencia de personas.

3.5.3 Clientes

El poder de negociacion de los clientes no es tan alta; ya que se piensa que
ellos deciden en base al precio, calidad y rapidez que se les brinda, y
analizando estos aspectos se sabe que los diferencian en estos tres aspectos,
a la vez crecen cada dia mas los clientes ya que son mas las personas que
padecen de problemas visuales a causa del uso de las nuevas tecnologias,

como la computadora, el televisor, etc.*?

3.5.4 Poder de negociaciéon con los proveedores.

En este sector no existe gran variedad de productos sustitutos, convirtiéndose
en una gran ventaja para la empresa, aunque no se puede descartar las
operaciones quirurgicas y la llegada de nuevas tecnologias para corregir las
alteraciones visuales con laser, pero también se sabe que estos servicios

tienen un costo muy elevado y por ende no es de facil accesibilidad.*®

* Cuadernos de Direccién Estratégica y Planificacién, Maqueda Javier, Maqueda Lafuente pag. 175,
* Manual de Auto Diagnéstico Estratégico, José Maria Carrillo de Albornoz y Serra.
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3.5.5 Poder de negociacion de los consumidores.

OPTICA VISION PARA TODOS cuentan con proveedores ya establecidos, que
les proporcionan las lunas, marcos de lentes, gafas, lentes de contactos y
demds suministros; el poder de negociacion con ellos es alto; ya que saben
gue hay otras empresas que estan interesadas en venderles por la cantidad de

producto que la empresa adquiere.
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CAPITULO IV

EQUIPO GERENCIAL

4.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

El organigrama es un modelo abstracto y sistematico que permite tener
una idea uniforme acerca de la organizacion. Si no se lo estructura con
fidelidad, distorsionaria la vision general y el analisis particular, pudiendo
causar decisiones erréneas a que utiliza como instrumento de precisién.*

Tiene como finalidad:

L Desempeiia un papel informativo, al permitir que los integrantes de la
organizacion y de las personas vinculadas a ella conozcan, a nivel

global, sus caracteristicas generales.

L De instrumento para el andlisis estructural al poner de relieve, con la
eficacia propia de las representaciones gréaficas, las particularidades

esenciales de la organizacion representada.

El Organigrama es la introduccién de grafica o estructura organica de

una empresa la cual es la division, de 6rdenes y la autoridad de los

* Funciones de la Administracién, Boland Lucrecia, Carro Fernanda, Stancatti Maria Jesus. P4ag. 70
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trabajadores que le permite ejecutar su trabajo con mas facilidad, habilidad y
responsabilidad de acuerdo al cargo asignado. Recopila informacion
representativa de una organizacion hasta terminar nivel jerarquico. Mas bien

realiza su criterio técnicos en funcién de logros de objetivos.*

Las personas que integran el equipo de trabajo de OPTICA VISION
PARA TODOS, deben poseer perfiles profesionales acordes con el cargo que
desempeian, proyectar una imagen de confianza y mantener un firme

compromiso con la entidad.

El organigrama presenta la organizacion en su aspecto estructural, el
cual muestra los atributos tareas y actividades de cada unidad en particular, a
la vez muestra de cada miembro con mayor sencillez ya que es un comodo
elemento de consulta. El Equipo esta formado por:
Junta de Accionistas
Gerente General
i Asesor legal
i Asistente
Gerente Administrativo Financiero
i Personal
i Contabilidad y roles
i Auditoria

Gerente de Operaciones

5 . T Lo
Estructura Organizacional, La Historia y las Ciencias Humanas.
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1 Administradores de Tienda
= Vendedores
= Cajeros.
Gerente de Marketing
i Ventas

i Ventas corporativas

4.2. FUNCIONES
Se detalla a continuacion las funciones de cada uno de los miembros del

equipo:*

Gerente General:

= Responder a la implementacion y cumplimiento de todos los objetivos
planeados.

= Determinar las politicas y lineamientos que deben cumplir los miembros
de la empresa.

= Buscar funcionamientos y contactos con otras organizaciones que
ayuden al buen desempafio de la empresa.

= Evaluar periédicamente el desarrollo de las actividades de la
organizacion

= Realizar la mision y vision de la organizacion.

= Supervisar los estados financieros mensuales para asegurar Ssu

cumplimiento, precision y puntualidad

46 ) - - . . . . . )
~—Funciones de la Administracion, Boland, Lucrecia - Carro, Fernanda - Stancatti, Maria Jesus - Gismano, Yanina -
Banchieri, Lucia.
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= Responder por la situacion econdmica y financiera de OPTICA VISION

PARA TODOS.

Asistente Legal

* Maneja la parte legal de la organizacion.

» Asesora a la gerencia con tramites legales.

= Elaborar proyectos de dispositivos e instrumentos legales por encargo
de la Alta Direccion.

= Emitir opinidbn de caracter juridico sobre las acciones que realice la
empresa tanto administrativa como funcional

= Coordinar, supervisar y controlar a los Estudios Juridicos contratados
para la defensa de los procesos judiciales en los que intervenga la

empresa.

Secretaria

= Directamente subordinada de la Gerencia

Contacto con clientes y proveedores

Atencion telefénica y de visitas , correspondencia, mensajeria y archivo

de documentacioén

Redaccion de cartas y tramitacion de documentacion

Organizacion de reuniones, eventos, agendas, viajes
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Gerente Financiero Administrativo:

Establece contactos con los profesionales en las diferentes areas

técnicas y administrativas.

= Hacer cumplir la mision y la vision.

» Planificar actividades para controlar el funcionamiento de la empresa.

= Responder por el funcionamiento de las diferentes actividades de las
diferentes areas de las que esta a su mando.

= Colaborar y supervisar los objetivos propuestos.

= Ejercer funciones de direccion, gestion, supervision y coordinacion con
los demés organos dependientes.

= Planear y desarrollar metas a corto y largo plazo y objetivos anuales y

entregar las proyecciones de dichas metas para la aprobacion del

Presidente Ejecutivo.

Personal
= Planificacion de los Recursos Humanos
= Analisis y Disefio del Trabajo
= Debera de preparar y mejorar las técnicas de seleccion de los nuevos
empleados
= Debe de cuidar que las politicas se cumplan de manera puntual

= Debera de estar al tanto del crecimiento de los empleados.

Contabilidad y Roles.
= Da tramite de las declaraciones de impuesto al Servicio de Rentas
Internas.

= Elabora los balances y estados financieros de Optica Vision para Todos.
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Lleva la contabilizacion al dia de las transacciones realizadas

Tener un control de las cuentas bancarias de la empresa.

Estar al dia en los pagos a proveedores y de mas gastos que incurre la
empresa.

Recopilar informacion contable de la empresa y preparar las
conciliaciones bancarias.

Paga los sueldos de los trabajadores de la empresa

Esta al dia con las aportaciones al IESS.

Auditoria.

Destinados a orientar los esfuerzos en su aplicacion y poder evaluar el
comportamiento  organizacional en relacion con estandares
preestablecidos.

Representan la manera en que se puede constatar que la organizacion
estd inmersa en un proceso que la vincula cuantitativa y cualitativamente
con las expectativas y satisfaccion de sus clientes.

Examina que los estados financieros estén bien elaborados.

Evaluar, seleccionar, personalizar e implementar aplicaciones Yy
soluciones desarrolladas por terceros

Disefar, desarrollar e implementar seguridad y control

Gerente de Operaciones

Colabora con los programas de servicio de Optica Vision para Todos.

Integrar asesoria y capacitacion.
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Controla las funciones de las diferentes tiendas

Planifica, supervisa y hace seguimiento a las actividades operativas.

Ver que todas las tiendas estén abastecidas con la mercaderia y
suministros necesarios.

Comprar insumos Yy tecnologia necesaria.

Gerente de Ventas

Abrir nuevos mercados o ampliar los existentes.

Ofrece a la direccion muchos datos que le sirvan para la toma de
decisiones estratégicas

Establece las metas de venta para cada sucursal; y darle todos los
medios necesarios para poder cumplirlas.

Evaluar periodicamente el desempefio de los vendedores.

Mantener un nivel adecuado de inventario y una adecuada rotacion.
Establecer contacto con las distribuidoras para satisfacer la demanda de
los diferentes locales.

Calcular la demanda y pronosticar las ventas.

Preparar planes y presupuestos de ventas, de modo que debe planificar
sus acciones Yy las del departamento, tomando en cuenta los recursos

necesarios y disponibles para llevar a cabo dichos planes.

Administradores de Tiendas

Realiza Reportes Diarios de las recaudaciones de las tiendas
Control de Inventario en cuanto a variedad de armazones e insumos de

la tienda.
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Monitorea y hace el seguimiento de promociones Yy estrategias
establecidas por la Gerencia.

Medir los ratios de cumplimiento y entrega del producto.

Motivar y ayudar a que su Equipo de Trabajo alcance su meta diaria.
Supervisa las operaciones diarias de las tiendas.

Informa de todo acontecimiento y da reporte de las actividades en
general.

Controla el buen desempefio del personal de la tienda.

Supervisa la atencion al cliente.

Vendedores.

Comenzar el dia de trabajo con una meta personal clara, definida y
alcanzable sin subestimar esta maravillosa profesion.

Establecer un mix entre las metas personales con las de la empresa y
buscar los medios necesarios para cumplirlas.

Da toda la informacion necesaria al cliente.

Convencer al cliente que le proporcionamos calidad y seguridad.

Informa la disponibilidad de productos.

Cajeros.

Ingresar informacion al sistema de inventarios segun el método FIFO
(First In First Out).

Emitir su respectiva factura por cada compra efectuada por los clientes.
Responde por las entradas y salidas de efectivo que se realizan durante
el dia para que el administrador pueda realizar el reporte.

Recibir los pagos que realiza el cliente por las compras
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Gerente de Marketing.
= Apoyo de la venta y a que ésta vaya en la direccion mas adecuada
= Establece las diferentes promociones que va a la lanzar la empresa.
= Elabora el disefio de la publicidad.
= Establece los medios publicitarios para promocionar la empresa.
" Realizatas propagandas para losa canales de television
= Emprende campafias de marketing para posicionar mas la marca en
el mercado.

= Tener actualizada la pagina web.

Ventas

= Evaluar el desempefio de las ventas

= Coordinar las metas de los vendedores

Ventas Corporativas

= Elaborar planes especiales de compra para empresas

= Planificar a que empresas se puede ofrecer estos planes

. para ofrecerles planes de
compras.*’

n -
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Didacticay Técnicas de Estudio, Martinez Ruiz Enrique,
Maqueda Abreu Consuelo.
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4.3 CULTURA EMPRESARIAL

La cultura empresarial consiste en la riqueza intelectual de cualquier individuo,
por su formacion experimental, personal o académico adquiridas en la
empresa; todo el capital que la empresa invierte en el se ve remunerado con el
buen desempeiio de los colaboradores y son los factores que mas distingue a
la empresa ya que mejora la competitividad y genera un crecimiento econémico

en la organizacion.

Evidentemente la cultura empresarial es esencial para la buena marcha de
OPTICA VISION PARA TODOS, como se ha mencionado es lo que identifica la
forma de ser de un empresa y se manifiesta en las formas de actuacion ante
los problemas y oportunidades de gestion y adaptacion a los cambios y
requerimientos de orden exterior e interior, que son interiorizados en forma de
creencias colectivas que se trasmiten y se ensefian a los nuevos miembros

como una manera de pensar, vivir y actuar.

Toda la gente que conforma la organizacion, desde el mas alto en la escala
jerarquica hasta el mas bajo, siente de la misma manera la misién y la vision de
la empresa lo que los a llevan a que esa cultura bien definida se pueda
expresar y se pueda transmitir en los clientes, para asi ser una empresa

diferente.*®

*® Cultura Empresarial: Auditoria de la Cultura Empresarial, Thévenet Maurice
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CAPITULO V

ENTORNO DE LA CUIDAD DE MACHALA

Para tener una idea mas clara del mercado que desean incursionarse,
se recopila aspectos del &mbito social y econdmico de Machala; asi como los
proyectos y planes de desarrollo de la misma area, también enmarcamos las
razones para la implementacion de una sucursal de OPTICA VISION PARA

TODOS, y cual sera su impacto en la poblacion.

Es por eso que antes de la investigacion de mercado, primero que se
hace es una investigacion, mas profunda del mercado objetivo, como ya se lo

ha mencionado es la ciudad de Machala.

5.1. UBICACION GEOGRAFICA Y POBLACION

Machala tiene un area de 349.9 km2 con una altura de 6 metros sobre el
nivel del mar; su clima es tropical, influenciado por la corriente fria de Humbolt
y la corriente de la presencia calida del Nifio que en ocasiones varia, limita al
norte con El Guabo, al sur con el cantdn Santa Rosa, al este con los catones

de Santa Rosa y Pasaje y al oeste con el Archipiélago de Jambeli.
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Mapa de la cuidad de Machala

Machala cuenta con una poblacion de 217.696 habitantes, de acuerdo
con el ultimo censo, en donde 204.578 habitantes representan la poblacion

urbana y 13.118 corresponden a la parte rural. *°

Parroquias urbanas y rurales de la cuidad de Machala

Parroquias Parroquias
Urbanas Rurales
Puerto Bolivar El Cambio
Nueve de Mayo El Retiro
La Providencia La Unién

“* pagina Web www.mundomachala.com
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5.2 ASPECTOS ECONOMICOS
ACTIVIDAD ECONOMICA

Machala, capital de la provincia de El Oro, es un canton agricola productivo
y con un gran movimiento comercial, constituyéndose en el polo econémico del
sur ecuatoriano. Su poblacion se dedica en su mayoria a la actividad bananera,
por ello es reconocida internacionalmente como “Capital Bananera del mundo” .

La siembra y cosecha de camardén es otra de las actividades productivas.

Machala es una ciudad de intenso movimiento comercial y bancario. Gran
parte de la poblacion se dedica a la comercializacion de maquinaria pesada,

vehiculos, ropa, electrodomesticos, etc.

Y adicionalmente la ciudad se ha convertido en los ultimos tiempos en el
centro para la cristalizacion de importantes negocios y apertura de grandes

empresas.

Esta cuidad basa su comercio en las exportaciones de banano, camaron,
cacao, café y frutas tropicales. La ganaderia también juega un papel importante

en el comercio.

El sector de la agroindustria, se destaca en las actividades dedicadas a la
elaboraciéon de alimentos, bebidas, sustancias quimicas, productos metalicos y

otros.

La actividad manufacturera tiene destacada importancia en la provincia.
Existen empresas dedicadas a la elaboracion de productos marinos sin

envasar, destilacién de alcohol y embotelladoras de bebidas. *°
Entre otras actividades que realiza la ciudad de Machala tenemos:
-Agroturismo: (Bananeras)

-Camaroneras: (visitas a camaroneras)

* Municipalidad de Machala
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-Feria Industrial y Comercial de la Camara de Industrias

-Feria Mundial del Banano.

5.3. POBLACION ECONOMICA ACTIVA

INDICADORES DEL MACHALA

MERCADO LABORAL TOTAL HOMBRES MUJERES
Tasa de Participacion Bruta 49,00% 59,20% 38,80%
Tasa de Participacion Global 60,80% 74,30% 47,60%
Tasa de Ocupacion Bruta 55,20% 70,1,% 40,70%
Tasa de Ocupacion Global 90,80% 94,30% 85,50%
Tasa de Subempleo Bruta 61,20% 59,80% 63,30%
Tasa de Subempleo Global 67,40% 63,40% 74,10%
Tasa de Desempleo 9,20% 5,70% 14,50%
Tasa de Desempleo Abierto 5,40% 3,50% 8,30%
Tasa de Desempleo Oculto 3,70% 2,10% 6,10%
Tasa de Subutilizacién Bruta 70,40% 65,50% 77,80%

Fuente: INEC™"

5.4. ASECTOS SOCIALES

De acuerdo a las estadisticas exhibidas, se logra constatar lo dicho. Los
indices de pobreza por necesidades basicas insatisfechas, esto es por falta o
ausencia —en algunos casos-, de servicios basicos que garanticen niveles

minimos de salud, salubridad y bienestar en general son muy altos. >

*! Instituto Nacional de Estadisticas y Censo Fasciculo de Machala; PANORAMICA DEL MERCADO LABORAL
ECUATORIANO BOLETIN N° 3
° pagina Web www.machala.gov.ec
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Pobreza por Necesidades Basicas
Insatisfechas (NBI)
Husquillas I I l | 8,1
I | |
Arenillas |24
Mechsls | | |48
StsRosa I | | =94
Jaroeli I | 835
I | |
Ls loeria |72
| I |
ElGuabo |e4s
I | |
Barbones |81.4
| | | I
Tendsales |853
I I I I
0 20 2 &0 30 100

5.4.1 Educacion

Machala es una cuidad que no tiene mucho indice de analfabetizacion, pero en

donde hay un mas alto porcentaje es en las zonas rurales.

Muchas Escuelas y Colegios no poseen infraestructura basica necesaria para
brindar un verdadero servicio de educacion a los nifios y jovenes, la
Municipalidad esta emprendiendo obras de mejoramiento en diversos puntos
para brindar una educacion de calidad y aumentar el numero de alfabetizados

en la cuidad, entre los proyectos que se han realizado.

5.4.2 Salud

Las parroquias con mejores condiciones de salud en la provincia de El oro son
Machala y Santa Rosa, y La actual Administracion Municipal empez6 una
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reestructuracion administrativa 'y un fortalecimiento técnico e
infraestructura fisica de los Centros Médicos en la cuidad.

Entre los principales proyectos de salud estan:

Hospital Pomerio Cabrera

Las areas funcionales son: Consultorios, Administracion, Laboratorio,
Quiréfano, Farmacia, Recuperacidn, Hospitalizacion en diversas
especialidades. Actualmente, tiene un moderno ecégrafo que esta a la
disposicién de los pacientes a precios mddicos y convenientes

Hospital Pomerio Cabrera

Ambulancia: Unidad de Emergencia Movil

La Municipalidad adquirié una moderna ambulancia marca Mercedes
Benz con equipos médicos y sistemas de alta tecnologia: respirador,
desfibrilador, set laringoscopio, resucitador pediatrico, bombas de
succion, etc.

Unidad de Emergencia Movil
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Subcentro Manuel Pozo Tamariz
Situado en el Barrio Los Vergeles. Subcentro que atiende a la
ciudadania orense y del pais en los servicios de: Consultorios,

Administracién, Departamento de Cirugias menores, Farmacia.

Subcentro Manuel Pozo Tamariz

Hasta el mes de Junio del afio 2007, se han atendido 61.057 personas en las

diferentes especialidades.

Estadistica Atencidn Centros de Salud y Hospitales

CENTROS PACIENTES
MEDICOS ATENDIDOS
HOSP. POMERIO CABRERA 13553
CENTRO MEDICO HOSP. DEL SUR 8199
CENTRO MEDICO DR. ROMULO CEDILLO 4328
CENTRO MEDICO MANUEL POZO TAMARIS 1928
CENTRO MEDICO GONZALEZ RUBIO 3263
CENTRO MEDICO 8 DE NOVIEMBRE 4159
CONSULTORIO MEDICO MERCADO 25 DE
JUNIO 56
CLINICA 1 2982
CLINICA 2 4376
CLINICA 3 3138
CLINICA 4 3919
CLINICA 5 5315
CLINICA 6 4101
AMBULANCIAS 1740
61057

Fuente: Alcaldia de Machala
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3.4.3 Servicios bésicos

Como observamos en el cuadro 3.4.3 nos damos cuenta que la cuidad en gran
porcentaje cuenta con servicios basicos; aunque el alcantarillado es el servicio
menos cubierto con un 67.8%, la Alcaldia de la provincia esta implementando

planes para cubrir el mayor porcentaje posible estos servicios

Cobertura de servicios basicos

COBERTURA DE SERVICIOS

Agua potable 83.90%
Alcantarillado 67.80%
Energia Eléctrica 97.30%

5.5 RAZONES PARA INVERTIR EN UNA SUCURSAL DE OPTICA VISION
PARA TODOS EN MACHALA.

Invertir en una sucursal de OPTICA VISION PARA TODOS en Machala, es una
estrategia que se ajusta al entorno econdmico social que enfrenta la region,
Machala es una cuidad con muchas carencias y la empresa desea cubrir una
de ella; y es mejorar la salud visual en la poblacion. A continuacion se indican

importantes razones que determinan el éxito que va a tener en la zona:

+ Potencial productivo alto.

+ De mas cantones de la Provincia de El Oro aledafios a Machala
carecen de locales comerciales.

+ Regeneracion urbana

4+ Tasa de ocupacion elevada®

>3 Municipalidad de Machala.
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CAPITULO VI

ANALISIS DEL MERCADO

El objetivo de este capitulo es conocer como se comporta el mercado en
la cuidad de Machala con relacion a los servicios que ofrece OPTICA VISION
PARA TODOS se recopila y se analiza la informacion, con el fin de desarrollar

un plan estratégico de marketing que les permitan penetrar en el mercado

altamente potencial.>*

6.1. ANALISIS DE LA OFERTA

Para poder analizar la posible competencia primero se examinan los
lugares de venta, que tanta publicidad existe en el mercado, el tipo de
tecnologia que utilizan, y sobre todo a que precio expenden sus productos y
Sservicios.

La mayor parte de las épticas de Machala estan ubicadas en el centro de
la cuidad, se pueden dar cuenta que ninguna tiene gran publicidad una de esas
razones es gue no hay una Oéptica especifica que la gente se identifique, las
gue mas realzan son las primeras que se abrieron en el sector; pero no por eso

son de buena calidad y mucho menos a precios médicos; otra razén es que no

**Cuaderno de Direccion Estratégica y Planificacion, Maqueda Javier, Maqueda Lafuente pag. 155
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tienen publicidad en ningin medio de comunicacion; a la vez que se puede
deducir que son Opticas pequefios por el tipo de infraestructura, y no estan
registradas en ninguna Camara ni en la Superintendencia de Compafiias Otro
punto es la tecnologia que utilizan ya que son pocas las que realizan examenes

visuales computarizados y las pocas que lo tienen son a altos precios.

En la cuidad de Machala existen algunas que satisfacen la misma
necesidad pero OPTICA VISION PARA TODOS tiene cuatro caracteristicas

basicas para diferenciar su oferta de mercado:

1

Producto: calidad, durabilidad, seguridad, estilo, disefio y

funcionalidad.

1

Servicios: entrega, instalacion, asesoria y reparacion.

1

Talento humano: creatividad, competencia, cortesia,

comunicacion y prontitud.

1

Imagen: identidad, medios, ambiente y actividades.>”

6.2. ANALISIS DE LA DEMANDA

Es necesario saber como se comporta el mercado meta y cuales son sus
preferencias con respecto a los productos que posee OPTICA VISION PARA
TODOS. Para efectos de este andlisis se toma como poblacion objetivo a las
personas que utilizan lentes y cuantos miembros de su familia también utilizan

lentes.

% Andlisis de la Oferta, Planificacion estratégica de ciudades: nuevos instrumentos y procesos, Fernandez Giiell José
Miguel

83



A la vez necesariamente se debe conocer que buscan los consumidores
en sus productos, entre las cosas que mas buscan estan la calidad y el precio.
Machala tiene buen perfil para ofrecer sus productos y servicios ya que no
estan satisfechos con lo que las Opticas en esa cuidad les ofrece, es por eso
gue se esta seguro que va a ser facil ganarse la confianza de las personas que
acudirian a ellos; ya que en la encuesta las preguntas de aceptacién y la
comparacién con las demas épticas; todas sus opiniones sobre sus productos y

los de la competencia apuntan a su favor. *°

6.3. INVESTIGACION DE MECADO

6.3.1 Objetivo General

El objetivo de la investigacion de mercado es determinar el nivel de

aceptacion de lo servicios que ofrece OPTICA VISION PARA TODOS en el

mercado objetivo conformado por las personas que utilizan lentes.>’

6.3.2 Objetivos Especificos

m Conocer el interés de las personas por este servicio.

m |dentificar el grado de necesidad que tienen las personas por una
Optica de calidad.

m Precisar cual es el producto de mayor aceptacion para poner en

marcha una estrategia de penetracion de mercado.

% Analisis de la Demanda: Guia para la Presentacion de Proyectos, ILPES

*" Investigacion de Mercado, Pope Jeffrey L., Aprenda Investigacién de Mercado, Gestién 200 pag. 9.
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® Determinar cuales son las principales carencias de las opticas en
Machala para fortalecerse en ellas.

® Ver si hay un alto numero de personas que utilizan lentes.

® Cuales son los medios de comunicacion para ver por que medios
publicarlos mas.

m Saber cada que tiempo las personas cambian sus lentes.

®  Ver si la marca es reconocida.

® Conocer si la gente en Machala esta conforme con las Opticas

que posee.

6.3.3 Metodologia

La metodologia a seguir se basa en recopilar informacion a través de
investigaciones y experiencias en el mercado machalefio, mediante paginas
Web, libros y revistas. (Informaciéon Secundaria). Se realizan encuestas en la
ciudad de Machala de acuerdo a una muestra de la poblacion, obtenida a
través de técnicas estadisticas de muestreo. (Informacion Primaria),
informacion que va a ser tabulada para ser determinadas las necesidades de
los futuros clientes y definir las caracteristicas que debera tener el nuevo
servicio ademas se podra elaborar un plan de Marketing donde se determina la
estrategia de precio y la estrategia de promocion para finalmente realizar el
debido analisis econdmico - financiero del proyecto para aplicar una politica de

financiamiento o analizar la posibilidad de invertir capital propio.

Para el estudio de la demanda se obtuvo informacion a través de
entrevistas a cada persona que utilizaban lentes y el nimero de personas que
utilizan lentes en su familia, es decir se hizo mediante grupos focales. Ademas

el método de la encuesta para recopilar informacion directa de las personas

que forman parte del mercado meta.
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El cuestionario no solo permite una correcta plasmacion de la
informacion buscada, sino que también se disefio de tal forma que facilite al
maximo las posibilidades de un tratamiento cuantitativo de los datos recogidos.
Se toma en cuenta dos aspectos, por un lado el cuestionario fue el punto de
encuentro, en la relacion de comunicacién entre el visitador y el entrevistado,
de ahi la importancia de que el cuestionario posibilite una corriente
comunicacion, facil exactas que no de lugar a errores de interpretacion y
permita cubrir con todos los objetivos; por otro lado el cuestionario es un
formulario, es decir en el se registran datos e informacion, de manera que la
labor del procesado de los datos resulte simple. La encuesta se elabora a
treinta personas de manera aleatoria en diferentes zonas de Machala y a la vez

gue son mas concurridas como el centro, puerto y principales ciudadelas.

6.3.4 Encuesta

La encuesta se elabora con preguntas cerradas y de facil comprension
para evitar errores de interpretacion, se elaboran preguntas cuyas repuestas
no supongan gran esfuerzo mental; no se influencio en las respuestas de las
personas entrevistadas a que se deja entera libertad a la hora de elegir la
respuesta. El levantamiento de informacién se realiza con personas que a
simple vista no estén relacionados familiarmente con la finalidad de evitar en lo

posible es sesgo en la recopilacién de informacién.®

%8 La Gestion de Conocimiento como Motor de la Innovacion, Alegre Vidal Joaquin pag. 88
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6.3.4.1 Formato de la Encuesta

1. ¢Cuantos son los miembros de su familia?
- 1-2
- 34
-- 50mas

2. ¢Cuantos miembros de su familia usan lentes?
- 1-2
- 34
-- 50mas

3. ¢Qué edad tienen?
-1 alo
--11a20
--21a 30
--31a40
--41 a 50
--51a 60

-- 60 0 mas

4. ¢Ha escuchado hablar de OPTICA VISION PARA TODOS?

-- Sl

--NO

5. ¢Cree usted que existe en Machala una 6ptica que brinde buen servicio

a bajos precios y buena calidad?
- Sl

--NO
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6. ¢Cada que tiempo cambia sus lentes?
--cada 6 meses
-- cada afo
-- cada dos afios
-- mas de 2 afos
7. ¢En que tiempo le entregaron sus lentes cuando los compro?
-- 1-3 dias
-- 4-7 dias

--- 8 0 mas

8. ¢A que precio adquirio sus lentes?
--1-20
--21-40
--41-60
--61-100
--101 0 mas
9. ¢Considere que sus lentes son de buena calidad de acuerdo con el

precio que los adquirig?

- Sl
--NO
10. ¢ Cambiaria su Optica si encuentra alguna que le brinde buena calidad a
precios modicos?
--Sl

--NO
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11. ¢, Qué medios de comunicacion usted utiliza mas?
--Televisiéon
--Radio
--Periddicos
--Revistas

--Internet

Especifique

6.3.4.2 Resultados obtenidos en la encuesta.

Una vez que se realiza el recuentro de los datos contenidos en los
cuestionarios, también se incluyen en el proceso todas aquellas operaciones
encaminadas a la obtencion de resultados numeéricos relativos a los temas de

estudio que se tratan en el cuestionario.

Pregunta:

¢, Cuantos son los miembros de su familia?
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Esta pregunta se realiza con la finalidad de conocer es el tamafio de
las familias en la cuidad de Machala y los datos reflejan que un mayor
porcentaje, con un 50%, esta formada por familias de dos a tres miembros,
tenemos con 37% familias conformadas por cuatro a cinco y con un minimo

porcentaje de 13% solo con una persona.

Pregunta:

¢, Cuantos miembros de su familia usan lentes?

Se puede conocer con esta pregunta cuantos miembros de las familias
usan lentes. Se tiene un alto porcentaje, 67%, que por lo menos una persona
de los miembros de la familia usan lentes, un 26% se encuentra que de dos a
tres miembros usan lentes y un 7% con mas de 4 miembros que tienen
problemas visuales, es decir que es muy probable que los miembros de estas

familias acudan a buscar OPTICA VISION PARA TODOS.
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Pregunta:

¢, Qué edad tienen?

Se determina que las personas que utilizan lentes es en mayor porcentaje
con de las de 61 afos de edad, siguiendo las personas de 51 a 60 afios con un
13%; y se puede observar que los siguientes porcentajes altos corresponden a
personas desde 31 a 40 afios de edad, aunque el porcentaje de personas
desde nifios hasta jovenes-adultos es significativo; ya que de 1 a 10 afios se
tiene un 4%, con un 9% personas de 11 a 20 afios y de 21 a 30 se tiene un

11%.

Pregunta:

¢, Ha escuchado hablar de OPTICA VISION PARA TODOS?
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Los resultados que se obtienen demuestran que el 33% de las personas
encuestadas reconocen la marca y que el 67% no la identifican, aunque la cifra
de reconocimiento no es alta, es razonable ya que los medios que se utilizan

para publicitarse no son muy usados en Machala.

Pregunta:

¢,Cree usted que existe en Machala una ¢ptica que brinde buen servicio a

bajos precios y buena calidad?

La encuesta determina que el 70% no esta totalmente satisfecho con los
servicios que brindan las Opticas en Machala ya que consideran que no hay
una o6ptica que brinde buen servicios con buena calidad a precios madicos, el

otro 30% considera que si hay O6pticas que con las caracteristicas que se

mencionan.
Pregunta:

¢, Cada que tiempo cambia sus lentes?
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Se puede observar que un porcentaje del 63% cambia sus lentes en menos
de un afo, siendo esta una ventaja para ellos ya que acuden con frecuencia a
las oOpticas, tenemos un 20% que el cambian sus lentes cada afio, un 10%
cambian sus lentes en aproximadamente dos afnos, y el 7% restante no cambia
con frecuencia sus lentes; pero igual podrian buscar este servicio cuando lo

necesiten.

Pregunta:

¢En que tiempo le entregaron sus lentes cuando los compro?

Los resultados contenidos demuestran que el 43% de las  Opticas les

entregaron sus lentes el mismo dia o hasta después de tres dias, el 33% les
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entregaron entre cuatro a siete dias, y el 23% les entregaron en mas de ocho

dias; siendo mas del 50% las 6pticas que entregan los lentes en mas de 4 dias.

Pregunta:

¢A que precio adquirio sus lentes?

Los resultados obtenidos demuestran que el 30% adquirié sus lentes entre
uno a veinte dolares; considerando que en Machala existe mucha venta
informal de lentes, el 27% adquirid sus lentes entre veintiuno a cuarenta
dolares siendo el porcentaje mas alto; a la vez es el rango de precios de lentes
gue se venden mas esta en el mismo, el otro 43% adquirio sus lentes a mas de

cuarenta y un dolares.

Pregunta:

¢, Considera que sus lentes son de buena calidad de acuerdo con el precio

gue los adquirio?
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Un 70% considera que estdn de acuerdo con la calidad de sus lentes en
relacién al precio adquirido, el otro 30% no esta de acuerdo con esta relacion y

consideran que sus lentes no han sido de buena calidad.

Pregunta:
¢ Cambiaria su oOptica si encuentra alguna que le brinde buena calidad a

precios modicos?

Segun los resultados obtenidos de las encuestas, se puede apreciar que
existe un porcentaje del 100%, es decir de las treinta personas que se
entrevisto todas desearian que exista una oOptica que brinde buena calidad a
bajos precios por lo tanto, y estan dispuestos a cambiar la Optica que acuden
actualmente, es por eso se define que existe un mercado altamente potencial

para implementar esta sucursal.
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Pregunta:

¢, Qué medios de comunicacion usted utiliza mas?

El medio de comunicacion mas utilizado en la cuidad de Machala es la
television con un 51%, a la vez aunque el grafico no lo indique los canales de
television mas vistos son ECUAVISA y RTS; 28% utiliza el periodico, siendo
los mas utilizados EL CORREO, EL NACIONAL y LA OPINION y nos damos
cuenta que los diarios que ellos mas utilizan son los locales, el 13% utiliza la

radio y solo un 9% el Internet.

6.4 CONCLUSION DEL ANALISIS DE MERCADO

La investigacion de mercado sirvio para darse cuenta de muchos aspectos
del mercado objetivo entre ellos se supone de la apertura de un centros
oftalmico en esta cuidad totalmente gratis; pero este centro se encarga de
problemas mas complicados que necesitan operacion, al igual proporciona una
cantidad limitada de lentes siendo totalmente antiestéticos, y se observa que
no se convertian para ellos en un competidor potencial. Se dan cuenta que

ademas de enfocarse en la calidad y el precio, también se tiene que tomar en
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cuenta el tiempo de entrega de los lentes ya que el porcentaje de dias de
entrega es elevado y esta se convertiria en una ventaja mas para OPTICA
VISION PARA TODOS ya que se trata de entregar los lentes en el menos
tiempo posibles, al igual que cuentan con una campafia que consiste en
entregar sus lentes en una hora y que también se piensa impulsarla en
Machala; claro esta que son lentes no tan especializados; ya que para los otros

Si se necesita mas tiempo para poderlos entregar.

Ademas como se puede observar un gran porcentaje considera que no hay una
Optica que brinde buena calidad; y muchas de estas personas prefieren viajar a
otras ciudades como Cuenca y Guayaquil para adquirios, otro punto a su favor
por que nos encargaran de informarles a la poblacion de esta cuidad que los

servicios y productos que brindan tienen una muy buena calidad

En el caso de los canales de television que mas se utilizan estan ECUAVISA 'y
RTS como ya se dijo, y se debe de considerar que los canales que se utilizan
para publicitarlos son TC Television y GAMAVISION; es decir tienen que
expandirse en la publicidad televisiva, para poder llegar mas rapido a los

consumidores ya que a la vez es el medio mas utilizado en esta cuidad.

Considerando estos aspectos y los mencionados en los graficos; se
considera que Machala es una cuidad que necesitan de sus servicios por ende
se tendria cabida en esta cuidad; ademas las barreras de entrada son minimas

ya que existe una optica le lidere por completo el mercado.
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CAPITULO VII

PLAN ESTRATEGICO

El proceso de fijacion de estrategias comienza con una revision de problemas y
oportunidades, que hay que mirar con aire creativo, dando multiples soluciones
para cada problema. Después se revisan los objetivos que se tienen y se

construyen las estrategias caracterizadas por su sencillez.

El principal objetivo de la estrategias de marketing en poner a la organizacion
en posicion de llevar a cabo su mision de forma efectiva y eficiente, ademas
una de las caracteristicas mas importantes del marketing consiste en poder
planificar con bastantes garantias de éxito, ya que el éxito de la empresa
depende en gran parte en la capacidad de adaptacion y anticipacion a estos
cambios. Se trata de ser capaz de comprender en que medida y de que forma
los cambios futuros que experimentara su entorno o afectara a OPTICA
VISION PARA TODOS, es por eso que se establecen las estrategias mas

adecuadas para aprovecharlos al maximo en sus beneficios.

El marketing estratégico sirve para que la empresa pueda aprovechar todas las
oportunidades que le ofrece el entorno, superando las amenazas del mismo,

haciendo frente a los retos constantes que se les presentan. Las estrategias
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siempre van de la mano de la innovacion y la creacion de valor afiadido, no

crearon una Optica mas sino estan aportando un valor adicional a lo que ya

existe en la relacion calidad y servicio vs. Precio. Ven y veras.*

7.1 POSICIONAMIENTO

El posicionamiento se basa en la necesidad que las personas de Machala
tienen por una O6ptica de calidad y buenos precios, ya que es una sélida
estrategia de posicionamiento puede marcar la diferencia entre un negocio con

éxito y un negocio tradicional.

Ademas se implementa la estrategia de posicionamiento de marca; ya que la
marca es una red de asociaciones de ideas, valores y experiencias en la mente
del consumidor, que aunque cuesta mucho construir y mantener las encuestas
de la investigacion de mercado les muestran que ya hay personas que se
relacionan con ella por lo que el trabajo se torna mas facil; el slogan de la

empresa es “VEN Y VERAS”.%°

%% plan Estratégico en la Practica, Saenz de Vicufia Ansién José Marfa Pag. 25
%9F| Servicio Centrado en el Cliente autor: Cottle Davis Pag. 81
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7.2 ESTRATEGIAS DE MARKETING

Considerando la matriz Ansoff se aplican dos estrategias, una que es la de
penetracion de mercado, siendo la siguiente desarrollo del mercado; estas dos
son consideradas estrategias madres que sirven de paraguas a la gama de
acciones o estrategias de soporte que se realiza, debido a la utilidad de esta
matriz en los procesos estratégicos de las unidades de negocio para

determinar las oportunidades de crecimiento del negocio.

Se trata de incrementar la participacion en mercados existentes con los mismos
productos, tratando de crear clientes fortuitos en clientes regulares, a la vez
estos clientes regulares en clientes de volumen, esta se convertird después de
poco tiempo de implementacion de la Optica en la estrategia principal,

con:

/¥ Incentivos econémicos para aumentar el consumo
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/¥ Captacion de los clientes de la competencia por medio de la
publicidad y las promociones.

/¥ Pagos mas flexibles®

El desarrollo se plantea como la busqueda de nuevos mercados cuyas
necesidades puedan ser satisfechas con los actuales productos, de esta
manera llenando nichos de mercado que estos estan siendo atendidos,
convirtiétndose esta la principal razén de la implementacion de la nueva

sucursal en el mercado de Machala, con:

/¥ Publicidades y promociones dirigidas especificamente para el
mercado objetivo.

/¥ Tecnologia actualizada.

" Marketing, Salomén Michael R., Stuart Elnora W, Capitulo 2.
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7.2.1 MARKETING MIX
En lo que respecta al marketing mix o mix de estrategias basadas
en los productos y servicios que da la empresa, esta se ve

consolidada en producto-servicio-promocion y precio.

Siempre se estd al pie de la tecnologia en el area de la salud
visual; para asi poder conocer usos alternativos de sus productos
y cada vez mas poder cubrir los problemas de salud visual; un
valor de relevancia del producto es el tiempo, ya que es
susceptible en los clientes, la disponibilidad horaria, la rapidez de
respuesta, la duracion de las garantias son claves competitivas
fundamentales que van de la mano con el éxito de ventas de los

productos.

Los elementos intangibles como la calidad del servicio que se le
brinda a los clientes, o la confianza generada a través del
intercambio de informacidén que les proporcionan los colaboradores
van elevando su valor; ambas partes tanto la oferta como la
demanda son consientes que un servicio de calidad genera
fidelidad, por ello una de las prioridades de OPTICA VISION PARA
TODOS es generar un ambiente agradable desde el momento que

una persona ingresa a alguno de los centros.

Las promociones se las realizan para cubrir necesidades concretas

en un periodo de tiempo limitado; estas estrategias son aplicadas
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en la publicidad, porque la publicidad se podra dar a conocer los
servicios y productos que ofrece OPTICA VISION PARA TODOS, la
cual serd informativa y persuasiva; se utilizaran los siguientes

medios de comunicacion:

o Entrega de volantes informativas.

S e ol
Guayas 1702 y Olmedo
Telf b7 2931330

o Afiches gque seran colocados en los principales puntos la

cuidad de Machala.
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Anuncio publicitario en wuna radio local, siguiendo Ia
investigacion de mercado en las mas frecuentadas en la
cuidad.

Anuncios en los principales periédicos de Machala, como El
Correo y El Nacional.

Propagandas y anuncios televisivos en los programas de
mayor sintonia en el pais.

Telemarketing, para de esta forma captar directamente a los
clientes, es una gran ventaja, ya que esta estrategia es
realizada personalmente por la imagen de de la empresa que
es la reconocida presentadora y actriz Karla Sala, se encarga
de informarles a todos los clientes los servicios e

innovaciones que tienen.
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o Informacion de los productos y servicios en la pagina Web

www.opticavisionparatodos.com.

Un factor que se consideran es en que los precios que se fijen

sean inferiores a los de la competencia, ya que estos les originan

resultados satisfactorios y logran una posicién ventajosa frente a

la competencia, la estrategia de precio gqgue mas se usa es la

psicolégica a un precio de $ 24.99 en la cual incluye armazén,

luna, examen computarizado y gafas.®

Estrategia de Fijacion de Precios

Calidad

Del

Producto

Precio

ALTO MEDIO BAJO

1) Estrategia|2) Estrategia de [3) Estrategia

Superior Valor alto de Valor
ALTO (Alto valor) superior

4) Estrategia|5) Estrategia de |6) Estrategia

de valor medio de valor

Cobro en bueno
MEDIO exceso

7) Estrategia|8) Estrategia de |9) Estrategia
BAJO de de

> EL MARKETING MIX : CONCEPTOS, ESTRATEGIAS Y APLICACIONES, Claudio Soriano Soriano Marketing

Publishing Center
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Ganancia Economia Economia

violenta

falsa

Elaboracion: Autor

OPTICA VISION PARA TODOS otorga un servicio de calidad con
un personal de alta experiencia en el sector por eso la estrategia
es superior o de alto valor; ya que se complementan con los
precios de los productos siendo estos bajos, como se ha
mencionado antes la empresa tiene una buena relacioén calidad-

precio.®

% Marketing, Salomén Michael R., Stuart Elnora W. pag. 356
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7.3 MARKETING OPERATIVO

La satisfaccion del cliente es uno de los resultados mas importantes de prestar
servicios de buena calidad. Dado que la satisfaccion del cliente influye de tal
manera en su comportamiento, es la meta mas valiosa para la empresa, por

ello tienen las siguientes caracteristicas:

o En el mismo lugar pueden recibir todos los servicios que

involucra al cuidado de la vista.
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o Profesionales altamente capacitados.

o Precios altamente competitivos con el mercado.

o Capacidad para resolver problemas fortuitos

o Mantener un ambiente limpio y ordenado, ya que OPTICA
VISION PARA TODOS cuenta con el aval de Global
Marketing; sirviéndose de soporte en todos los aspectos de

relaciones publicas de la empresa.®

CAPITULO VI

OPERACIONES

En este capitulo se trata de habilitar a la entidad para emprender las acciones
necesarias que le permitan el manejo de los eventos que puedan afectar
negativamente el logro de los objetivos institucionales, protegerla de los efectos

ocasionados por su ocurrencia, mediante el analisis de los aspectos externos e

* Estrategias de Marketing, Manuera José Luis pag. 56
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internos que impliquen una exposicion de la entidad al riesgo, el
reconocimiento de los riesgos que afectan el cumplimiento de los objetivos de
la entidad, la estimacion del grado de exposicién de la entidad ante los riesgos
gue puedan afectarla, la priorizacion de las medidas de respuesta ante los

riesgos por parte de la empresa.

8.1. RIESGOS INTERNOS
Entre los principales riesgos que corre OPTICA VISION PARA TODOQOS, esta el
riesgo de incumplimiento de entrega al cliente, es decir que no cumplan con el
dia pactado a los clientes, ya que muchas veces esta situacion no se
encuentran en sus manos, por no contar con talleres internos sino con los
servicios contratados de terceros, los cuales indirectaremente afectarian la

reputacion por mal servio.

Otro inconveniente es que la insatisfaccion del cliente por errores en el proceso
interno, por ejemplo, la calidad del lente que se le ha entregado, es decir que
la medida del lente no sea la adecuada, o que no haya sido ese el marco que

ha elegido.

También se debe tener en cuenta si la sucursal no cumple con las metas

propuestas y no resulta rentable, ese seria el riesgo mas grande de afrontar.
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Otro riesgo es la perdida de clientes por un mal servicio en la atencion al

cliente que les brinden los servidores, ya que hoy en dia cada vez son las

exigencias de las personas y tienen que estar dispuestos a atenderlas.®

8.2. RIESGO EXTERNOS

Como riesgos externos, el alza de la tasa arancelaria a la importacion; lo cual

elevaria los precios de los productos.

Ademas se corre con el riesgo del incremento de la inflacion ya que esto
reduce el poder adquisitivo de las personas; pudiendo afectar negativamente a

la empresa.

La adquisicion de nueva tecnologia de los competidores es otra de las
amenazas; debido a que la tecnologia quedaria obsoleta; y muchos de los

clientes se cambiarian a la competencia.

8.3. PLANES DE CONTINGENCIA

Para el problema de entrega y calidad del lente se va a tratar de invertir

implementando en las épticas los propios talleres para tener al alcance de las

manos los factores tiempo y calidad; esto seria una gran ventaja ya que no solo

®*Cémo Vender a Crédito y Cobrar sin Contratiempo, Pere J. Brachfield
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se reducen en gran porcentaje estos riesgos, sino que también se reducen los

costos por taller que se tienen.

En lo que respecta la atencién al cliente; se implementan programas de
mejoramiento continuo al personal; para que de esta manera se den cuenta
gue uno de los principales pilares es la buena atencion al cliente ya que asi se

puede incrementar la fidelidad de las personas.

Si la empresa no funciona en la ciudad de Machala se podria hacer otra
investigacion de mercado y trasladar la sucursal a ciudades dentro de la
provincia de El Oro como Pasaje, Pifas, etc., y asi no perder la inversion que

han realizado.

Si ocurre un incremento en las tasas arancelarias se tratara de importar por su
propia cuenta y ya no comprar a terceros, para de esta manera no recargar

esta alza de esta tasa a los clientes, y asi poder mantener los precios.

En el caso de ocurrir un aumento de la inflacion no presupuestado, se tratara

de realizar promociones que estén al alcance para que a los clientes se les

haga mas facil adquirir los productos.

Si se presenta otra tecnologia mejor a la que se usa se tratara de invertir en

ella para poder competir adecuadamente y asi los clientes no tengan
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preferencia por otras Opticas. Cuentan con la facilidad del flujo de caja positivo

que el proyecto genera desde los primeros afios.®®

8.4. PROVISIONES Y SEGUROS

Todo el personal de la empresa contara con la afiliacién al Seguro Social para
gue de esta manera tengan un respaldo en caso de algun inconveniente en su

salud; a la vez comiencen a contribuir para su jubilacion,

Es importante que la empresa cuente con un seguro de robos e incendios para
poder proteger los activos de la empresa, ya que estos dos problemas se dan

imprevistamente.

A la vez todas las tiendas de la empresa cuentan con un sistema de alarma
contra robos para de esta manera no solo garantizar la seguridad de los

colaboradores; sino proteger los recursos de la empresa.®’

® Ingenieria de Proyectos Informéticos, Sanchez Garreta José Salvador. Pag. 117
®7 Administracion de Personal, Dessler Gary pag. 485
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CAPITULO IX

RESPONSABLIDAD SOCIAL

En la economia actual, la sociedad exige cada vez mayor responsabilidad
social a las empresas. Ya no se trata s6lo de crear empleo y de generar
riqgueza y valor. Hoy en dia el éxito involucra el desarrollo de los agentes que la
rodean y participan en ella directa o indirectamente (empleados, clientes,

proveedores, socios y la comunidad en general).

Una empresa socialmente responsable es aquella que, ademas de ofrecer
productos y servicios de calidad, genera utilidades , empleos y paga
impuestos, desafia su creatividad para identificar los problemas que aquejan a

su comunidad y propone alternativas para su solucion.

OPTICA VISION PARA TODOS, estan tomando conciencia sobre la
responsabilidad social empresarial, se preocupa y se compromete en el
desarrollo y el mejoramiento de la calidad de vida de la comunidad directa o
indirectamente. Se esta integrando voluntariamente a la empresa para tratar de
mejorar las preocupaciones sociales, con el fin de mejorar la relacion con sus

interlocutores.

La responsabilidad social de OPTICA VISION PARA TODOS abarca aspectos

internos y externos, los primeros orientados a los colaboradores o el equipo
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de trabajo, sus asociados y accionistas, y los segundos, los externos

a clientes, proveedores, familia de los trabajadores, el entorno social.®

9.1.

9.2.

OBJETIVO DE LA RESPONSABILIDAD SOCIAL

Propiciar la accién socialmente responsable con la finalidad de contribuir
al bien comun y al desarrollo sostenible, logrando que OPTICA VISION

PARA TODOS posea un nuevo valor en el ambito Social.

Servir a la sociedad con soluciones en problemas en salud visual.

Asociar a la empresa OPTIVA VISION PARA TODOS como una marca

solidaria y preocupada por la comunidad, y asi alcanzar una mejor

imagen en valores, de esta manera reflejar de forma positiva en los

resultados obtenidos.

Fortalecer la marca OPTICA VISION PARA TODOS, fidelizar clientes,

atraer y retener los mejores colaboradores.

LABORES REALIZADAS EN BASE A LA RESPONSABLIDAD

SOCIAL.

%8 |a Responsabilidad Social de las Empresas y los Nuevos Desafios de la Gestion Empresarial,
Perdiguero Tomas, Garcia Reche Andrés pag. 71
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9.2.1 Cércel de Mujeres.

Lugar: Guayaquil

En este Centro de Rehabilitacién Social de Guayaquil por el dia de las madres
se obsequiaron 300 lentes, esta labor se realiza afio a afio asi brindandoles
una mejor vision a las mujeres de este centro. Se realizaron los respectivos
examenes visuales a todas las mujeres, llevando OPTICA VISION PARA
TODOS sus equipos de optometria especializados para realizar examenes
optomeétricos, también se realizo las debidas charlas explicativas acerca de los
problemas visuales que se presentan hoy en dia, previniendo asi los diferentes

problemas de la vista.

9.2.2 Hogar San José

Cada afio por el dia de la madre y del padre el equipo que conforma OPTICA
VISION PARA TODOS asiste al Hogar San José con sus equipos de
Optometria para realizar los examenes visuales a cada una de las personas
gue integran esta fundacién. Con esto consiguen una mejor salud visual a los
adultos-mayores que realmente lo necesitan, entregandose 100 lentes cada
afo, llenandolos de entusiasmos a todos los padres y madres de este sitio, asi
mismo se realiza un pequefio homenaje por ese dia especial, llevandoles

ademas de lentes un poco de alegria.

9.3.3 Casa del Hombre Doliente
La Casa del Hombre Doliente, una fundacién que necesita de mucha ayuda en

diversos aspectos, OPTICA VISION PARA TODOS preocupandose de las
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necesidades de las personas aqui asiladas, realiza campafas cada afio al igual
qgue en el Hogar San José, por el dia de la madre y el dia del padre, ofreciendo
sus servicios sin alguna remuneracion, solo el reflejo de felicidad en los rostros
de aquellas personas que lo necesitan. Al realizar esta campafia obsequian
100 lentes para estas fechas, realizando los respectivos examenes

Optométricos a cada una de las personas que integran esta Casa Hospitalaria.

9.3.4 Muy llustre Municipalidad de Guayaquil

OPTICA VISION PARA TODOS, en union con la Muy llustre Municipalidad de
Guayaquil, realizo una humanitaria campafia de Labor Social, preocupandose
de la salud de toda la comunidad, a medios del 2010 realizo Brigadas Medicas
incluyendo Brigadas para el mejoramiento de la salud visual; entregaron 300
lentes, solucionando problemas visuales a personas de diferentes edades, en
las diversas zonas de esta ciudad. Brindando una vez mas una excelente

atencion sin esperar retribucion alguna.

9.3.5 Penitenciaria de Guayaquil.

Guayaquil (Guayas).- OPTICA VISION PARA TODOS continta con las
brigadas de la Salud Visual esta vez en la Penitenciaria de Guayaquil. Estas
brigadas se realizan cada afio brindando examenes visuales gratuitos a cada
una de las personas recluidas en este centro, se entregan 200 lentes a las
personas que luego de realizado los respectivos examenes lo necesiten, de.
Aqui también se les brindan las respectivas charlas a los reclusos acerca de los

problemas que enfrenta la vista, las causas y sus debida recomendacién para
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gue asi tomen conciencia de lo importante que son los sentidos en especial el

sentido de la vista.

9.3.6 Escuela Municipal de Audicién y Lenguaje de la Municipalidad de
Guayaquil

Guayaquil (Guayas).- La escuela de Audicion y Lenguaje encargada de forma
gratuita de la educacion de los nifios sordos, fue visitada por el personal de
OPTICA VISION PARA TODOS para brindarles una Camparfia de Salud Visual,
esta vez dirigida a los nifios con problemas de audio, efectuando con el apoyo
de todo el equipo de optémetras de OPTICA VISION PARA TODOS,
brindando un examen especializado a cada uno de ellos para detectar algun
problema en la vista entregando aproximadamente 100 lentes de forma
gratuita. Esta brigada fue realizada en el 2008 en la época navidefia, en donde
ademas de obsequiar los lentes, se realizo una fiesta navidefia con la entrega
de juguetes. Llenando de satisfaccion al personal de OPTICA VISION PARA
TODOS, al ver las sonrisa en los rostros de cada uno de los nifios que

conforman la escuela.
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CAPITULO X

ESTUDIO FINANCIERO

10.1 PRESUPUESTO E INVERSIONES

Para el andlisis de este proyecto se parte realizando un presupuesto mensual
del negocio, considerando que comience a operar a partir del mes de Enero del
afio 2011 hasta el mes de diciembre del mismo afio. Con esta base se realizo
posteriormente la proyeccion de un presupuesto anual, desde el afio 2011 al

2016.

La inversion inicial en el proyecto es de USD $ 30.000,00 que va a ser
totalmente financiada con capital propio y se utilizara para la compra de
equipos de Optica, un inventario inicial que se colocara en las vitrinas de
exhibicion y lo necesario para gastos de constitucion y adecuacion del local,

asi como un Capital de operacion inicial de USD 5.500,00.

Se ha considerado partir con un local arrendado ubicado en el sector céntrico
de Machala, y contar con implementos de Optica necesarios para realizar
examenes visuales gratis como un incentivo para atraer clientes, y solamente
iniciar con inventario de marcos y gafas, asi como accesorios, las lunas que se
necesiten para los lentes se irdn comprando a medida que se susciten las

ventas, lo cual esta contemplado dentro del flujo de caja realizado.
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A continuacion se presenta un detalle de la inversion que se plantea realizar

para el inicio de las operaciones.

OPFTICAVISION PARATODOS
INVER 310N INICIAL

RUERCS usoD %
Inventario 1227,28
Muebles de oficina 2435
Escritornios 250
Musbles BER
Witrings v exhibidores 1480
Archivador 120
Egquipos de Computo 830
Computadora B0
Impresara 1]
Equipos de Oficina 133
Tekfonn 120
Calculsdora 15
Equipo de Optica 13400
Autorreflactor =L
Exhomstro 270
Unidad de disgnostico B
Ranuradora 320
Viceladora = L]
Csjs de prusbs 2B
Montura B
Diptotips ]
TOTAL ACTIVO FIID 16800, 00
Suministros y materiales
1. 200, 0
Diferidos 5. 332,72
Gastos de pre-operacion 442,72
Gastos iniciales de publicidad ZM)
Gastos de adecuacion 2000
Equipos de Alarma 280
SUBTOTAL 4. 450,04
Capital de Operacion 5. 500, 00
INVER SI0HM INICIAL
30 00, 3D

Los parametros que se utilizaran para el analisis son:

E Depreciacion de mueblesy enseres -»> 10,00% anual

E Depreciacion de equipos de 6ptica > 20%% anual

E Utilizacion de suministros - el consumo se carga a gastos, en el
rubro Varios y se renueva la compra, para mantener el stock inicial.

E Utilizacion de inventario: el consumo se renueva, para mantener el
stock inicial.
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E  Amortizacion de Pre-operacionales -> 5 afios

10.2 PROYECCION A 5 ANOS

Inicialmente se parte de una proyeccion del primer afio de ventas,
considerando la estacionalidad de los meses en que existe mas demanda de
lentes, luego se tomaran en cuenta el precio de cada uno de los productos que
la 6ptica proporciona, entre los cuales se tiene lentes con armazon, lentes de
contacto, armazones solos y gafas. Para cada uno de estos rubros se realiza el
célculo de la venta proyectada, lo cual se visualiza en cuadro, llegando el

primer afio a tener una venta total de alrededor de USD $ 102.000.

Se procede a realizar la proyeccion a 5 afios, considerando una Inflacion del
4%, previendo la situacion actual de incertidumbre y una tasa de crecimiento
de las ventas del 5%, que se considera conservadora, con lo cual el proyecto
genera suficiente flujo de caja como para cubrir sus costos operativos Y fijos y

obtener una utilidad atractiva para el inversionista.
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OPTICAVISION PARATODOS
PROYECCION DELAS VENTAS

VENTA DE PRODUCTOS

Teasa de crecimiisnio die las nenias

5%

CANTIDADES DE VENTA PROYECTADAS

EMEL L fo iy BN BN & o]

ANTERERLESO ] i) s 54 P 7T
EFOCAL FLAT 524 524 550 578 o 2T
SEOCAL BV 45 45 3 250 = #13
MCRIDEOCAL 755 Ted 7a7 a7 i7s 322
FROGREZIVD &0 2 24 g = 57
ESFECIAL [ [ &= g = 55
FOLICARSONATD 24 4 s a7 = 41
SOTOGRE Y-AOMORD CAL 14 14 15 15 15 7
FOTOGRE Y EEOCAL 13 11 12 1z 43 43
TRAMESICION A MONOEOCAL 13 12 14 14 i3 18
SIEOCAL EN TRANEICION 3 3 5 10 10

MONCEDCAL COM ANTIRSELESD FOLICARSONATD 10 10 iz z
ARMAZOM E0LD 145 145 52 454 169 ™
EAFAS SILOETH 5 5 5 & £ £
BATAZ FLAYEOY 15 13 15 7 7 12
LENTES CONTACTO 40 40 i m 4 4
LENTES CONTACTO ESFECIALES 3 2 s = = 40
EAFAS SENCEIAS &2 &2 = 50 55 100

VALORES TOTALES DE VENTA

AMTIRREFLEJD 12,526 25 13,678,687 14,837 10 18.311,32 17.811,88
BIFOCALFLAT 18.343 75 20.036,84 21.880,22 2389320 26.091,38
BIFOCAL INVI 1552500| 1695330 1351300 2021620| 2207609
MOMNOFOCAL 18.875,00 20.720,70 2282700 2470889 26.981,89
PROGRESIVO 598125 653153 7.132.43 7.738 61 8.505,16
ESPECIAL 1721500| 1879878 2052827 2241637 2447922
POLICARBONATO 1.342 50 2012,01 2197 11 239925 261998
FOTOGREY-MONOFOGCAL 340,00 917,28 1.001,67 1,003,32 1,194,456
FOTOGREY-BIFOCAL 1.045,00 1.141,14 1.246,12 1.380,77 1.485,96
TRANSICION AMONOFOCAL 1.430,00 1,561,566 1.706.22 1.862,10 2.033,42
BIFOGAL EN TRANSICION 1.440,00 1.572,48 171715 1.875,13 2.047 64
MONOFOGAL CONANTIREFLEJO POLICARBONATO 850,00 928,20 1,013,598 1.108,35 1.208,67
SUBTOTALLENTES 95.01875| 104.852.48| 114.48890| 125032.80| 13653582
ARMAZON SOLO 1.460,00 1.504.32 1.741,00 1,901 17 2.076,08
GAFAS SILOETH 500,00 §55,20 715,43 731,30 853,18
GAFAS PLAYBOY 1.275,00 1.392,30 152030 1.660,27 1.813,01
LENTES CONTAGTO 1.400,00 1.528,80 1,669,456 1.823,04 1.880,76
LENTES COMTACTO ESPECIALES 825,00 B00,80 03378 1.07420 117313
GAFAS SENCILLAS 438,70 473,06 523,13 571,26 623,82
VENTASTOTALES 10201745  111.40306| 12165214 132.34413| 145065798
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OPTINAA/ G ISION A FIPPOPRIGER ANIO
PERYEECIEMREMENTAR fAUOARE S ac)
EIREYENIER AR ) es)

A4 TOTTY

ARMAZON SOLO

LUNAS CON ARMAZON

ANTIRREFLEJO

BIFOCAL FLAT

BIFOCAL INVI

MONOFOCAL

PROGRESIVO

ESPECIAL

POLICARBONATO

FOTOGREY-MONOFOCAL

FOTOGREY-BIFOCAL

TRANSICION A MONOFOCAL

BIFOCAL EN TRANSICION

MONOFOCAL CON
POLICARBONATO

ANTIREFLEJO

GAFAS SENCILLAS

ARMAZON SOLO

Gafas siloeth

GAFAS PLAYBOY

LENTES CONTACTO

LENTES CONTACTO ESPECIALES

DDINMECD ADNLLOY /I-\\\lH/I-\\}_
Y N AN e e e ARE S ALLATLaLs
r’lg T I\JA%I'N_(L}: VENTAS \U \IILJI-\LJI:D)
\o e DU ANLTCTO
V‘inﬂ L ) 1N $ AA DO\ L1U5
a k%o CUIN IVIANNXUUO
~'|"\"q}1\|'ll_l — 10 19 COQ
I:\ \!__ r\r\l_rl_l_\._J'\.l J.L;‘JLU
BIEERREFLENP £6349
|, At HrO T oAl
MORSEL Y r8H75
TONOEOCAE o) T
B |IANY4 r\I_\)!‘V'\J \’{kUUJ-
ESHECIAR ¥4 215
PO ICARBONATO 1543
POCICARBONATO 34—
FOTOGREY-MONOFOCAL 840
FUI UthY-IVIUNUI:pL,/—\L ,.’-,\M:
FOTOGREY-BIFOCAL 1,045
FO T JGREYBIFOLAL — I
OUC AL ..;\H‘\JU
I RANSICTON A MONOFOCAL 19
BIFUCAL EN TRKANSIUCTUN A, 744U
HH#}\IEAY IKHI\IOIL’IMIL\\IF\I ANMTIRDECIL 1M i
MQHQK\EE@)NMO CON ANTIREFLEJO 850 96,019
ULICARDUINATU LU
ARMAZON-SOES 146
ARVACE SPER L350 ] 1460
GAFAS [LORHY 600
A PESRtAN  SXTO @75 2,314
LENTES CONTACTO ESPECIALES 200
CRFASSSENRTAGD ESPECIALES 825 2,225
GAFAS SENCILLAS 439
VRRCIOBOTAL 102,017 | 102,017
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10.3 ANALISIS DEL PUNTO DE EQUILIBRIO
Dada la formula
Utilidad Operativa =0
Y sabiendo que:
Utilidad Operativa = Cantidad (Q)* Precio (P) — Costo variable unitario

(CVu)*Cantidad (Q) — Costo fijo (CF)

Reemplazando se obtiene que el punto de equilibrio se ubica en una venta de

USD 76.877,00, que cubre los costos fijos y variables. *°

'| Punto de Equilibrio

COSTOS Costos Fijos | Costos Variables
Costo Inventario 2709714
TOTAL 27097 .14
GASTOSGENERALES
Costos Fijos | Costos Variables
Sueldos y Beneficios Sociales 2728272
Agus 96,00
Luz 1800,00
Telsfono 840,00
Arriendo 6600,00
Seguridad y Alarma 636,00
Limpieza Oficina 0,00
Almusrzo 230400
Gastos Varios 1200,00
Depreciacion 298223
Amortizacion 1044 54
TOTAL 447385 8040
IMPUESTOS Costos Fijos Costos Variables
158% Participaciona Trabajadores 3314
25% Impuesto ala Renta 4695
8009
Costos Fijos Costos Variables
Totales 52795 35137
PE = CF
1-CV
Ventas
Punto de Equilibrio = 80532

Estoy vendiendo por sobre el punto de equilibrio, mis ingresos superan el equilib

® Administracién de Operaciones: Estrategia y Analisis autor: Lee J. Krajewski,Larry P. Ritzman pag. 67
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En todos los afos del proyecto, las ventas estan por encima del punto de

equilibrio, desde el primer afio, con lo cual se demuestra que el proyecto es

sumamente atractivo como inversion.

10.4 FLUJO DE CAJA

El negocio genera flujo de caja positivo durante los cinco afios del proyecto en

cantidad suficiente para cubrir sus costos y generar utilidad. Las compras se

realizan de contado y las ventas de igual forma.”

FLUJO DE CAJA ANUAL PROYECTADO

INGRESOS

Saldo Inicial

Utilidad Operacional
Depreciation
Amortizacion

TOTAL INGRESOS OPERACIONALES

EGRESOS

INVERSION INICIAL
Capital Operacion
Compra de Activos
Inventario Inicial

Gastos Preoperacionales

Participacion a Trabajadores
Impuesto a la Renta

TOTAL DE EGRESOS

FLUJO NETO OPERACIONAL

FLUJO ANUAL DE EFECTIVO

5550
16800.00
2427.28

—0222.72

0.00
0.00
0.00

30,000.00

30,000.00

0.00

ANO 1
5,550.00
25,853.55
2,982.23

1,044.54
29,880.32

0.00

0.00
0.00

0.00

29,880.32

35,430.32

ANO 2
35,430.32
37,487.57
2,982.23

1,044.54
41,514.35

0.00

3,878.03
5,493.88

9,371.91

32,142.43

67,572.76

ANO 3
67,572.76
43,865.25
2,982.23

1,044.54
47,892.02

0.00

5,623.14
7,966.11

13,589.25

34,302.77

101,875.53

ANO 4
101,875.53
51,560.32
2,982.23

1,044.54
55,587.09

0.00

6,579.79
9,321.37

15,901.15

39,685.94

141,561.47

ANO 5
141,561.47
60,153.54
2,982.23

1,044.54
64,180.31

0.00

7,734.05
10,956.57

18,690.62

45,489.70

187,051.17

"La Gestién Basada en el Valor, Martin John, Petty William pag. 85
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Se considera que la Participacion de Trabajadores e Impuesto a la Renta se

cancela el siguiente afio en que ocurre. Como se observan los flujos de caja

van en aumento cada arfo.

10.5 ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Para estructurar el Estado de Resultados se consideraron los indicadores

seflalados de incremento de las ventas en un 5% e inflacién de un 4%, asi

como también los Gastos Administrativos que se detallan en posteriormente. "

OPTICAVISION PARA TODODS
PROYECCION DE GASTOS

EM DOLARES

Gastos mensuales MENSUAL | ANUAL COSTO
Sueldo Administrador &00 7200 | FIJO
Sueldo 2vendedores 400 4800 | FIJO
Sueldo Doctor 00 7200 FIJP
Agua g & | FlJO
Luz 160 1800 FIJO

glsfong 70 40| FIJO

Arriendo EED GE00 | FIJO
Seguridad y Alarma B3 G536 | FIJO
Limpieza Oficina o O FIJO
Almuerzo 182 2304 [ FlLIO
Gastos operativos varios 100 1200 | FIJO
TOTAL GASTOS 2723 2676

GASTOSVIRTUALES

DEPRECIACHDOM 293223

AMORTIZACION 1.044 54

TOTALGASTOS 36702 77

Dentro de la nomina de personal se considera contar con un Administrador, dos

ejecutivos de Ventas y un Optometrista de Planta, y una persona de limpieza.

™ Tu Potencial Emprendedor autor: Olmos Arrayales Jorge pag. 139

125



OPTICA VISION PARA TODOS
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO

0 AND1 AND2 ANDG AND 4 ANODS

INGRE 505
VENTA DE LENTES 02017 110825 120382 130786 142078
Vit de Lamss comgisios (Marces y nas) %019 10830805 1326 12BEET 13T
Vil de AMazmes S00s 1450  1SBE0¢  1TRE 1@ 203X
Vantas de Gatas 2314 134 TIE WA 22
it de Lames de comactos 2735 470 MSTS MEL4 30
COSTOVARIABLE Erdisn 28035 29,005 50,008 31047
Coska de Lames camgistos 5 SO 2EE0S) TME@Al N
Co5k] e ATMEDINEs 5005 305 35,70 3252 372 31
Cosk de Gatss 7T 74212 76750 8435 82135
Cost ks de cantac 153 15753 1573 18513 1T
Mangan de conibucian 74920 82790 3T 00777 11103
GASTOS OPERACIONALE S
QAITDR DEMERALER
Susiios y Banaficios Socides T2 WA 2N AMITE 32BIE
Agu3 96,00 8,3 10275 10631 1099
I 150000 18228 19571 139338 20M
Teidtong 840,00 553,05 399,13 930,24 3243
Arianda 550000 GEZA35  TOBAA TIROS THAIES
Saqurkiad y Alama 535,00 55501 530,77 704,33 7870
Limgiaza Oficing 2,00 0,00 0,00 2,00 0,00
Amusrzn 2340 [T MM S5 5|At
Gasis Varos 120000 126150 13448 13@;| 13740
Dewaciacin 288221 288223 28E13 289E33 13mE
ATz 10454 104454 104054 1Qasse Qe
QAITDE DE VEKTAS
AUBLICIDAD £.001,00 100 2000 2500 3000
COMISIONES ADMINISTRADOR ¥ VENDEDOR 204035 212843 24EL 21T 2845
TOTAL QA ITOE DE VENTA R 804035 1216,49 4 577 B4 S115M 5.841,53
TOTAL GA $TOS OPERATIVOS
UTILIDAD OPERACIONAL WS  WITE  W|IUT  STH 54N
15% PARTICIPACION A TRABAJADORES 1417 G0EES  SAMTI G9TAE  Ai@Em
UTILIDAD IMAONISLE 1873030  BI0E N4EKN  BENS S0
25% IMPUESTO A LA RENTA SES0 TOERTE AGSEST 98 15D
[ UTILIDAD DEL EJERCICIO 1408523 212787 25054 2964201 3471950

Como se observa, la utlidad del negocio crece anualmente, la cual
inicialmente, se considera reinvertirla en el negocio y no repartirla, hasta que la
Optica alcance posicionamiento en el mercado y el negocio pueda crecer o

pensar en la posibilidad de crear otra sucursal dentro de la misma ciudad.
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10.6 BALANCE

Para realizar el Balance General de este proyecto, no se asumen las cuentas
por pagar, ni las cuentas por cobrar, ya que las compras y ventas son al
contado, sin dejar deudas. El Unico Pasivo que aparece en el Balance son la
Participacion Trabajadores y el Impuesto a la Renta que se paga en el
siguiente afio que se causa, en el mes de Abril.

El inventario que aparece en el Balance es el stock con que se cuenta en
percha, el mismo que se renueva a medida que se va utilizando, para mantener
siempre el mismo volumen. De igual forma con los suministros que se
necesitan en la empresa. Si observamos el Balance General en los cinco afios
del proyecto, el Patrimonio crece por la reinversion de las utilidades de la
empresa, lo que consolida el negocio a medida que avanza el tiempo. Otro
punto importante dentro de este Balance es el Saldo de la cuenta Caja y
Bancos que se mantiene positiva y crece a medida que la empresa se

consolida en el mercado.’?

> Como Interpretar un Balance, Oficina Internacional de Trabajo pag. 6
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OPTICA VISION PARA TODOS
BALANCE GENERAL PROYECTADO

ENUSD DOLARES
ANC 0 ANO 1 ANO 2 ANC 3 ANO 4 ANO 5

ACTIVOS
CORRIENTE
Caja - Bancos bhB0 3167124 6106645 B23185% 12858739 170.221.03
Inventarios 122728 122728 122728 1.22728 1.227.28 1.227 28
Suministros y Materiales 1200 1.200,00  1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00
TOTAL ACTIVO CORRIENTE TATT.28 3409852 6349373 5474587 13101457 172.6483
FlJO
Muebles v Equipos de Oficina 2570 257000 257000 2.570,00 2.570,00 2.570,00
Equipos de Computacion 830 830,00 830,00 830,00 830,00 830,00
Equipos de Optica 13400 13.40000 13.40000  13.40000 1340000 13.40000
men:laDEprE-cigci:'lnAcumulada 0 288223 hHob4 46 5.946 568 11.928 51 14.911,14
TOTAL ACTIVO FIJO 16800 1381777 10.83554 7.853.32 487109 1.888,86
DIFERIDO
Gastos de Consttucion 442 72 442 72 442 72 442 72 442,72 442 72
Gastos de Instlacion - Adecuscion 4780 478000  4.780,00 4.780,00 4.780,00 4.780,00
[-) Amortizacion Acumulada 1.044 84 208909 3.133.63 417818 522272
TOTAL ACTIVO DIFERIDO 22272 447818 313383 2.085,09 1.044 54 0,00
TOTAL DE ACTIVOS 3000000 5H2.09447 7746291 10463227 13693031 17453717
PASIVOS
CORRIENTE
15% Participacion|a Trabsjadores por Pagar 331417 500660 589872 6.974 50 8.169,32
Impuesto s la Rents por Pagar 469508 T.082,78 8.356,51 f.88067  11.57320
TOTAL PASIVO CORRIENTE 0 800525 1209941 1425523 1685526 1974252
PATRIMONIO
Capital Suscrito Acciones Comunes 30000 30.00000 3000000 3000000 3000000  30.00000
Liilidad del Ejercicio 1408523 2127827 25.06054 2964201 24718460
IHtilidades Retenidas 1408523 3536350 6043304 90.0750%
TOTAL PATRIMONIO 30000 4408523 6536350 9042304 12007505 154704485
TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIO 3000000 B2.08447 TT.46291 10463227 136893031 17453717
10.7 TASA INTERNA DE RETORNO
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El accionista se ha planteado una Tasa de retorno minima esperada (TREMA)

para este proyecto del 20% anual, considerando la expectativa de este tipo de

negocio y la experiencia observada en negocios de igual caracteristica. .

El flujo de efectivo sirve para determinar el Valor actual neto del proyecto, el

cual suma $ 82.637,61, es decir, que recuperan la inversion de $30.000,00 en

el primer afio de la inversion, considerando una tasa de descuento del 13%,

gue es apropiadamente el costo de un préstamo bancario. Lo que demuestra

gue el proyecto es viable y sobre todo rentable, pues la Tasa interna de retorno

(TIR) es del 93%, sumamente atractiva para el inversionista.

| TAsA

| 13,00% |

OPTICA VISION PARA TODOS

ANALISIS TASADE RETORNO INVERSION

INVER BION FLUJO ARO 1 FLUJO &R0 2 FLUJO AHO 3 FLUJO &R0 4 FLUJO AHO 5
-30000,00 2612124 29395.21 3125214 3626881 4153364

VA 5112.63761
V.AN 58263761
‘T.I.Ft. 93%
| Periodo de Recuperacion

Inversion Inicial 30000,00

Flujo promedic 3293421

Tiempo

332 4810712 dias

0

i

2

3

4

§

-30000,00 | 23116,14

4303422

73791,06

10788052

14643512
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CAPITULO Xl

ANALISIS FINANCIERO DEL PROYECTO

11.1 REQUERIMIENTO DE CAPITAL

Para la creacion de la Sucursal en Machala de Optica visién para Todos,
necesitara de un capital inicial de $ 30.000,00, con esta cantidad se compraran
todos los equipos de optometria, necesarios para atraer clientes con el servicio
de examen visual gratis, se contara con la infraestructura necesaria para operar
como permisos, alarmas para el local, inventario inicial para las vitrinas, entre
otros gastos, los cuales correran por cuenta del duefio del negocio, sin realizar

ningdn tipo de préstamo.”

11.2 RAZONES FINANCIERAS BASADAS EN LAS PROYECCIONES
ANUALES

Para el andlisis financiero por medio de los ratios, se debe tener presente que

el negocio tiene cero cuentas por cobrar, dado que se cobra en efectivo por

cada servicio que se brinda y cuenta con inventario minimo, pues las lunas de

los lentes, que es el componente mayor de la venta, se compra a medida que

se concreta la venta.

INDICE DE L IQUIDEZ

"®Economia de la Construccién, Lindén Campillo Jesus. Pag. 271
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Segun el indice de liquidez la empresa tiene capacidad de responder ante
endeudamientos a corto plazo, que a partir del primer afio es de 4,26 con una
tendencia al alza a medida que la empresa se posiciona en el mercado. Este
indice significa que por cada délar de endeudamiento la compafiia podria
responder con $4,26 y este indice aumenta cada afio considerando que la
empresa va a mantener el esquema de venta al contado. Una de las grandes
ventajas del negocio es el margen de contribucion que genera, lo cual le

permite cubrir sus costos fijos, ademas de que el negocio no tiene deudas.”

PRUEBA ACIDA
El indice varia en la misma proporcion que la empresa cuenta con un inventario
minimo de vitrina y va comprando a medida que concreta la venta, es decir la

politica es no quedarse con inventario que no se va vender. "

CAPITAL DE TRABAJO

Este indice permite analizar la cantidad de dinero que se necesita para el dia a
dia por medio de una relacién entre los activos corrientes y pasivos corrientes,
asi la empresa tiene aproximadamente $28.500 en el primer afio, lo que

demuestra el nivel de liquidez del que goza y con tendencia a la alza. Y otro de

los motivos es porque el negocio se maneja netamente con recursos propios.’®

UTILIDAD OPERACIONAL SOBRE VENTAS

™ Mecanica de Suelos y Cimentaciones, Crespo Villalaz Carlos pag. 79
"® Ratios Financieros y Matematicas de la Mercadotecnia, Aching Guzman Cesar pag. 16

"6 Ratios Financieros y Mateméticas de la Mercadotecnia, Aching Guzmén Cesar pag. 26
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Segun los datos de las proyecciones por cada unidad monetaria vendida se
obtendran como utilidad del 25% durante el primer afio, lo que se incrementa a
medida que el negocio va ganando mercado.

UTILIDAD NETA SOBRE VENTAS

En el primer afo, por cada unidad monetaria de ventas se obtiene un
rendimiento neto, deducido impuestos y participacién trabajadores del 16%
indice que va en aumento en los cinco afios del proyecto.

A continuacion se presenta el detalle de los indices para el primer afio. Los

correspondientes a los cuatro afios siguiente cuadro.

| 1 | fio 5
Activo corriente 16483
Indice Liquidez = , : = 426 274232
Fasivo Caorriente 374
| 2 | _ _ fio 5
Activo corriente- 16483
Prueba Acida = Inventario = 410 74232
Fasivo Corriente 122728
| 5 3,63
Rotacion de _ Ventas Metas : 0.09 fio &
Totales Activo Total : 146212
207627
| 3 |
— _ - . _ 038
Rendimiento = Utilidad Cperacional = —
. 022 fioh
Operacional Ventas Metas 107627
1.719.60
| 4 | - 0,24
Rendimiento - Utilidad Meta - 044 H05
Meto Ventas Metas ’
VENTAS MEeTas 102.077 445 110824 62 | 1203592 11 | 130,789,060 | 14207627
Activo Total 52.094 47 7746291 | 104,688 27 [136.93031 | 17453717
Rotacion de Activos totales 1,96 143 1,15 0,96 0,81

A partir del segundo estos afios mejoran:
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1 Ario 1 Ao 2 Afio3 Afio 4 Afio 5
Activo corriente 34.008,52 63.493.73 0474587 13101467 17264831
Fasivo Corriente .00023 12,000 41 1425523 16.833.26 19742 52
indice de Liguidez 426 525 6,65 77 874
2 Afio 1 Ario 2 Afio3 Ario 4 Ario 5
Activo corriente 3400852 63.493.73 0474587 13101467 17264831
Fasivo Corriente .00023 12,000 41 1425523 16.833.26 19742 52
Inventario 122728 122728 122728 122728 122728
Prueba acida 4,10 515 6,56 7,70 8.68
3 Afio 1 Ario 2 Afio3 Ario 4 Ario 5
Utilidad Cperacional 22004 47 3337768 3032477 46 497 26 5446212
Ventas Metas 102.017 45 11082462 12039211 13078356 14207627
|Rendimiento operacional | 22 0,30 0,33 0,36 0,38
4 Afio 1 Ario 2 Afio3 Arfio 4 Afio 5
Ventas Metas 102.017 45 11082462 12039211 13078356 14207627
Utilidad Meta 14.08523 2127827 25060 54 2064201 34.719.60
Rendimiento Neto 0,14 0,19 0,21 0,23 0,24
5 Afio 1 Ario 2 Afio3 Arfio 4 Afio 5
Yentas Metas 102.017 45 110824 62 [120.392 1113078556 | 142.076,27
Activo Total 52.004 47 746291 | 10468827 | 136.930,31 (174537 17
Rotacion de Activos totales 1,96 143 1,15 0,96 0,81
Indicede Liguidez
Fendimiento operacional

043

040 —

03 - —

030 —

025 =

020 A —

015 —

010 A —

0 —

0,00 T T T T

Ao a2 Afin3 o 4 iin 5

Rendimienta Neto

0,20

025

0z0 A

0,15 A

040 A

005 A

Afial Afia2 Afin3

Afiad Afia s
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11.3 EVALUACION: SENSIBILIDAD Y RENTABILIDAD

Sin embargo, es de prever algunos cambios en el mercado que podrian afectar
la operacion del negocio.

Asi como las decisiones de inversion, como la de gastos, se las hace en base
al VAN que puedan generar. Se considera un escenario pesimista en el cual las
ventas no crezcan es decir se trabaja con crecimiento de ventas 0% y una tasa
de inflacién del 4%.

Bajo el escenario pesimista, la tasa interna del retorno llega al 78% y se cuenta
con un VAN de USD $ 54.969,99, la inversién se recupera en 456 dias, es

decir en el segundo afio del proyecto.”

" La Gestién Financiera, Loring Miro Jaime , Galan Herrero Fuensanta pag. 295
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OPTICA VISION PARA TODOS

ANALISIS TASADE RETORNO INVERSION

ESCENARIO PE 5IMISTA

TASA 13,00% |
INVER 50N FLUJD &R0 FLUJD AR 2 FLUJD AROD 3 FLUJOARD 4 FLUJD ARD 5
-30000,00 26121,24 24396,85 22454 B3 23222 64 2384541
VAL 5 84.969.59
VAN % 54.969.99
[Tir 78%
| Pericdo de Recuperacion
Inversicn
Inicial 30000,00
Flujo promedio 24008,15
Tiempo 4560942914 dias]|
0 1 2 3 4 il
-30000,00 [ 2311614 40695,44 53019,28 §8075,07 23869,81

Si consideran un escenario optimista en que las ventas crezcan en un 10%, y la
inflacion se mantenga en el ritmo especificado por el gobierno que es del
2,44%, el escenario es mejor que el inicialmente propuesto, la tasa interna del

retorno del proyecto es del 107%, con un VAN de USD $ 115.157,92.
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OPTICA VISION PARA TODOS

AMNALISIS TASADE RETORNO INVERSION
ESCENARIOOPTIMISTA

TASA 13,00%
FLUMD ARO FLUMD ARO
INVER SIOM FLUJD ARD 1 FLUJD ARO 2 FLUJD ARO 3 4 5
-30000,00 26121,24 34704 47 41394,10 52215,32 64632,24
VAL 5146.157,52
V.AN 5116.157,52
|T.|.H. 107%
| Pericdo de Recuperacion
Inversion
Inicial 20000,00
Flujo
promedio 4383147
Tiempo 249 8204967 dias
o 1 2 3 4 5
-30000,00 | 231146,14 58040,73 = I 1656312,56 227326,53

Se puede asimismo, fijar otros esquemas de escenarios en el cual las ventas
de la empresa empiecen a decrecer a partir del primer afo, lo cual no se lo
considera viable, dado la gestidon que se va a realizar para la captacion de

clientes y el trabajo continuo de monitoreo de las ventas.
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CAPITULO XIlI

CONCLUCIONES Y RECOMENDACIONES

12.1. CONCLUSIONES

La organizacion ha querido plasmar no solo en estrategias sino en
la palabra clave que impulsa todo proyecto, que es la “ACCION”;
gue no solo es rentable para sus accionistas, sino que su cadena
de valor abre tanto objetivos financieros hasta los de caracter
social; ya que Machala merece tener lo mejor en salud visual con

un concepto renovado de satisfaccion calidad y precio.

Se resume el significado de liderazgo en una sola palabra SERVIR

y eso es lo que se hace en esta hermosa y productiva cuidad.

La oportunidad es aqui y ahora, el talento humano esta deseoso de

poner en marcha este nuevo suefio....
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12.2. RECOMENDACIONES

Con elaboracién de esta tesis se dardn cuenta que es factible la apertura de
este centro Optico viéndolo por todos los angulos, tanto financiero,

administrativo y de marketing.

Para esto se debe tomar en cuenta algunos aspectos como por ejemplo se
debe llevar un control adecuado de costos para asi poder determinar que
promociones o descuentos pueden brindarle a la clientela de esta manera

poder aumentar la rentabilidad.

Se deben realizar visitas continuas a los clientes, a la vez se debe hacer visitas
a empresas y asi poder realizar ventas corporativas y ver que planes
especiales les pueden ofrecer, también es favorable participar en eventos,

ferias, convenciones, etc. para asi tener mayor participacion en el mercado.
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