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PROLOGO

El presente trabajo surge y cobra vida ante la inquietud de pensar cn “Crear y disefiar

un punto de venta de Optica Maja para incrementar las ventas en Ambato™

El negocio de Optica es una pequeiia empresa, ante la inquietud de pensar en que
éste sea economicamente rentable, crece con la necesidad de dar un buen servicto a

los clientes e incrementar las ventas.

Ya que es bien importante realizarse un examen visual optométrico, para saber si

tiene o no defecto o error refractivo visual el paciente o cliente externo.

Este trabajo es parte de una vision en que el negocio de Optica Maja sea un negocio

proactivo y no reactivo.

Parto de la idea de tener un negocio rentable y de ofrecer a mis clientes el mejor

servicio posible y que las ventas scan Optimas.

Desee Dios que este sea el paso para la estructuracion y construccion de mi sueno y

POTVeRT.
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CAPITULO

1.1.  Antecedentes

Optica Maja es una pequeda empresa dedicada a realizar examencs visuales
optometricos y a la venta de armazones, lentes, gafas en diferente calidad, cl capital
empleado en la inversion del negocio es propio; las ventas de Optica Maja estan

reducidas.

Se escogio el tema de estudio investigativo: “Crear y disefiar un punto de venta de

Optica Maja para incrementar las ventas en Ambato™, por lo siguiente:

Gran parte de los problemas de vision no muestran inmediatamente sus sintomas. La
deficiencia visual se denominada error refractivo o defecto visual, llamado tambicn

ametropia, dificulta la vision, a nivel de cerca o de l¢jos.

Lamentablemente cuando la persona afectada acude a una cita para hacerse revisar ya
el dano esta hecho. Es por eso que la mejor manera de prevenir inconvenientes serios
de vision es realizandose examenes generales con regularidad.  Estos ayudaran a
detectar los errores refractivos o alguna patologia. ['s aconsejable revisarse los 0jos
cada scis meses 0 minimo una vez al afio pucs entre mas temprano se detecten las
anomalias o alteraciones visuales, mas facil sera tratamiento y su correccion.  Es
bueno tener en cuenta que las visitas frecuentes a los profesionales no solo ayudaran a

detectar problemas nuevos sino también a optimizar las condiciones de tratamiento de
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los pacientes. Una orientacion adecuada permitira cambiar monturas por otras mas
modernas o mas comodas, revisar alternativas ¢n cuanto a lentes de contacto. Es
fundamental que los usuarios de gafas y lentes de contacto se sientan a gusto con sus

métodos de correccion pues esto les garantiza una relacion optima con su entorno.

Los beneficiarios de este estudio son: Optica Maja porque ubicara su negocio en un
lugar estratégico, clientes porque tendran un mejor servicio, sociedad porque ayudara

al desarrollo del pais. contribuyendo al crecimiento de las pequeiias empresas

ks importante ¢l estudio ya que ayuda a resolver el problema de ventas, al mejorar la
ubicacion de Optica Maja en un lugar estratégico, aplicacion de técnicas de

Marketing.

l.a persona que se involucra en este estudio es: Lilia Cristina Mayorga Jacome,

propietaria - gerente de Optica Maja y clientes.

Optica Maja tiene deficientes sus ventas, por lo fanto la rentabilidad del negocio es
bajo; la ubicacion del negocio es en la ciudad de Ambato en fa calle Bolivar 0938
entre Fernandez v Maldonado, (junto a la Farmacia Ambato. planta baja al fondo).

Fsta empresa tiene 2 aios de servicio.

{.2. Planteamiento del Problema:
Optica Maja es una pequeiia empresa dedicada a rcalizar examenes visuales

optométricos y a la venta de armazones, lentes, gafas en diferente calidad; el capital
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empleado en la inversion del negocio es propio; las ventas de Optica Maja estan

reducidas y son en un 0.12% de la deficiencia visual de Ambato Urbano.

Presumiendo que esto es:

La ubicacion del negocio no es estratégica, la competencia tiene mas afios de
experiencia, incremento de tecnologia, falta de aplicacion de técnicas de

Marketing.

Otras Opticas tienen mas salida por los afios de experiencia en este negocio,
habiéndose ganado a los clientes e incrementando la inversion en Tecnologia
en relacion a Optica Maja, también la ubicacion del local de trabajo

desfavorece, por no estar ubicada en un lugar estratégico.

Las personas se ven limitadas con sus recursos economicos proveniente de sus
sueldos o salarios que es bajo en la mayoria de los casos, tratando primero de
satisfacer las necesidades vitales: alimentacion, ropa y limitandose para otros

gastos que pudieran tener.

Optica Maja carece de aparatos como: autorrefractometroqueratometro y
biselador automatico que son de tecnologia avanzada que presentan las
Opticas mas grandes de Ambato y pueden estas comprar en grandes
cantidades a los proveedores teniendo mayores descuentos vendiendo a un
menor precio, 0 a la vez se proveen importando del extranjero, lo cual

implicaria comprar en grandes cantidades para compensar la importacion,
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tomandose en cuenta que los modelos de armazones varian de acuerdo a la

moda que impone la temporada.

- La falta de ventas de Optica Maja, incide en no tener ganancias optimas, en el
local actual en el que esta ubicada, la falta de un punto estratégico y téenicas
de Marketing que ayuden al desarrollo de este negocio y por ende del pais con
el trabajo, por lo que es necesario innovarse con el diseio y creacion de un

punto de venta.

1.3. Tema
“Crear y disenar un punto de venta de Optica Maja para incrementar las ventas en

Ambato"

1.4. Justificacion

Las personas por sus sueldos y salarios se ven limitadas a gastar sus recursos
economicos, declinandose la venta en algunos negocios de Optica, 1o cual conlleva
a investigar acerca de este tema y los beneficiarios de esta investigacion son: Optica
Maja, clientes, sociedad y el pais que con este estudio de factibilidad trataré de ayudar

al progreso, desarrollo del mismo.

El aporte de esta investigacion ayudara a Optica Maja a la toma de decisiones para
llegar al incremento de ventas, ayudando al desarrollo del pais, la comunidad,

mediante el servicio optométrico y ventas.
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Es importante el estudio va que ayudara a resolver ¢l problema de ventas de Optica
Maja, mejorando la ubicacion de la misma en un lugar estratégico, y la aplicacion de

Marketing estratégico, en dicho punto.

Como utilidad practica se pondran en accion: la investigacion aplicando los

conocimientos en Gerencia en Pequenas y Medianas Empresas.

1.5. Limitacion
[l estudio investigativo del proyecto: “Crear y disefar un punto de venta de Optica
Maja para incrementar las ventas en Ambato”, como lo dice perfectamente en el tema

se limita a la realizacion en la ciudad de Ambato
1.6. Objetivo General
Crear y disefar un punto de venta de Optica Maja para incrementar las ventas ¢n

Ambato, con el proposito de favorecer a esta empresa.

1.7. Objetivos especificos

Realizar un estudio de la Demanda del mercado local de Ambato de las personas
que tienen deficiencia visual.

e Hacer una evaluacion de la Oferta de los negocios de Opticas en Ambato.

e Plantear un proyecto de instalar un punto de venta.

e Desarrollar un estudio econdmico, en base a los datos anteriormente obtenidos.



CAPITULO NI

ESTUDIO DE MERCADO

2.1. Introduccién
Con este nombre se denomina la primera parte de la investigacion formal del estudio.
Consta basicamente de la determinacion y cuantificacion de la demanda y oferta. el

analisis d¢ precios y ¢l estudio de la comercializacion.

En el estudio de Mercado, se basa en una planificacion, con objetivos, considerando la
Oferta y la Demanda en relacion a las condiciones del Mercado de Optica. para la

buena toma de decisiones que lleven a la accion

“Se entiende por mercado, el conjunto de personas y empresas que participan en la

compra y venta de biencs y servicios, o en la utilizacion de los mismos™".

“Cuando s¢ habla de mercado es necesariamente se esta pensando en el juego

simultaneo de la oferta y la demanda™

' Guia para Crear y desarrollar su propia empresa
2 Economia “Teoria y Politica”
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“La toma de decisiones constituye una de las acciones mas determinantes para nuestro

presente y futuro, tanto en ¢l plano personal como en ¢l de nuestra empresa

Fl ambito empresarial, diariamente los gerentes deben tomar decisiones de diferente
indole. adaptandolas de la mejor forma a las condiciones del mercado y las fuerzas

que la rodean, en base a los recursos disponibles

La Investigacion de mercados es un proceso sistematico para obtener informacion que

va a servir al administrador a tomar decisiones para sefalar planes y objetivos™ .

La toma decision en “Crear y disefar un punto de venta de Optica Maja para
incrementar las ventas en Ambato” constituye una accion que determina tanto en el

plano personal como en cl de la empresa, adaptandole a las condiciones del mercado.

2.1.2. Objetivo General del Capitulo
Determinar que caracteristicas debe poseer y que beneficios debe brindar el punto de

venta para cubrir las expectativas y satisfacer los requerimientos de sus clientes .

2.1.3. Objetivos Especificos del Capitulo

- Diagnostico del entorno empresarial externo e interno.
- Determinar la capacidad de ventas a instalarse en funcion del estudio de
demanda esperada, localizacion fisica y para la estimacion de ingresos por

ventas.

3 Manual de Mercadeo | TORMEN. Fabricio
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- Formular la base para el estudio financiero.

2.2.  Anailisis del Entorno de 1a Oferta
La Oferta cs la relacion que existe entre el precio de un bien y las cantidades que

Optica Maja desearia ofrecer de ese bien (lentes) a sus pacientes.

En el estudio de la Oferta se pretende analizar el comportamiento de ¢sta, el servicio
que se esta en capacidad de poner al pablico, los posibles competidores y proveedores
en el ambito de Optica.

En el estudio de la oferta se determina las posibilidades que tendra el producto
estudiado (lentes) en el proyecto en funcion de las condiciones de competencia

existentes.

2.2.1. Analisis del Macro ambiente
La empresa y todos los demas actores se mueven dentro de un macroambiente de
fuerzas que dan forma a las oportunidades de la empresa de Optica Maja y le

presentan amenazas.

Para este estudio se necesita conocimiento del medio en que la empresa se
desenvuelve, de los cambios que originan factores externos y que no pueden ser

controlados por ella.

Ejemplos en este sentido constituyen los fenomenos naturales, aspectos politicos,

medidas economicas, globalizacion de los mercados, ctc.
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Es necesario que los empresarios tengan una buena capacidad de analisis y de
reaccion frente a este tipo de amenazas, para adaptar las actividades de mercado de

acuerdo a sus interescs.

I:n el analisis del Macro ambiente se toma en cuenta:
- Demografia

- Economia

- Poltica

- Tecnologia

- Aspecto Legal

- Cultural

2.2.2. Demografia

“La demogratia estudia las poblaciones humanas en términos de su tamafo, densidad,
ubicacion, edad. sexo, raza, ocupacion y demas estadisticas. Ll entorno demografico
resulta muy interesante para los mercadologos porque se refierc a la gente y ¢sta es la
que compone los mercados.”

Los aspectos demograficos son muy importantes, ya que son las personas quienes
conforman nuestro objetivo fundamental, cono consumidores de nuestros productos
(lentes).

Esta enfocado al Mercado de Ambato Urbano que tiene una poblacion de 180.677
habitantes de los cuales 113.466 tienen defecto visual.

De los 113,466 habitantes que tienen deficiencia visual en Ambato Urbano son:
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TOTAL DEFICIENCIA VISUAL EN 11346576

AMBATO URBANO

2.2.3. Economia

En el ambito economico comprende de factores que afectan ¢l poder adquisitivo de
los consumidores y sus patrones de gasto.

“La poblacion requiere poder de compra o poder adquisitivo para obtener los bienes y
servicios en un mercado; es por tanto, necesario conocer el nivel econémico de una

region o pais como es el Ecuador, incluso la situacion cconomica mundial”

“La dolarizacion en el Ecuador no resuelve los problemas de largo plazo. La
dolarizacién ha bajado la inflacion, pero la dolarizacion tiene unos efectos de corto
plazo que no van a durar. Uno de ellos es que las tasas de interés reales no son tan
bajas, lo que dificulta el servicio de deuda tanto del sector privado como del gobierno.
En el pasado, la inflacion hacia que los ingresos del gobierno subiesen, y las tasas de
interés reflejaban las expectativas de devaluacion, que eran muy altas. En este

contexto, lo fiscal se hacia mas facil.

4 Manual de Mercadeo | TORMEN, Fabricio
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El deéficit fiscal en el Fcuador en el afo 2002 fue aprobado con los $6.5 millones

debido a los cambios introducidos por el Congreso Nacional.

Al no haber una percepcion internacional clara sobre el licuador y el mercado

financiero, repercute en la Economia familiar,

La canasta familiar basica en Ambato es de: $351.54

LLa inflacion acumulada ¢n Ambato es del 9.07%

La variacion porcentual en Ambato del indice de precios al consumidor urbano es:

1.02%

MENSUAL
ANUAL:  9.37%
VARIACION PORCENTUAL

POR AGRUPACION:

GRUPO

A——

Servicios medicos

2.2.4. Politica

MENSUAL Y ANUAL DEL IPCU NACIONAL

"~ Mensual
 INac TC os'._Tl Sie
45 | 00 |70

Naé.

Anual

VARIACION PORCENTUAL

l Cos.
i I

: 20.0T§§F

[.os problemas del Ecuador son fundamentalmente politicos, y a la vez son

!
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Estructurales. Ecuador es un pais geograficamente fraccionado, donde existe una
cultura de la costa y otra de la sicrra muy diferenciadas. Estas diferencias conviven en
un Estado unitario, lo que hace mas dificil resolver los problemas, ya que debe existir
una politica nacional y esta debe calzar tanto cn Guayaquil como en Quito. Esto hace
Que ¢l sistema sea mas fragmentado, hace que existan los partidos. El sistema
electoral favorece la fragmentacion politica, porque es un sistema de representacion
proporcional, y un sistema de dos vueltas para la eleccion presidencial, donde coincide

con la eleccion del parlamento en fa primera vuelta.

La percepcion Internacional sobre el Ecuador no esta claro, y tampoco el mercado
financiero. E! mercado seria mas favorable si hubiese una vision mas clara del futuro
de la capacidad exportadora petrolera y no petrolera del pais, segun el Fondo

Monetario Internacional, el Banco Interamericano de Desarrollo. "

Con el sistema politico y econdmico vigente en ¢l Ecuador es dificil que empresas
extranjeras inviertan en nuestro pais; los propios empresarios nacionales invierten con
recelo, consecucntemente no hay la suficiente cantidad de fuentes de trabajo y los
ingresos economicos de la mayor parte de los ecuatorianos no cubre la canasta basica
familiar. esto redunda en que las personas se vean limitadas en adquirir bienes como

lentes a precios altos, buscando lo mas economico.

% Revista Gestion
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2.2.5. Tecnologia

“Los avances de la tecnologia, influyen considerablemente en el cambio y desarrollo

de productos y servicios™ "

“La mejor forma de comprobar los beneficios tecnologicos de dispositivos es
cvidentemente  mediante  su  uso Desde programas de informatica hasta
demostradores opticos, lo importante es aplicar estos “dispositivos” de la tecnologia
en nuestra actividad cotidiana. En cuanto a la evolucion tecnologica de productos de
la industria optica, esla es realmente individual y corresponde a cada profesional
buscar informacion, aprenderla y utilizarla como instrumento de ventas.  Algunos
adelantos tecnoldgicos revolucionaron considerablemente el desenvolvimiento de las
opticas  Desde lentes alto indice hasta tratamientos anti-reflcjo, las alternativas a
disposicion de la Optica de hoy brindan tecnologia de punta  Los adelantos en la
industria dptica nos proporcionan mas argumentos y mas opciones para brindarle al

Usuario, acrecientan las ventas y benefician al cliente a través de mayor bienestar,
comodidad y mejores adaptaciones, citando ademas el disefio y dinamismo de gafas
solares;  disefios avanzados, metales flexibles en fabricacion de armazones por
ejemplo ¢l de 3 piezas; lentes (fotocromaticos, progresivos, plastico de alto indice de
refraccion, lentes de contacto para la presbicic y cosméticos) , espejo clectronico,

como adelantos que han contribuido a mejorar las ventas.

Puede que muchos de estos principios no se asimilen al instante, pero se deben

evaluar v poner en practica. Unicamente asi el consumidor y el profesional podran
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disfrutar de las grandes ventajas y beneficios que proporciona este conunto de

. . . Le . ;o 7
conocimientos cientificos denominado tecnologia™.

En Ambato la tecnologia avanzada se encuentra en unas cuatro Opticas que tienci:
autorrefractometrokeratometro, espejo electronico, biselador automatico, que son
entre los aparatos mas modernos, son ¢stas las que captan la mayor cantidad de
clientes, repercuticndo negativamente en las Opticas pequefias. Optica Maja no tiene

estos equipos por que son de costos elevados.

2.2.6. Aspecto Legal para el funcionamicnto de la Optica

El Ministerio de Salud contempla que para la apertura del funcionamiento de toda
Optica tiene que tener un permiso expedido por dicha Institucion o Direccion
Provincial de Salud De la misma manera ¢l Municipio establece en su ordenanza una

autorizacion de funcionamiento.

Optica Maja es una empresa mercantil unipersonal, una empresa mercantil es una
organizacion con fines de lucro o de obtener utilidad, con inversion de capital (dinero,
propicdades, maquinas, mobiliario) y trabajo con unidad de nombre, permanencia en
la actividad y finalidad definida, es unipersonal porque la propietaria es una sola

persona.

“El empresario o gerente es ¢l que organiza, dirige, controla y evalua las actividades

de la empresa”, en este caso de Optica Maja.

7 Revista 20/20
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Permiso del Ministerio de Salud con los siguientes requisitos:

Autorizacion de funcionamiento, establecido en el Codigo de la Salud, para apertura,
transformacion, ampliacion, cambio del local o razon social de establecimientos

farmacéuticos o afines, segun articulo 161

(En una carpeta documentos originales y en la otra copias):

- Tipo de Establecimicnto: Optica

- Nombre del establecimiento: Optica Maja

- Actividad a la que se dedica: servicio optométrico y venta de lentes.

- Titulo del optometrista debidamente registrado en el Ministerio de Salud de
Quito.

- (Cédula y papeleta de votacion

- Funcion que desempeiia el optometrista

- Plano del local con sus distribuciones

- Detalle de los equipos

- Afihacidon ala Camara de Comercio

Permiso de funcionamiento del local y del rotulo en el MUNICIPIO:

Ley de Régimen Municipal. Art. 15 “Son tunciones primordiales del Municipio, sin

perjuicio de las demas que le atribuye esta ley 8 Autorizacion para el funcionamiento

de locales industriales, comerciales y profesionales.
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- (Cédula y papeleta de votacion
- Compra de formularios

- Balance de situacion

- Patente municipal

- Pago impuestos

2.2.7. Aspecto Cultural
En la sociedad actual. ante tanto avance en todo sentido, en especial en ¢l de la
tecnologia, ha repercutido también actualmente en el ambito cultural: en los estilos de

vida, gustos, deseos, familia y otros.

En el ambito de los servicios que brinda la Optica a los clientes va basado actualmente
en gustos muy diferentes a los tradicionales, con tendencia a que escojan lo moderno

en lentes de todo tipo y gafas.

l.as personas compran:

- Enel caso de los nifios para ellos todo es igual: calidad, precio y moda.

- Los jovenes optan por comprar por la calidad del armazon.

- Los adultos y ancianos compran por el precio del armazon.

- Esto segan datos sacados en la encuesta anteriormente citada.

“Segun la seccion 4.9 Resultados y Conclusiones de la Entrevista”
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2.2.8. Anilisis del Micro ambiente
El Micro ambiente es la competencia local o interna, en todas las areas de negocios,
independientemente del producto o servicio que se entrega, compiten las fuerzas, que

en su conjunto, determinan el atractivo de una industria y su rentabilidad.

kil analisis de Micro ambiente abarca las siguientes tuerzas:
- Posibles competidores

- Actuales competidores

- Parecidos competidores

- Proveedores

- Poder negociador de los clientes

2.2.9. Posibles competidores
l.a amenaza de nuevos participantes en el Mercado de Optica, repercute en los

precios y ello incidira en la reduccion de nuestros ingresos.

El pionero en ¢l negocio de Optica en Ambato es el Dr. Francisco Pérez Saenz y
desde ahi con ¢l pasar del tiempo se han ido incrementando las Opticas en Ambato,

llegando a ser actualmente alrededor de 30 Opticas.

Intre los posibles competidores estan los actuales estudiantes de la Pontificia

Universidad Catolica, Sede Ambato, Optometria:
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SEGUNDO NIVEL | 8 ALUMNOS

QUINTO NIVEL i 8 ALUMNOS
EGRESADOS . 16 PERSONAS

RECIEN GRADUADOS 2 PERSONAS

| TOTAL: 24 PERSONAS

2.2.10. Actuales competidores
La competencia es una rivalidad entre las empresas del mismo tipo de negocio, en la

cual hay una lucha constante por ganarse al cliente.

Refiriéndose a la competencia esta puede ser caballerosa y discreta, o puede ser

viclosa y guerrera.

Los actuales competidores, llegando a ser actualmente alrededor de 30 Opticas:

OPTICAS ' "~ NUMERO
MAJA ' 1 !
PEREZ ’ . 1 o
AMBATO | 3
RETIN | 2
OPTIVISION 2 ) T
'LUQUE 2z
TECNIFLORES T
LA MERCED I
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"TALLERES OPTICOS

S

AMAZONAS

[

BOLIVAR

LA DOLOROSA

‘TARCO

OPTICA VISUAL

"OPTICA GLASS

OPTICA TUNGURAHUA

POPULAR

DEL DR. ROSALES

f LOOK

OFTALMICA

YORK

'OPTICAL CIENTIFICA

%OP‘TICA DE LA PLAZA PACHANO

TOTAL

30

HEEREERN

2.2.11. Parecidos competidores o productos sustitutos

Parecidos competidores o productos sustitutos son aquellos que ofertan el mismo

servicio y producto con menos 6 mas beneficios que el nuestro que es el caso de los

optometristas con relacion a los Oftalmélogos.

En éste caso vendrian a ser los Oftalmologos que trabajan en Ambato y tienen Optica:

- Dra. Sandra Larco
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- Dr. Guillermo Larco

- Dr Francisco Perez Saenz

- Dr. Juan Carlos Pérez Polit

- Dr Rodrigo Moya Velastegui
- Dr. lLincoln Sanchez

- Dr. Rosales.

2.2.12. Proveedores
Los proveedores de Optica son los que abastecen de los productos que esta necesita

entre estos productos estan:

armazones

- lentes de vidrio

- lentes CR-39 (plastico)

- lentes de contacto

- estuches

- cordones

- liquidos de limpieza para lentes de armazon y de contacto

- pastillas desproteinizadoras

- tornillos

- plaquetas

Actualmente hay muchos proveedores en cuanto a lo relacionado a productos opticos
en diferente calidad y precio, tornandose entre ellos una competencia, pudiendo
escoger la opcion que mas convenga a la Optica.

Lntre los proveedores estan:



- Didao Cia Ltda._ (“é'rmazone's)" ' o ; R —‘
- Importadora Jimar (armazones, estuches, gatas)

- Carlos Moreira (armazones, plaquetas, tornillos)

- Cibavision (lentes de contacto)

- Restrepo Comercial Interandina (aparatos opticos)

- Jonson-Johnson del Ecuador S.A. (lentes de contacto)
- FEuro-vision (lentes de contacto gaspermeables)

- Opti Representaciones Granda (armazones)

- Vistalens (lentes de todo tipo)

- Distribuidor de Productos Opticos (armazones, estuches, tornillos)

- Importadora “Cacie” (armazones, gafas)
- Expreslab (lentes de todo tipo) |
- ELENS (lentes de todo tipo) \
- BOSS (lentes de todo tipo)

- Fabrica Style Optica (lentes de todo tipo)

- Jergan (disefio de estuches para lentes y gafas)

- Carlos Amaguaya (productos Opticos)

- Distribuidora Carrera (armazones, estuches, gafas)
- Productos Kler {cremas, cordones)

|- Comercial “Brian” (armazones)

2.2.13. Poder Negociador de los Clientes
El poder negociador de los clientes del negocio de Optica, esta a favor de ellos,

teniendo que realizarse el examen visual gratis si compran los lentes, en caso de que
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necesiten y el precio es acorde a la competencia, teniendo incluso que bajar Optica

Maja para entrar al Mercado, esto es lo que esta ocurriendo en la actualidad.

Si los clientes de Optica Maja se forman una opinion en cuanto al valor de las ofertas
mercadotécnicas y toman sus decisiones de comprar con base en dichas opiniones.
Satisfacer al cliente con una compra, dependera del rendimiento del producto (lentes)
con relacion a las expectativas del comprador. Un clicnte puede experimentar
diferentes grados de satisfaccion. Si la actuacion del producto no llega a cumplir sus
expectativas, el cliente estara insatisfecho.  Si la actuacion esta a la altura dc las

expectativas, el cliente estara muy satisfecho o encantado.

2.3. Estudio de la demanda
Se entiende por demanda la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere o
solicita para buscar la satisfaccion de una necesidad y deseo especifico de los clientes

a un precio determinado.

“La Demanda, para un precio dado, segun el diccionario Océano Color, es la cantidad
de un bien o servicio que los sujetos economicos estan dispuestos a adquirir™

El presente estudio de la Demanda sirve para llegar como fin o meta especialmente al
mercado potencial y mercado meta en la ciudad de Ambato y enfocarlo a la empresa

Optica Maja.

“Mercado Potencial: La constituyen todas las personas que de alguna manera se

asemejan a los requisitos de nuestro target de mercado. Pueden estas personas
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constituirse al momento en un mercado objetivo o después de cierto tiempo y bajo

ciertas condiciones llegar a serlo.

Mercado Meta: LEs la persona o grupo de personas que tiene la necesidad, la
capacidad y el deseo de adquirir nuestro producto o servicio, para el cual las
empresas han disehado una estrategia de mercado especifica.  Son nuestro actual

mercado objetivo (target)™.

2.3.1. Definicion de error refractivo

Los clientes o pacientes de Optica son aquellos que ticnen deficiencia visual y
necesitan ayuda para la correccion de su crror refractivo por medio de la utilizacion
de los lentes, y son ellos los que conforman la Demanda de dicho Mercado.

Los ojos son una parte fundamental de nuestro cuerpo fisico, que tenemos que
cuidarios como un verdadero tesoro, constituyen uno de los sentidos

Mas importantes que tenemos, por medio de los cuales observamos, v nos
desenvolvemos en el medio ambiente, ante cualquier deficiencia visual, notamos
diferencias de lo que es ver con normalidad. Es por ¢so que se da la definicion de

error refractivo a continuacion:

“Error refractivo o defecto visual es aquel en que los rayos paralelos de la luz son

llevados a un determinado foco antes o después de la retina cuando el ojo esta en

® Diccionario Océano Color
” Folieto de Mercadeo
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reposo; en consecuencia la imagen es borrosa pudiendo ser a nivel de cerca, lejos o de

2 H)
ambas a la vez.”'".

La deficiencia visual se presenta a veces con: cefalea, astenopia, epifora, vision
borrosa de cerca, lejos o de ambas a la vez, dependiendo la intensidad de estos signos

y sintomas de la severidad del caso.

2.3.2. Objetivo general

Determinar la demanda del mercado a través de una Investigacion Deductiva
Exploratoria para lo cual se analizarda desde las perspectivas a nivel mundial,
latinoamericano, para finalmente orientarlo a Ambato, para luego enfocar a Optica
Maja de las personas que tienen error refractivo y la demanda para una propuesta de

valor anadido.

2.3.3. Objetivos especificos
El presente estudio de la Demanda sirve para llegar como fin o meta especialmente al

mercado potencial y mercado meta en Ambato y enfocarlo a Optica Maja.

- Llegar a determinar el Mercado Potencial en el ambito de Ambato y evaluar a que
Mercado Meta dirigirme.

- Llegar a conocer la demanda total, potencial y pronosticar una propuesta de valor
afiadido.

- Determinar participacion del Mercado.

- Segmentar el Mercado para Optica Maja.

"0 Refraccion Teoria y Practica
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2.3.4. Método

“De acuerdo con su etimologia, la palabra método proviene del griego meta: al lado,
odos: camino, o sea el lado del camino. En su sentido mas amplio, método significa
el camino mas adecuado para lograr un fin. Desde el punto de vista cientifico, el

método es un proceso 16gico a traves del cual se obtiene el conocimiento.

E! método es un medio para alcanzar un objetivo, el del método cientifico es la
explicacion, descripcion y prediccion de fendmenos, y su esencia es obtener con

mayor facilidad el conocimiento cientifico.”""

En el presente estudio se utiliza el Método Deductivo con Observacion:
- Documental de tipo bibliografica.
- Dirigida o estructurada y regulada a través de entrevistas con preguntas de tipo

abierto, con un muestreo basado en expertos.

“Método deductivo: consiste en obtener conclusiones particulares a partir de una ley

universal.

La observacion ¢s un clemento fundamental de todo proceso investigativo; en ella se
apoya el investigador para obtener el mayor numero de datos. Es una técnica que
consiste en observar atentamente el fendmeno, hecho o caso, tomar informacion y

. . JETPRTS ¥4
registrarla para su posterior analisis

" Métodos y Técnicas de Investigacion Munich L. — Angeles E.
2 1nvestigacion Cientifica Leiva Fco.
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~Observaciéon Documental: como su nombre lo indica, se refiere a la Investigacion
bibliografica realizada en diversos tipos de escritos, tales como libros, documentos
académicos. actas o informes. revistas, documentos personales (bibliografias, diarios,

cartas, manuales, casos y archivos), etc.

Observacion dirigida y estructurada: llamada también observacion regulada o
sistematica, utiliza una serie de instrumentos disefados de antemano para el fenomeno
que se va a estudiar  En esta observacion se conoce lo que se va a observar y como
se va a observar, se utiliza cuando se desea hacer una descripcion sistematica de
algin fenémeno o probar una hipotesis. En la Observacion regulada, se usan test,

encuestas, cuestionarios, controles ¢ instrumentos mas precisos.

La entrevista: es una técnica para obtener datos que consisten en un dialogo entre
dos personas: el entrevistador (investigador) y entrevistado; se realiza con el fin de
obtener informacion de parte de ¢ste, que es, por lo general, una persona entendida en

la materia de Investigacion.

Las preguntas abiertas son aquellas que el interrogado contesta libremente con sus

propias palabras  Tienen la ventaja de proporcionar mucha informacion.

El muestreo es el conjunto de operaciones que se realizan para cstudiar la
distribucion de determinadas caracteristicas en la totalidad de una poblacion, a partir

de la observacion de una parte o subconjunto de la poblacion, denominada muestra.
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Muestreo basado en expertos: Los elementos se cligen con base en la opinion de
personas con autoridad y suficientemente informadas acerca dc la poblacion bajo

. . . . . S I
estudio, con profesionales reconocidos en el area para que se efectte un estudio

FI resultado de las entrevistas es con observacion dirigida y regulada con preguntas de

tipo abierto, con muestreo basado en expertos.

[.a entrevista ayuda a obtener datos mediante un dialogo entre dos personas: el
entrevistador (T.M.Optometria- Cristina Mayorga J.) y el entrevistado (Oftalmologo

u Optometrista que trabaja en Optica).

Es una Observacion regulada ya que utiliza la entrevista y se sabe o que se va

observar y como se va a observar.

Es basada en expertos, ya que dichas cntrevistas se realizaron a profesionales

reconocidos en el area para que se efectue este estudio.

PROPOSITO: Crear un punto de venta optométrico en Ambato
OBJETIVO: Llegar a una conclusion acerca del aspecto funcional (ubicacion del
negocio y reposicion de lentes), calidad, precio, tiempo de entrega, imagen (marca del

lente), relaciones (plazo de entrega).

3 Métodos y Técnicas de Investigacion Munich L. — Angeles E.
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2.3.5 Recoleccion de datos
En la Investigacion cientifica se emplean diferentes técnicas para la recoleccion de

datos. entre las cuales son importantes las siguientes:

- La observacion
- Laentrevista

- La encuesta

- Elfichaje

- Eltest

-1l internet

Previo a esta definicion se recolecto datos veridicos de monografias. internet, datos de

INEC, libros.

Para el efecto se agrupa en deficiencia visual a nivel Mundial, Latinoamericano,

Ambato.

A nivel de Ambato Urbano con relacion al namero de poblacion y porcentaje
amétrope o defecto visual dividido a nivel de nifios, jovenes, adultos, ancianos. para
flegar a determinar ¢l nimero de deficiencia visual de acucrdo a la division a un

Mercado Potencial.

Se tabula datos de Optica Maja en el orden anteriormente citado, para determinar la

demanda y conocer ¢l Mercado Meta.
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Se recolectd de diez entrevistas expertos propietarios u optometristas para flegar a

tener la demanda y dar una propuesta de valor afiadido.

2.3.6. Evaluacion, Analisis de la Demanda.
[.a evaluacion consiste en valorar los datos tabulados, analizar y Hlegar a una
conclusion real, ¢l cual nos ayudara a tomar decisiones acertadas, asi como implantar

correctivos para mejorar la Demanda del Mercado de Optica Maja.

Luego de obtener los datos en el ambito bibliografico y aplicar la entrevista a

profesionales, se detalla a continuacion:

LA CEGUERA EN EL MUNDO. “Se estima que existe entre 40 y 52 millones de
personas ciegas en todo el mundo y otras 60 millones con deficiencia visual severa.
Es decir, casi el 1% de la poblacion mundial es ciega, las % partes de los casos

; . 14
corresponden a los paises mas pobres” .

En América Latina hay 5000000 de personas con defecto visual y en Ambato hay

alrededor de 113486

En Ambato Urbano se lo ha dividido en nifios, jovenes, adultos, ancianos de acuerdo

al numero de la poblacion y al porcentaje de ametropia o defecto visual y del total

De la poblacion es de 180677 hay 113466 personas que tienen defecto visual, con

predominio de los adultos que es de 40.685
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En Optica Maja en el afio 2000 el total de pacientes es de 95, con predominio de 39

personas adultas.

En Optica Maja en el afio 2001 el total de pacientes es de 141, con predominio de 74

personas adultas.

ANALISIS DE LAS 4 MONOGRAFIAS DE LA UNIVERSIDAD CATOLICA

SEDE AMBATO Y CONCLUSION:

CASO EMETROPE AMETROPE
En 4 escuelas. Total 77 31% 69%
casos
En Ambato en adultos: 200 40% 60%
casos
Trastornos de la Motilidad 47% 53%
Ocular en el Colegio
Senoritas Ambato. 252
casos
Discromatopsias en el Asilo 7% 93%

Sagrado Corazon de Jesus.

En 70 casos

o httg:llZO_O_.48.26.79/bibvinualllibroslMedicinalcirugia/tomo iv/preven ceguera: html.




2.3.7. Caricter del producto

CHLOE

" ARMAZONES

231 -

l
"Armazon italiano, patdb flex, plaquct1‘~

"DETALLE

blandas, garantizado en color y soldadura,
disefio para mujer. En esta marca tambien

hay en perfumes y otros productos

JAMES DIME

Armazon italiano, patas flex, plaquetas

blandas, garantizado en color y soldadura, \

disefio unisex.

'Armazon italiano, patéis flex, plaquetas\

blandas, garantizado en color y soldadura, L
disefio para hombre. En esta marca hay en §

perfumes y otros productos.

VILLAGE

PLAYBOY

TECNOI.

|
Armazon italiano, patas flex, p]dquetas\
blandas, garantizado en color y soldadura, \
disefios para mujeres y hombres. \

J—
"Armazon brasilefio, diseiio italiano, patas\
flex, plaquetas blandas, garantizado en
color y soldadura, disefios para mujeres y

hombres.

L,

Armazon brasileiio, disefo ita as

flex, plaquetas blandas, garantizado en\
color y soldadura, disefios para mujeres y\




PLATINI
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hombres.

Armazon brasileno, disefio italiano, patas

flex, plaquetas blandas, garantizado en

color y soldadura, disefios para mujeres y

hombres.

JULIEN LAFOND

Armazon brasilefio, disefio italiano, patas

flex, plaquetas blandas, garantizado en

|

color y soldadura, disefios para mujeres y

hombres.

|
Armazén brasilefio, diseno italiano, patas)

flex, plaquetas blandas, garantizado en

D'MARTINI color y soldadura, disefios para mujeres y\
|
hombres. \
o LENTES DE CONTACTO " T
MARCA DETALLE _—"~
o - Lente blando cosmético de colores: azul,
FRESHLOOK verde, café, gris, miel violeta (sin
medida), tiempo de duracion 1 mes
desechable.
— Lente blando de colores: azul claro, azul
oscuro, verde claro, verde oscuro, gris,
ILUSIONS ambar, duracion 2 aiios. Con medidas
para Miopia e Hipermetropia.
. I _




‘ GASPERMEABLES

I N
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Lente duro o rigido, duracion 2 afios, con t

jmcdidas para Astigmatismo \



-34-

2.3.8. Resultados y conclusiones de la entrevista
A continuacion se expone los resultados y conclusiones de la entrevista, segun el

proposito y objetivo planteados:

PROPOSITO: Crear un punto de venta optométrico en Ambato
OBJETIVO: Llegar a una conclusion acerca del aspecto funcional (ubicacion del
negocio y reposicion de lentes), calidad, precio, tiempo de entrega, imagen (marca del

lente), relaciones (plazo de entrega).

Fecha: 20 de Mayo del 2002

Realizadas a profesionales del area de Optometria y Oftalmologia

Realizado en la ciudad de Ambato.

I. Donde piensa usted que un negocio de Optica podria tener mas acogida en Ambato

ahora en este tiempo.

——— _NmOS_ o m(‘entro ‘ B _j
. |

JOVENES ~ Centro J

ADULTOS - Centro

o

~ T ANCIANOS b Centro ‘

2. Cada cuanto por lo general los clientes cambian los lentes (pronto, rapido)

NINOS Rapido (en 6 meses) ‘\
- JOVENES "~ Lento (en- un ano)
7 7 TADULTOS ~ | Mas lento del anterior (en 1 afio 6 meses)
- T ANCIANOS o Lento y algunos opi.aai ch es muchisimo ‘
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rw
L

mas lento (cada 2 ¢ 3 afios)

3. Que es lo que mas valora al hacer una compra en una Optica el cliente (refiriéndose

a la calidad y el precio).

I NINOS Calidad, Precio y Moda por igualﬂ
JOVENES Calidad |
I ADULTOS Precio
- ANCIANOS " Precio

4. Que es lo que mas valora cl cliente al hacer una compra en una Optica refiriéndose

al tipo de entrega.

~ NINOS

Entrega Rapida de los lentes si es_posibl-em l

en horas o exagerando 2 dias

JOVENES

Entr_é_g;i(épida de los lentes si es posible

en horas o exagerando 2 dias

ADULTOS

Entrega Rapida de los lentes si es posible

en horas o cxagerando 2 dias

|
|
\
|
|

ANCIANOS

Entrega Rapida de los lentes si es posible |

en horas o exagerando 2 dias }

5. Que es lo que mas valora el cliente de una marca (que sea conocido a o no)

N ~ NINOS ~ |7 Extranjera conocida ]
o JOVENES o Extranjera conocida |
ADULTOS Extranjera conocida
~ ANCIANOS - Extranjera conocida
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6. Que opina usted que mas les gusta a los clientes en el servicio de la atencion en

una Optica

NINOS Buen trato '(_Eortesia, respeto, amabilidad)
- JOVENES | Buen trato (cortesia, respeto, amabilid_éa)_
ADULTOS | Buen trato (cortesia, respe_t_g,_amabilidad)

ANCIANOS Buen trato (cortesia, respeto, amabilidad)
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2.3.9. Anilisis Cuantitativo de la Demanda

DEFICIENCIA VISUALICANTIDAD
MUNDIAL 60000000
LATINOAM. 5000000
AMBATO 113465,76

DEFICIENCIA VISUAL

B MURNDIAL
ELATINOAM.
OAMBATO

PUNDIAL SMEATO

Fuente: Internet e INEC

HOY AMBATO URBANO

NUMERO DE

POBLACION % AMETROPE
NINOS 4828 6 29%)| 33314,58
JOVENES 5149 53 24%)| 27293,94
ADULTOS 67809 60 36%) 406854
ANCIANOS 1308 9 11%] 12171,84
TOTAL 180677 100%, 113465,76|

AMBATO URBANO POBLACION Y
DEFICIENCIA VISUAL

@ NINOS

m JOVENES
DADULTOS
o ANCIANOS

Fuente: Folletos del INEC y Monografias de la PUCKESA
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2.3.10. Punto de Venta

ANO 2000

OPTICA MAJA

NINOS 15
JOVENES 36
ADULTOS 3
ANCIANOS 5
TOTAL 95

DEFICIENCIA YISUAL OPTICA MAJA

|NINOS

| JOVENES
OADULTOS
O ANCIANCS

Fuente:

Datos de Optica Maja

ANO 2001
OPTICA MAJA
NINOS 11
OVENES 4
ADULTOS 7
ANCIANOS 14
TOTAL 141,
DEFICIENCIA VISUAL EN OPTICA
MAJA 2001
BNNOS
B JOVENES
OADULTOS
0 ANCIANOS

DEFICIENCIA VISUAL OPTICA MAJA

NINOS ADULTOS

DEFICIENCIA VISUAL DE OPTICA
MAJA 2001

JOVEN
ES
ADULT
oS
ANCLA
NOS
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POBLACION TOTAL DEL ECUADOR 7372528

DEFICIENCIA VISUAL AMBATO URBANO | 113465,7

CLIENTES DE OPTICA MAJA

141

DEFICIENCIA VISUAL

® POBLACION
TOTAL DEL
ECUADCR

um DEFICIENCIA
VISUAL AMBATO
URBANO

OCLIENTES DE
OPTICA MAJA

Fuente: Folletos del INEC y datos de Optica Maja.

2.3.11. Conclusiones del Estudio de la Demanda

- Demanda Potencial de acuerdo a la Poblacién:

En Ambato Urbano. la Demanda Potencial de la poblacion con error refractivo o
amétrope es de 113465,76 con predominio en los Adultos en un 40.685,40 (36%).

“Seccion 4.10 Cuadro: Hoy Ambato Urbano Nimero de poblacion % Amétrope”

- Participacion en el Mercado o Mercado Meta:

El mercado meta que tiene Optica Maja segun el afio 2000 y 2001 son los adultos, de

acuerdo al mercado potencial y a la poblacion con defecto visual en Ambato puede

ahora seguirse enfocando en adelante como mercado meta a los adultos




- Segmentacion del Mercado:

“Las empresas saben que no pueden satisfacer a todos los consumidores de un
mercado dado cualquiera; cuando menos no a todos los consumidores por el mismo
camino. Existen demasiados tipos de consumidores diferentes que tienen demasiados
tipos de necesidades diferentes. Ademas algunas empresas estan en mejor posicion
para atender ciertos segmentos del Mercado. Por tanto, cada empresa debe dividir el
Mercado total, elegir los mejores segmentos y disefiar estrategias para atender,

rentablemente y mejor que la competencia, los segmentos elegidos™"”.

Las vent'ajas de la segmentacion de mercado:

- Esta orientada al cliente, a entender sus necesidades

- Ayuda a la empresa en una mejor situacion para decidir.
- Nos permite ser mas competitivos en el Mercado.

- Fortalece las capacidades Administrativas.

5 Mercadotecnia KOTLER, PHILIP - AMSTRONG, GARY
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'SEGMENTACION DEL MERCADO DE OPTICA MAJA

'MERCADO META: ADULTOS

"Clase Econémica: Media y Alta

o __4&

Factores de segmentacion

Variables Observables

Ambato Urbano.
Difercncias culturales (costumbres):
comprar por necesidad de ver bien

(lentes), o por que los demas tambien
tienen (gafas).

Area de distribucion del pr&[xcto: _ \

Demografico

Sexo: Femenino y Masculino.
Nivel de Educacion: Secundaria y
Universitaria
Clase social: Media y Aha.

Psicelogico

Personalidad: Introvertidos y \
Extrovertidos )

Estilo de vida

Actividades: Estudiantes y |
Profesionales.

~ Usode producto

Uso de una marca del producto con
garantia.

gafas) que sea aceptable.

Beneficios del produc‘io

Proceso de decision

Actitud hacia el producto (lentes,
Satisfaccion de ver bien, gusto por el
I

producto, comodidad.

Habitos de compra: por variacion del

defecto visual . ‘
Conviccion de los clientes, H
dirigiéndose a la poblacion, mediante H

la realizacion de brigadas de examen
visual.

Sensibilidad al precio: a los aduitos:
calidad, moda y precio para ellos este
altimo es el que predomina,
prefiriendo que sea de bajo costo.

|
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2.3.12. Marketing de Optica Maja
“En la actualidad el Marketing es indispensable para cualquier empresa que desec

P .« . 19 l()
sobrevivir en un mundo tan competitivo como el nuestro”™.

£l marketing es tan Gtil para las grandes empresas como para las pequefias. Es muy
frecuente asociar el marketing con grandes compaiiias, con grandes presupuestos y
con grandes companias publicitarias. Y no puede sorprender esta asociacion porque
estas compafiias y sus campaiias publicitarias son las que tienen una mayor visibilidad
y alcanzan mayor notoriedad. Estaria por demostrar que ademas son las que

consiguen un mejor cumplimiento de sus objetivos empresariales.

Las pequefias empresas tienen oportunidades de actuar y gestionar sus recursos

mediante instrumentos de marketing mas adecuados a su realidad y situacion.

El marketing es cada vez necesario en la medida que las condiciones de la

competencia se van endureciendo.

Lo primero y principal es asumir la propia condicion de empresa.
Visualizar y conceptuar la actividad profesional de la Optica como una actividad

empresarial de servicios que compite con otras empresas en un mercado.

Si entendemos a los clientes como compradores de un servicio de atenciéon personal,
Que pueden comprarnos a nosotros o a cualquier otro prestario del mismo servicio,

que tomaran sus decisiones de compra en funcion de criterios diferenciales entre
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distintos posibles proveedores y que van a valorar la prestacion recibida de acuerdo
con criterios de prestigio, calidad, precio, facilidad, riesgo, etc, estamos metidos de

lleno en el ambito del marketing.

Marketing es la ciencia de los intercambios , cuyo objetivo es conseguir la
maximizacion simultanea del cumplimiento de las expectativas de los individuos u
organizaciones que intervienen en cualquier proceso de intercambio. Adoptar una
actitud y desarrollar una actividad de marketing es algo tan sencillo (y a la vez tan
complicado) como maximizar el cumplimiento de nuestros objetivos empresariales,

mediante la maximizacion de la satisfaccion de nuestros clientes y usuarios.

Lo inicial es adoptar la conciencia de empresa los mecanismos de gestion empresarial
y, evidentemente, tomar muy en cuenta a nuestros clientes como elemento central de

nuestro negocio.

En el negocio de Optica, va dirigido a la satisfaccion de la necesidad de la persona

que compra nuestro producto 6ptico.

“Las acciones que se emprendan han de tender a conseguir la delegacion de la
confianza por parte de los clientes tanto de aquellos que nos conocen (estrategia de

fidelizacion), como de aquellos nuevos que pretendemos captar.

En algunos subsectores de servicio se ha comprobado que resulta mucho mas caro

(entre 3 6 4 veces mas) captar un nuevo cliente que fidelizar uno de los que ya s¢

16 hitp:/www.monografias.com/trabajos/marketing/marketing.shtml
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ticne. Por lo tanto, la estrategia de fidelizacion se considera crucial particularmente
desde el punto de vista de los costos. Claro que esto supone que ya se cuenta con una
cartera de clientes suficiente con respecto a las capacidades productivas de la
empresa. En este sentido se ha de ser muy consciente de que la limitacion basica es el
namero de clientes que pueden ser atendidos con las condiciones de atencion vy

. . . - 17
calidad que ¢€stos requieren’.

l.os instrumentos de los que habitualmente dispone el marketing para ayudar a
conseguir objetivos empresariales son cuatro:  producto, precio, distribucion 'y

comunicacion.

Si aceptamos como cierto que las Opticas actitan en un mercado de cuidados
personales y de confianza, el servicio ofertado ha de ser un auténtico soporte de esta
confianza. Hay que pensar que el proceso de compra de este servicio se inicia mucho
antes que la propia forma de contacto fisico entre el comprador y la propia Optica.
Por otra parte, es una maxima comianmente aceptada en el mundo del marketing que
una compra no tinaliza con ¢l pago de la prestacion, sino que finaliza cuando ¢l cliente

vuelve a comprar .

En Optica Maja no se ha realizado ninguna campana de publicidad, manteniéndose

con cierto anonimato.

PRODUCTO

v http://www.puntex.es/veryoir/marketing143.htm.
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El producto de Optica Maja (lentes) es muy importante en la valoracion de los clientes
en el momento de adquiririo v en su uso diario en cuanto a la buena vision que con
estos tengan, conjuntamente con la comodidad y elegancia que estos ofrecen,

satisfaciendo las necesidades del paciente.

“Cualquier cosa que se puede ofrecer a un mercado para su atencion, adquisicion, uso

, S . w18
o consumo, y que podria satisfacer un deseo o una necesidad™ .

Los productos abarcan mas que solo los bienes tangibles. En una definicion amplia
los productos incluyen objetos fisicos, servicios, personas, lugares, organizaciones,
ideas o mezclas de estas entidades Los servicios son una forma de producto que

consiste en actividades, beneficios o satisfacciones que se ofrecen a la venta.

E! producto de Optica Maja es de uso selectivo, por que solo determinadas personas
con deficiencia visual tienen la necesidad o acceso de cste servicio, pero ademas se
ofrece productos de uso exclusivo (gafas, lentes de contacto cosméticos), por que son

productos de lujo.

El producto de Optica Maja es:

- El servicio optométrico del examen visual

- Armazones y gafas en diferentes marcas de excelente calidad, garantizadas.
- Lentes opticos y de contacto de buena calidad, sin ninguna aberracion.

PRECIO

18 Marketing KOTLER, PHILIP — AMSTRONG, GARY
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Optica Maja ha seleccionado como mercado meta a los adultos, ya que en el analisis
realizado el 36% del Universo de estudio son los que mas problemas visuales tienen,
segun datos de conclusion de la encuesta “Seccion 4.10 Cuadro: Hoy Ambato

Urbano Numero de¢ poblacion % Amétrope™.

Tomandose en cuenta que los adultos son sensibles a los precios, la estrategia de
Optica Maja cs reducir el precio del producto con relacion a la competencia.
Considerando que se obtiene una ventaja competitiva si se satistace las necesidades de

los consumidores meta (nifos) mejor que los competidores (Opticas).

[l precio es una poderosa arma competitiva, particularmente en los mercados de
productos de consumo; en el mercado de servicios, particularmente en el de servicios
personales que tiene que ver con la salud y la imagen, esta comprobado que la
sensibilidad al precio es inferior que en los mercados de productos de consumo. Es
un dicho ampliamente compartido que la salud no tiene precio, especialmente cuando

se ha perdido y se quiere recuperar.

.o que resulta crucial para la determinacion del precio es el valor del servicio
percibido por el comprador. Cualquier persona esta dispuesta a pagar un precio
mayor, siempre dentro de sus posibilidades, por un producto o servicio que podria
obtener mas barato siempre que el valor percibido sea mayor FEs la relacion conocida
calidad-precio que se utiliza cominmente para describir la satisfaccion respecto a

servicios o productos comparados.
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Los elementos gue intervienen en la formacion del valor percibido son muchos y
variados segin los segmentos de poblacion.  la tecnologia utilizada, la atencion
personalizada, el bienestar.

DISTRIBUCION

El objetivo de la distribucion como instrumento del marketing es poner a disposicion
de los clientes el producto o servicio en el lugar favorable, en cl momento que lo
precisen, en la cantidad demandada y en las condiciones descadas. Todo ello al

menor costo posible.

Los Canales de Distribucion son las rutas que toma un producto para pasar del
productor a los consumidores finales, deteniéndose en varios puntos de esa
trayectoria. En cada intermediario existe un pago o una transaccion, ademas de un
intercambio de informacion.

Optica Maja en el ambito de distribucion utiliza el canal 2 que contiene un nivel de
intermediarios. En los mercados de consumo, este nivel suele ser un detallista. Por
ejemplo, detallistas del Mercado de Optica en el Ecuador: “ELENS Cia. Ltda.”,

CIBAVISION, DIDAO Cia. Ltda.

CANAI 1

y

r MERCADO DE PRODUCTOS OPTICOS A NIVEL INTERNACIONAL

v

CANAL 2
(
v y v
ELENS Cia. Ltda. CIBAVISION DIDAO Cia. Ltda.
v

MERCADO DE OPTICA (MAJA)
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La estrategia de distribucion de Optica Maja scra el canal 2 que contiene un nivel de
intermediarios, ya quc la empresa no es fabricante y sistema de distribucion de
servicios de salud, por medio de brigadas de examen visual de Optica Maja dirigidas

hacia las escuelas de Ambato.

COMUNICACION
La importancia de la comunicacion publicitaria en nuestra sociedad es de vital
importancia. No cabe duda de que es el instrumento estrelia del marketing y del que

se ha hecho uso y abuso.

Los obijetivos de la comunicacion en marketing son, dicho de manera sintética, tres
que nos conozcan, que nos valoren y que, finalmente, nos escojan frente a otras

opciones.

Naturalmente esta comunicacion ha de estar respaldada por una realidad del servicio
que no la contradiga. No hay nada pcor que generar falsas expectativas que no sean
confirmadas en el momento de la compra. Hay que pensar que las experiencias
negativas se explican mucho mas que las experiencias gratificantes. Algunos estudios
en el sector de la banca han comprobado que mientras un cliente satisfecho solo lo
comenta a una persona, un cliente insatisfecho lo explican en promedio a siete
personas. El efecto de algo que es percibido como engaio puede ser devastador para
el negocio.

2.3.13. Estrategia de Optica Maja

La mejor manera de tener contentos a los clientes es ofrecer productos y servicios de

calidad desde el principio.
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Optica Maja proveera a sus clientes con lentes de cxcelente calidad, a precios
accesibles.

Sin embargo, después de ello, una empresa debe desarrollar un buen sistema para
resolver y manejar los problemas de los consumidores y ecste es el servicio Post —

Venta.

El servicio de Post — Venta que Optica Maja ofertara es llamar al cliente después de
una semana de haber entregado el producto (lentes) para saber si esta satisfecho el
clicnte, en caso de que haya problemas con los armazones se ofrecera el servicio de

soldadura, y repuestos como: tornillos, plaquetas, y patas.

Optica Maja con los servicios de: calidad, precio accesible, servicio de Post-Venta, sc

captara mas Mercado, compensando el poder negociador de los clientes.

La estrategia de Marketing para Optica Maja es incursionar en publicidad, mediantc

los medios de comunicacion que van a ser:

_ Prensa escrita en el medio de mayor circulacion en la zona (diario El tHeraldo),
que seran los dias Domingos.

_ Radio, se escogera un medio radial de mayor acogida en Ambato, todos los dias
en horas de mayor sintonia.(Bonita)

- Tarjetas con disefio del logotipo de la Optica
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Otra estrategia va a ser las brigadas de examen visual de Optica Maja que estaran
enfocadas con prioridad al mercado meta: los nifios, por medio de los Centros de
educacion Primaria: hacia los estratos populares (parroquias rurales), los dias Sabado

y Domingo.

2.3.14. Logotipo de Optica Maja
Logotipo es una forma caracteristica que distingue una marca, un nombre de empresa

o un producto, en este caso de Optica Maja.

El logotipo de Optica Maja es el mundo con lentes, con el fin de impactar y
sugestionar a las personas a que utilicen lentes y sientan que ponérselos es lo mas

natural en la actualidad.
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CAPITULO 11

3.1. Estudio Técnico

El estudio técnico de un proyecto, comprende todo aquello que tenga relacion con el
funcionamiento del proyecto y su impacto en el estudio financiero

El estudio técnico tiene los siguientes componentes:

- Analisis y determinacion del tamafo optimo del proyecto

- Localizacion del proyecto

- Disponibilidad y costo de los insumos y suministros del proyecto

- ldentificacion y descripcion del proceso

3.2. Objetivo General
Analizar y determinar la localizacion mas adecuada, los equipos, infraestructura fisica,

los equipos ¢ inversion financiera.

3.3. Objetivos Especificos

9

3.3.1. Determinar en que area de Ambato urbano voy a instalar Optica Maja.

3.3.2. Saber cuanto voy a invertir en la creacion del proyecto de inversion

3.3.3. Planificar cuando realizaré el proyecto.
3.3.4. Ver como y con qué voy a producir el servicio de Optica lo que deseo
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3.4. Localizacion

De acuerdo al estudio realizado anteriormente en la encuesta se determina que el area
mas Optima para un alto rendimiento en el negocio de Optica es el centro urbano en la
calle Cevallos. Sin embargo esto repercute en el costo, ya que los arriendos en el

centro de Ambato Urbano estan entre los $800.

3.5. Infraestructura fisica

3.5.1. Elementos

Dentro de la infraestructura fisica de la empresa, necesitamos de cuatro elementos

basicos que procedo a definir a continuacion:

3.5.2. Tamaino

El tamafio optimo para el local de Optica Maja es de 66 m2, dividido para las ventas y
otro para la consulta optométrica, y un bafio. Su localizacion estara ubicada en un
sector de acceso y area comercial del centro de Ambato urbano.

Ver anexo de prototipo de la Distribucion de ambientes de local

Prototipo del plano del local, en el anexo 1.

3.6.  Descripcion del proceso de servicio
La descripcion del proceso de servicio consiste en que cada operacion unitaria
realizada sobre el producto se encierra en un rectangulo u otra figura geométrica;

cada rectangulo o bloque se coloca en forma continua y se une con el anterior y el
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posterior por medio de flechas que indican tanto la secuencia de las operaciones como

la direccion del flujo.

@ Bienvenida con saludo

:@ Va el cliente (paciente) al consultorio donde estan los equipos y se reahiza ¢l

examen visual

@ Servicio de ventas (indicaciones sobre los lentes)

@ Negociacion
@ Acuerdo

@ Venta

@ D Se le dice la fecha de cntrega y ¢l cliente espera
Cordial despedida

@ Cliente viene a retirar lentes

Se entrega lentes al cliente y se prucba

@ Cliente satisfecho
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<:[ @ Cliente sale

l)es(‘ripci()h . . Sihﬂl_b_olnogia
U * N — . . R

Operacion: proceso Q

Transporte: es la accion de movilizar los

productos

i Transporte de salida: es la accion de movilizar

| -
los productos |

Demora: cuando existe cuello de botella, llay"

(ue esperar un turno.

La estrategia dec Marketing para Optica Maja es incursionar en publicidad, mediante

los medios de comunicacion que van a ser:

- Prensa escrita en el medio de mayor circulacion en la zona (diario El Heraldo),
que seran los dias Domingos.

- Radio, se escogera 2 medios radiales de mayor acogida en Ambato, todos los dias
en horas de mayor sintonia. (Bonita)

- Tarjetas con diseiio del logotipo de la Optica

Otra estrategia va a ser las brigadas de examen visual de Optica Maja quc estaran
enfocadas con prioridad al mercado meta: los nifios, por medio de los Centros de
educacion Primaria; hacia los estratos populares (parroquias rurales), los dias Sabado

y Domingo.
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También se utilizara la estrategia de fidelizacion de los clientes, aunque no son

muchos. sin embargo se los conservara.

3.7. Inversion financiera

L.a inversion financiera es la transformacion de capital para la creacion de Optica
Maja, a condicion de obtener un excedente o utilidad.

Para el presente analisis se toma en cuenta:

- Equipos o maquinaria

- Muebles y enceres

- Mercaderia

- Instalaciones

3.8. Equipos 0 maquinaria

Los equipos que se necesita para la Creacion y disefio de Optica Maja son:

F:QUIPOQ - ~ COSTO (etiudélarcs)
Rétihoscopio 300
I Oﬁahﬁ‘&scopio 300

Unidad de pared 350

Lensometro '_ . 1600

Keratometro o 1500

Autorrefra ctometro - ‘ 9000

| Espejo electronico 4000

Total: - 17460

E

l

|

|

Optotipo a6 - <ﬁ
]
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MUEBLES Y ENCERES

" MUEBLES Y ENCERES

f S vitrinas

— -

I anaquel

| escritorio

6 sillas v2 taburetes

TOTAL

COSTO (en dolares) -

2000 \
. . _ i
200 ‘
o300

320_ B
I |
2550 i

MERCADERIA E INSTALACIONES

Mercaderia

Instalaciones

P - L

COSTO {en délares)

3000

TOTAL

3400

- .
400 j
i

]

3.9.  Estimacion de costos para el proyecto de inversion

[ ACTIVO (Realizable y Fijo) |

Equipos y maquinaﬁé

Muebles v enceres

COSTO (en d()]ax'cs)

17460

2550

Mercaderia e instalacion

3400

TOTAL
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CAPITULO 1V

ESTUDIO ADMINISTRATIVO

4.1.  Introduccion

La empresa es una unidad economica que, mediante la combinacion de los factores de
produccion, actia como un elemento dinamico en la rotacion (compra-venta) o
prestacion de servicios optométricos con el objeto de obtener un beneficio

economico.

La administracion de los recursos humanos, se define mediante los requerimientos de

personal; la clasificacion de los puestos; la valoracion de los puestos; reclutamiento;

seleccion de personal; induccion; capacitacion; evaluacion del desempefio.

4.2. Descripcion del Organigrama
En una empresa es importante la organizacion mediante el organigrama y la

distribucion de funciones.

"La plancacion de actividades para la composicion del organigrama se plasme en un

documento rector que sirva como marco de actuacion, para lo cual puede emplearse
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una grafica de Gantt y/ o una red, independientemente de que se complemente con

una exposicion de motivos (naturaleza, acciones, etcétera) en forma adicional ™

Se toma en cuenta:
- Los organos gue integran dichas areas
- El nivel jerarquico que ocupan en la estructura organica.

- Las funciones que realizan

En el area administrativa consta el gerente general.
En el personal técnico esta fa optometrista.
En el area contable secretaria - contadora.

En el area de ventas el vendedor
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4.3. Organigrama estructural

Organigrama es un cuadro que expresa graficamente la organizacion de una entidad

determinada, en este caso de Optica Maja.
La estructura organizacional estara definida por el organigrama estructural,

organigrama funcional.

PROYECTO: PUNTO DE VENTA DE OPTICA MAJA

GERENTE GENERAL

PERSONAL TECNICO | © CONTABILIDAD - : VENTAS
i ; ‘
|
|[
1
|
|
f SECRETARIA- .
OPTOMETRISTA | | CONTADORA | VENDEDOR |

4.4. Importancia del personal en la Optica
Las personas son seres humanos que tienen necesidades, entre ellas: el bienestar
personal, economico; si se satisfacen estas, el personal de trabajo manifestara un

mejor rendimiento y de esta manera progresara la empresa.
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El personal de la Optica es el activo mis valioso. Cada miembro del equipo desarrolla

su funcion para conseguir un objetivo comun la satisfaccion de los clientes.

El personal de contacto y el aspecto fisico de la optica son aspectos que el cliente
percibe de¢ manera primordial aunque no consciente y de ellos dependera su

satisfaccion.

“La calidad en la Optica consiste en:
- Satisfacer tanto al cliente externo como mterno
- Ser altamente competitivo.

- Mejora continua.”"”

4.5.  Distribucion de funciones
L.a funcion es una accion y ejercicio de un empleo, facultad u oficio. En el ¢jercicio

de su propio cargo en la empresa.

A continuacion se detalla las tunciones de los empleados de Optica Maja:

GERENTE
Funciones:

- Administra
- Dirige

- Coordina

- Controla

- Evalua
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Fl buen funcionamiento de la Optica

OPTOMETRISTA
Funciones

- Diagnostica

- Previene

- Corrige

Los errores refractivos, en resumen realiza ¢l examen visual optométrico

SECRETARIA-CONTADORA
Funciones
- Informes de Gerencia

- Llevar la Contabilidad de la Optica (Estados Financieros)

VENDEDOR

Funciones

- Informa

- Promociona

- Vende

Los productos opticos.

Las funciones del vendedor estan relacionadas con las estrategias de producto, precio,
distribucion y comunicacion, que a continuacion se cita.

El producto de Optica Maja es:

- El servicio optométrico del examen visual

" hitp:/ivww.geocities.com/WailStregt/Floor/5753/teoria.htm.
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- Armazones y gafas en diferentes marcas de excelente calidad, garantizadas.

- Lentes opticos y de contacto de buena calidad, sin ninguna aberracion.

Optica Maja ha seleccionado como mercado meta a los nifios, ya que son los que mas
rapido dafian los lentes, tomandose en cuenta que los padres de los niiios son scnsibles
a los precios por el cambio rapido de estos, la estrategia de Optica Maja es reducir el

precio del producto con relacidn a la competencia.

Optica Maja en el ambito de distribucion utiliza el canal 2 que contiene un nivel de
intermediarios. Por ejemplo, detallistas del Mercado de Optica en el Ecuador:

“ELENS Cia. Ltda.”, CIBAVISION, DIDAO Cia. l.tda.

La estrategia de Marketing para Optica Maja es incursionar en publicidad, mediante

los medios de comunicacion que van a ser:

. PDrensa escrita en el medio de mayor circulacion en la zona (diario El Heraldo y La
Hora), que seran los dias Domingos.

- Radio, se escogera un medio radial de mayor acogida en Ambato, todos los dias
en horas de mayor sintonia.(Bonita y Romance)

- Tarjetas con disefio del lagotipo de la Optica

También se utilizara la estrategia de fidelizacion de los clientes, aunque no son

muchos, sin embargo se los conservara.
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La estrategia de fidelizacion consiste en conservar a la clientes ganados en la empresa
de Optica Maja con.

- Cordialidad

- Buen servicio

- Entrega del producto a tiempo

- Producto garantizado
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CAPITULO V

5.1. Estudio Econémico

En la evaluacion economica se propone describir los métodos actuales de evaluacton
que toman en cuenta el valor del dinero a través del tiempo, como son la tasa mterna
de rendimiento y el valor presente neto, se anotan sus limitaciones de aplicacion y son
comparados con métodos contables de evaluacion que no toman en cuenta el valor del
dinero en el tiempo, y en ambos s¢ muestra su aplicacion practica.

Esta parte es muy importante, pues es la que al final permite decidir la implantacion
del proyecto. Normalmente no se encuentran problemas en relacion con el mercado o
la tecnologia disponible; por tanto la decision de inversion casi siempre recac en la

evaluacion economica y ahi radica su importancia.

5.2. Determinacton del Costo

Definicion. “Son los egresos y valores relacionados en forma directa ¢ indirecta
con la produccion, cambio, transformacion o variabitidad. ™"

La optica tendra una capacidad de atencion dc S personas diarias, estimandose
utilizar ¢l 50% en el primer aio de operacion, 55% en el segundo ano y 60% en

el tercer ano. Se considera un turno de 8 horas de trabajo, durante 330 dias.

20 MALDONADO, Hernan. Manuat de Legislacion Basica pag 24.
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CUADRO No-1

VENTAS ESTIMADAS
Durante los anos 2003 —2007

2003 1649 50
2004 1802 55
2005 1955 60
2006 2108 65
2007 2260 70

De acuerdo con lo anterior se ha previsto que la produccion del proyecto
durante sus primeros aflos de operacion podria ser como se muestra en el

cuadro

5.3. Presupuesto del costo del producto

Con el proposito de anticipar los resultados economicos que produciria ¢l proyecto

se ha calculado el costo del producto que estaria vigente los primeros 5 aios

En este calculo se ha considerado una tasa promedio de inflacion del 20% anual. Las
ventas estimadas estan en funcion de la capacidad utilizada y de los precios de los

productos que regiran en el mercado.

Con el proposito de anticipar a los resultados economicos que producira el proyecto,
se ha calculado el costo del producto, estaria vigente durante los afios de vida del

mismo.
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En la siguiente tabla se muestra el costo del producto que previsiblemente regiria los 5
aiios de operacion en la optica, de acuerdo con el programa de operacion que se

presenta.

Segun lo expresado Estado de Resultados, el costo total de produccion para el
primer afio seria de $ 3.525 'y se incrementaria cada afio, tomando en consideracion

la inflacion para quedar en $17.174 dolares en el quinto afio de operacion.

El costo unitario en lentes de contacto seria de 12 dolares en el primer aino y de 01
dolares en el quinto afio de operacion, en igual forma los lentes con armazon
tendrian un costo por unidad de 32.85 dolares en el primer afio y de 94.83 en el

quinto afio cuando la optica operaria en su maxima capacidad.

5.4. Bases de calculo adoptados para obtener el costo del producto

Materiales

El material basico que se empleara es de:

- lentes de contacto

- armazones

- lente de vidrio

- paiiuelo

- estuche

El costo del material para el proyecto se ha calculado con base en informacion
suministrada por proveedores, siendo el siguiente.

Costo promedio de materiales:
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Costo de Materiales

OF | PARUEL

LENTE: -
12002 12 12 25 7 0.25 06 3285
2000 18 18 3375 7.7 026 072 4243
2004 27 27 45.56 8.47 028 086 5517
| 2005 41 41 6151 9317 029  1.04 7215
| 2006 61 61 8304 1025 0.30| 124 9485

Fuente: PROVEEDORES
Elahorado: Autor proyecto

Otros materiales

Se han considerado luz, agua y teléfono el costo de estos insumos, al igual que los

materiales se ha calculado por medio de informacion directa.

[TOTAL ENERGIA ELEC AGUA POT Y TELEF. | 857 1093 1434 1950, 2757
(ENTESVENDIDOS | 1649 1802 1955 21_031 2261
COSTO POR LENTE DE ENERGIA Y AGUA POTABLES/. 0,11 0,176/ 0,28 045 a7z
COSTO DE ENERGIA ELECTRICA Y AGUA POTABLE | 181,38 317,14) 550,52 949,80 1630‘,6#
COSTO POR LENTE DE TELEFONO S/. o 0,41 04 045 047 0,50
COSTO DE TELEFONO__$ e _1676,05] 775,74) 883,70 1000,53] 1126,82

5.5. Determinacion de los costos de administracion y ventas

Para determinar el costo total que podria tener ¢l producto (lentes de contacto y
lentes de armazOn) del proyecto, se calcularon también los gastos correspondientes a
impuestos, permisos, publicidad y propaganda de los productos y los relativos al
funcionamiento de la organizacion que se encargara de la administracion y direccion

de la empresa correspondiente al proyecto.
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5.6. Gastos Administrativos

Se refiere basicamente a los sueldos del personal que tendra a su cargo la
organizacion productiva y administrativa de la Optica, sueldos del personal auxiliar de
gastos de oficina, papeleria, tramites legales y en general, todos aquellos gastos

referentes a la administracion general de la empresa.

SUELDOS DE ADMINIST. Y VENDEDOR 5280, 5544 5821 6112 6418
GERENTE GENERAL OPTOMETRISTA_____ l [ [ [
SUELDO MENSUAL POR PERSONA ( S/.) 2000 2100 221 232 243
SUELDO ANUAL TOTAL ( S.) A 24000 25200 2646 2778 2917
SECRETARIA CONTADORA ol l 1
SUELDO MENSUAL POR PERSONA ( S/.) 1200 126] 132 139 146
SUELDO ANUAL TOTAL ( S/, 1440 I512] 1588 1667 1750
VENDEDOR , - 1 ] | i
SUELDO MENSUAL POR PERSONA ( S1.) 1200 1200 132 139 146
SUELDO ANUAL TOTAL ( S7.) _ 14400 1512) 1588 1667 1750

De acuerdo con lo expresado, los gastos administrativos, ventas y gencrales para el
proyecto serian de 5280 dolares en el primer afio de operacion y de 6418 dolares en el

quinto ano de operacion.

5.7. Gastos de venta
Como ya se determino como estrategia de comercializacion la utilizacion de algunos
medios de comunicacion para realizar la publicidad en el mencionado proyecto serian

los siguientes rubros:

ST TS

R

PUBLICIDAD | -
[ PRENSA HERALDO , 1025] 1281,25]  1602] 2002] 2502
RADIO BONITA _ 1945 2431.25| 3039| 3799| 4749
TARJETAS 60| 75| 94 117 146 |
VALOR DE PUBLICIDAD (DOLARES) | 3030| _3788| 4734| 5918| 7397 |
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5.8. Determinacion de la inversion inicial total, fija y diferida.

£l proyvecto se inchuira los bienes y servicios, la inversion fija correspondiente sera de

$8 050 en inversion de activos diferidos sera de $44 para sumar una inversion total

de $8.094 por estos conceptos.

Presupuesto de la Inversion Realizable, Fija y Diferida del Proyecto
(En délares)

A. COSTO DEL PROYECTO
hNVERSKﬂ(ﬁEAUZA§[§ N

|Mercaderia |‘ 3525
ITOTAL INVERTIDO EN ACTIVO 9 3525
REALIZABLE E

INVERSION FIJA
iMaquinarias y equipos 17460
Muebles y Enseres 2550
Otros activos y fijos 0
'TOTAL INVERTIDO EN ACTIVOS Y 20010
IF1IJ0S

ACTIVOS DIFERIDOS

Gastos impuestos y Permiso 44
Sanidad

TOTAL INVERTIDO EN ACTIVOS 44
DIFERIDOS
TOTAL COSTO PROYECTO | o

Equipos y Maquinaria

20010

44

23579
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CANTIDAD EQUIPO DESCRIPCION

1 Optotipo Aparato para realizar ¢l examen visual,
mediante lectura

i Caja de prucba Lentes para corregir ¢l defecto visual

I Retinoscopio Neutralizacion del error refractivo

! Oftalmoscopio Examen del fondo de ojo

1 Keratometro Determina radio de curvatura de la
cornea

1 Lensometro Para la lectura de la medida de los lentes

! Unidad de pared  Para la colocacion de set de diagnostico

Subtotal : 7

Arriendo del local

El local comprende la una superficie de 66 m? con un costo de $ 50 dolares
mensuales mas 1VA. Se ha tomado en consideracion un incremento anual del 5%.

5.9. Depreciacién y amortizacién de activos

En la siguiente tabla se indica cuales seran los cargos anuales por depreciacion de
activos tangibles. Se efectuara las depreciaciones de los activos fijos con el método de
Linea Recta de acuerdo a los aiios de vida ttil de los activos f{ijos. Estas tazas de

depreciacion estan de acuerdo con las leyes fiscales.

[ TcomcePto

DEPRECIACION DE MAQUINARIAY EQUIPO | S
VALOR DEL ACTIVO A DEPRECIAR 5500] 55000 55000 S500 5509
ANOS VIDA ©T1L _ 8| 8 8 8 8|
CUOTA DE DEPRECTACION: (8) 687,35, 687,5 6875 6875 6875
DEPRECIACION BE MUEBLES Y ENSERES -

[VALOR DEL ACTIVO A DEPRECIAR _ 2550 2550 255& 2550{ 2550
ANOS DE VIDA U 8 8 8 8{ 8
TOTA DE DEPRECIACION (8/.) 318,75 318,75 318,75 318,75] 318,75

5.10. Determinacion del capital de trabajo
Se calcula que el proyecto requerira por capital de trabajo que en el primer ano de

operacion seria de 3881 dolares, mismos que se incrementaria paulatinamente en la
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medida que el volumen de ventas.

CAPITAL DE TRABAJO (*)

Efectivo en caja y bancos L 4641 2,99

Cuentas por cobrar B 415 2,68

Inventario en materiales 3003 19,37

TOTAL INVERTIDO EN CAPITAL DE TRABAJO| 3881 B

5.11. Determinacion del Estado de Resultados

Presupuesto de ingresos por ventas

VENTAS NETAS TOTALES o |
CLIENTES ATENDIDOS EN LENTES DR CONTACTO 165 180 190 20 226
PRICIO POR LENTE DE CONTACTO (87) k! 27.00 40.50 60758 91.13]
VENTAS DE LENTES DE CONTACTO () 297000, 4860.00]  7938.00) _I_28|8‘ 25 20594.25
CLIENTES ATENDIDOS EN EENTES CON ARMAZON 1484 1622 1759 1897 2035
PRECIO POR LENTE CON ARMAZON (87) 49270 7391 110,806 166.2! 249,43
VENTAS DE LENTES CON ARMAZON (3.) 7311668 1198739 1949983 315445.00 5076078
[VENTAS NETAS TOTALES (MILES §) 76086.68124733.91] 202936.34) 328263.27 528202.06

Teniendo en cuenta el prondstico de ventas y precios expresado en la siguiente tabla

para los cinco afios de operacion del proyecto.

DEMANDA AMBATO URBANO
POBLACION

POBLACION PROBREMAS VISUALES
(02.8 %)

_(‘ 1%)

DEMANDA TOTAL PARA EL PROYECTO|

262564 286934 3113040 335074 360044

1648900 180195 195499 210803 226108

1649 1802) 1955 2108] 2261
Pros. ANOS

PROYECCION DE ACUERDO A LA POBLACION EN LOS 5

Es necesario aclarar que desde el primer afio de operacion se ha aplicado una tasa

promedio de crecimiento tomando en consideracion la inflacion  sobre todos los

costos e ingresos excepto de los gastos administrativos que se calcularon con un 5%
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Los ingresos ascienden en el primer afio de operacion a 40329 dolares y en el quinto

afio, cuando se logra el mayor nivel de ventas y de utilizacion del equipo, los ingresos

seran de aproximadamente de 316249 dolares.

Fstado de resultados

A continuacion se presenta el Estado de Resultados que se obtendria con los costos,

castos e ingresos que se obtendria en la ejecucion del proyecto.

OPTICA MAJA

ESTADO PROFORMA DE PERDIDAS Y GANANCIAS

VENTAS NETAS 76087 124734 202936] 328263 528202
COSTO DE PRODUCCION 3525 5020 7414 11183 17174
MERCADERIA ) TTi980] 3240, 52920 85460 13730
ENERGIA ELECTRICA, AGUA POTABLE Y TELEFONO 857 1093 1434 1950 27:'37L
DEPRECIACION MAQUINARIA 688 688 688 688 (,@k
ETILIDAD BRUTA EN VENTAS . 72562 119714] 195523 317080 S11028
GASTOS DE, ADM., VTAS. Y GENERATES 9301 10356 11615 13127 14951
SUELDOS DE ADMINISTRACION Y VENDEDOR 5280 5544 5821 6112 6418
ALQUILER DETOCAL 672 - 706 T4 778 817
DEPRECIACION DEE MUEBLES Y ENSERES 319, 319 319 319 319
PROPAGANDA Y PUBLICIDAD 3030 3788 4734 918 7397
WAORTIZACION IMPUESTOS Y PER. SALUD ‘ 44 46 49 51 53
UTILIDAD EN OPERACION 63261 109358 183907 303953 496077
15% DE PARTICIPACION LABORAL o B 9489 16404) 27586 45593 74412
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO A LA RENTA 53772 92954 156321 258360 421666
25% DE IMPURSTO A 1A RENTA 13443 23239 39080 64590] 105416
[UTIEIDAD NETA 40329 69716 117241)  193770] 316249,




5.12. Flujos de caja operativos del proyecto
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5.13. Calculo del Valor Actual neto y Tasa Interna de Retorno

El valor actual neto conocido por sus inicialess VAN, mide la rentabilidad del
proyecto en unidades o valores monetarios que exceden a la rentabilidad deseada

después de recuperar toda la inversion. En el presente proyecto el VAN asciende a

137324,

La tasa interna de retorno conocida como TIR indica que el

recuperando la inversion debiendo ser igual o mayor al costo de oportunidad que es

de 12%. El TIR en el proyecto es igual a 14.27% siendo aceptable.

porcentaje se va

VUTILIDAD EN OPERACION 63261 109358 183907 303953
LPARTICIPACION LABORAIL i 9489 16404 275806, 45593
CIMPUESTO A LARENTA _ 13443 23239 39080 64590
+DEPRECIACION Y AMORTIZACION 1006 1006 10006 1006
INVERSIONES DE REPOSICION Y

MANTENIMIENTO Y 0 o 0 b
“VARIACIONES DE, CAPITAL DE TRABAJO 2887 994 1393 1961 2770)
+VALOR RESIDUAL DE LOS ACTIVOS FIJOS
+VALOR RESIDUAL DEL CAPITAL DE TRABAJQ ) _ _
FLUJOS DE CAJA OPERATIVOS (SIN DESCONTAR) 2887 40341 69329 116286 192006]

_FACTOR DEI, VALOR ACTYUAL AL 32 % 00,7576 0,7576 0,5739 0,4348 0,3294'
VALOR ACFUAL DE LOS FLUJOS DE CAJA
OPERATIVOS , 2187 30561 39789 50560 63244
VALOR ACTUAL TOTAL DE FLUJOS DE CAJA -

| OPERATIVOS 262607

Ec_.u_,q O DE INDICES DE EVALUACION ]

_VALOR ACTUAL NETO (VAN) 137324
REALACION BENEFICIO COSTO (13:C) 16,94
TASA INTERNA DI RETORNO (T1R) % 14,27

| PERIODO REAL DI RECUPERACION (PRR) 0.30
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5.14. Cilculo del periodo real de recuperacion
El periodo real de recuperacion de la inversion para el proyecto ¢s de 0.3 es decir que
en los tres primeros meses se habra de recuperar el dinero empleado en la ejecucion

del mismo.

%.15. Calculo Del Analisis De Sensibilidad

[l analisis de sensibilidad es un indicador econémico mediante el cual se puede
identificar las fluctuaciones de los ingresos.

La Rentabilidad puede incrementarse en relacion a los afios cuando los gastos han

disminuido

i = Ingresos - Gastos
Capital

1= (Precio por cantidad ) - (G. Dm. + G. Vas. + G. Financieros + otros gastos)
Capital

r=_76086 - 72561
8050

r= 0.44 r=44%
Si existe un incremento del 20% en los gastos tendriamos:

1= (Precio por cantidad ) - (G. Adm. + G. Vtas. + . Financieros + otros gastos)
Capital

r= (Precio por cantidad ) - (G. Adm. + G. Vtas. + G. Financicros + otros _grasos) + 20%
Capital

r= 76086 — ( 72561*20% + 725361)
8050

r=-1.36 r=-136%
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S existe un decremento en los gastos del 20% tendriamos

1= (Precio por cantidad ) - (G. Adm. + G. Vtas. + G. Financieros + otros gastos)
20% Capital

= 76086 - (72561*20% - 72561)
8050

r=2,24 r=224%
Podemos concluir que el Analisis de Sensibilidad puede cambiar por el comportamiento

de las variables de ingresos y egresos lo cual denota el comportamiento de las acciones

financieras que debera realizar la Optica.
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CAPITULO VI

6.1. Conclusiones del Proyecto

- Optica Maja en el local presenta un rendimiento que no es optimo y es en 0,12%
de la deficiencia visual de Ambato Urbano, es por tal motivo, que se realizo el
estudio del proyecto de inversion cuyo tema es: “Crear y disefar un punto de
venta de Optica Maja para incrementar las ventas en Ambato”, basandose con

referencia de éste.

Conclusiones del Estudio de Mercado

_ En Ambato Urbano, la Demanda Potencial de la poblacion con error refractivo o

amétrope es de 113.465,76 con predominio en los Adultos en un 40685.4 (36%).

- El mercado meta que tiene Optica Maja segun el analisis del afio 2000 y 2001
son los adultos. de acuerdo al mercado potencial y a fa poblacion con defecto
visual en Ambato puede ahora seguirse enfocando en adelante como mercado

meta a los adultos.

- La ubicacion de Optica Maja tendra que ser en el centro de Ambato urbano.
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Los que mas rapido cambian lentes son los nifos y luego los jovenes. le siguen los
adultos y finalmente los ancianos, consccuentemente se deberia tomar muy c¢n

cuenta ¢l mercado de los nifios.

La entrega de los lentes tiene que ser en horas, maximo dos dias.

Las marcas de lentes que tienen mas acogida son las extranjeras conocidas.

Lo que mas les gusta a los pacientes o clientes externos es el buen servicio y trato

con cortesia, respeto y amabilidad.

La poblacion requiere poder de compra o poder adquisitivo para obtener los
bienes y servicios en un mercado; es por tanto, necesario  conocer el nivel

economico de una region o pais como es el Ecuador.

Econdmicamente el Ecuador en cuanto a la dolarizacion esta no resuelve los
problemas de largo plazo. la dolarizacion ha bajado la inflacion, pero la
dolarizacion tiene unos efectos de corto plazo que no van a durar. Uno de ellos es
que las tasas de interés reales no son tan bajas, lo que dificulta el servicio de deuda
tanto del sector privado como del gobierno. En el pasado, la inflacion hacia que
los ingresos del gobierno subiesen, y las tasas de interés reflejaban las expectativas
de devaluacion, que eran muy altas. En este contexto, lo fiscal se hacia mas facil.
El futuro no es tan facil como el presente, y se tiene que estar preparado para una

situacion mas complicada.
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Actualmente hay buenos avances tecnologicos en el area de Optica, desde
autrorrefractometro-queratometro,  biselador automatico. espejo electronico,
lentes progresivos, antirreflejo, gafas y armazones modernos y de titanium (que es

un material liviano).

En Ambato hay alrededor de 30 Opticas, tornandose la competencia ardua, el
poder negociador de los clientes del negocio de Optica, estan a favor de ellos,
teniendo que realizarse el examen visual gratis si compran los lentes, en caso de
que necesiten y el precio es acorde a la competencia, teniendo incluso que bajar

Optica Maja para entrar en el Mercado.

En cuanto a los proveedores ofrecen aparatos y productos opticos en diferente
calidad y precio con diversidad, ademas son bastantes proveedores, tornandose el

poder negociador a favor de los propietarios de las Opticas, pudiendo negociar.

De acuerdo al estudio realizado anteriormente en la encuesta se determina que el
4rea méas optima para un alto rendimiento en el negocio de Optica es el centro

urbano.

La estrategia de Marketing para Optica Maja es incursionar en publicidad,

medidnte los medios de comunicacion que van a ser:

Prensa escrita en el medio de mayor circulacion en la zona (diario El Heraldo),

que seran los dias Domingos.
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- Radio, se escogera un medio radial de mayor acogida en Ambato, todos los dias

en horas de mayor sintonia.(Bonita )

- Tarjetas con disefio del logotipo de la Optica.

_ También se utilizara la estrategia de fidelizacion de los clientes, aunque no son

muchos. sin embargo se los conservara.

- La estrategia de fidelizacion consiste en conservar a la clientes ganados en la

empresa de Optica Maja con:

- Cordialidad
- Buen servicio
- Entrega del producto a tiempo

- Producto garantizado

Conclusiones del Estudio Técnico
- El tamafio ideal para el local de Optica Maja es de 66 m2, dividido para las ventas
y otro para la consulta optométrica, y un bafio. Su localizacion estara ubicada en

un sector de facil acceso y area comercial del centro de Ambato urbano.

Conclusiones del Estudio Administrativo
- En el area administrativa estara el gerente, en parte técnica la optometrista, en

Contabilidad la secretaria-contadora y en ventas la vendedora.
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El producto de Optica Maja es:

El servicio optométrico del examen visual

Armazones y gafas en diferentes marcas de excelente calidad, garantizadas.

Lentes opticos y de contacto de buena calidad, sin ninguna aberracion.

Optica Maja ha seleccionado como mercado meta a los nifios, ya que son los que
mas rapido dafan los lentes, tomandose en cuenta que los padres de los nifios son
sensibles a los precios por ¢l cambio rapido de estos, la estrategia de Optica Maja

es reducir el precio del producto en relacion a la competencia.

Optica Maja a nivel de distribucion utiliza el canal 2 que contiene un nivel de

intermediarios.

El valor actual neto conocido por sus iniciales VAN, mide la rentabilidad del
proyecto en valores monctarios que exceden a la rentabilidad descada después de

recuperar toda la inversion En el presente proyecto el VAN asciende a 137.324
La tasa interna de retorno conocida como TIR indica que el porcentaje se va
recuperando la inversion debiendo ser igual o mayor al costo de oportunidad que

es de 12%. El TIR en el proyecto es igual a 14.27% siendo aceptable.

En conclusién el presente estudio del proyecto de inversion es rentable.
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6.2. Recomendaciones
- En el area de tecnologia en la fabricacion de armazones cn el Ecuador no hay.

sugiriendo que se realice un proyecto de inversion basado en la creacion de una

industria de armazones nacionales de buena calidad.

- La atencion en la Optica nunca se descuide en el buen trato, respeto y

consideracion a los pacientes o clientes externos.

- lLa publicidad de la Optica tiene ir con mensajes que lleguen a los clientes

profundamente y sean de alto impacto para cllos.

. No se debe descuidar realizar tas brigadas de examen visual, ya que son de ayuda

social y contribuyen con utilidad al negocio de Optica.
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Anexo 1

PROTOTIPO DE DISTRIBUCION DE LOCAL DE OPTICA MAJA
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Anexo 2
OPTICA MAJA

PROPOSITO: Crear un punto de venta optométrico en Ambato

OBJETIVO: |legar a una conclusion acerca del aspecto tuncional (ubicacion del

negocio y reposicion de lentes), calidad, precio, tiempo de entrega, imagen (marca del

lente), relaciones (plazo de entrega).

Fecha: 20 de Mayo del 2002

Nombre de 1a Optica: Retin Optica

Nombre del optometrista: Optometrista diplomado Raal Amaya Perea

Realizado en la cindad de Ambato.

I Donde piensa usted que un negocio de Optica podria tener mas acogida en Ambato

ahora en este tiempo.

| —_— - J—

| NINOS T Centro
?_-_-—__-_-_' JO\’E“_NFq ‘ o ‘ri o o Centro -
I ]

r T ADULTOS - © Centro
o CANCIANOS ~ Cemtro

I Cada cuanto por lo general los clientes cambian los lentes (pronto. rapido)

———

i
—_—t

- T L o

"~ NINOS Répido k

- JOVENES i Mas lento 1
o TADULTOS | Muchomenos 4{

] T ANCIANOS Muchisimo menos \
- L =



2. Que es lo que mas valora al hacer

(refiriéndose a la calidad y el precio).

NINOS
JOVENES
ADULTOS

~ ANCIANOS

~

refiriéndose al tiempo de entrega.

NINOS
JOVENES
" ADULTOS

ANCIANOS

3 Que es lo que mas valora el cliente al hacer

una compra cn una Optica ¢l cliente

Calidad |

© Calidad ) i

- © Calidad %
 Precio —f

una compra en una Optica

Ra'piido en horas |
]
7 Raﬁdo enhoras 4{

S ..__.__4:

Rapido en horas

]

Rapido en  horas

4. Que es lo que mas valora el cliente de una marca (que sea conocido a 0 no)

NINOS

JOVENES

ADULTOS

ANCIANOS

Extranjera conocida

Extranjera conocida

I:xtranjera conocida

Extranjera conocida

6. Que opina usted que mas les gusta a los clientes en el servicio de la atencion en

una Optica

NINOS

JOVENES

Buen trato (COI’IC—\I-d- rupeto amabilidad)

Buen trato (cortesia, respeto, amabilidad)

1
|
|
|



L ADULTOS . Buen trato (cortesia, respeto, amabilidad)

Buen trato (cortesia, regpréto, amabilidéd’)

N |

OPTHICA MAJA

ANCIANOS

PROPOSITO: Crear un punto de venta optométrico en Ambato
OBJETIVO: Llegar a una conclusion acerca del aspecto funcional (ubicacion del

negocio y reposicion de lentes), calidad, precio, tiempo de entrega, imagen (marca del

lente), relaciones (plazo de entrega).
Fecha: 20 de Mayo del 2002

Nombre de la Optica: Optivision

Nombre del optometrista: T.M. Optometria Kifer Lopez

Realizado en la ciudad de Ambato.

. Donde piensa usted que un necgocio de Optica podria tener mas acogida en

Ambato ahora en este tiempo.

e

NINOS Periferia 1
C JOVENES " Periferia I\
~ ADULTOS Periferia *+
 ANCIANOS B Periferia ji

2. Cada cuanto por lo general los clientes cambian los lentes (pronto, rapido)

Rapido (en 6 meses)

~ JOVENES

Lento (en un ano)

TADULTOS

Mas lento del anterior (1 ano 6 meses)

ANCIANOS

L R

Lento y algunos opinan que es muchisimo !

1




1

|

mas lento (cada 2 6 3 anos)

3. Que es lo que mas valora al hacer una compra en una Optica el cliente (refiriéndose

a la calidad vy ¢l precio).
NINOS
JOVENES

ADULTOS

ANCIANOS

T "~ Precio — Calidad ‘
o Calidad ﬂ

N o e _+
- o

Precio B '

4. Que es lo que mas valora ¢l cliente al hacer una compra en una Optica refiriendose

al tiempo de entrega.

NINOS

Rapido

~ JOVENES

ADULTOS

TANCIANOS

~Rapido

Rapdo -

Rapido

5. Que es lo que mas valora el cliente de una marca (que sea conocido a 0 no)

o NINOS __T S Ex!}anjcra conocida o \
T IOVENES T Extameraconocida |
~  ADULTOS -_'E;i.ranjcra conocida #—J
T ANCIANOS E_i‘t»t“anjera conocida f

6. Que opina usted que mas les gusta a los clientes en el servicio de la atencion en

una Optica



~ NINOS ‘Buen trato (cortesia, respet‘;_amaijilidéd)- k

- T JOVENES " Buen trato _(‘cortesia, respeto, amabilidad) i
ADULTOS " | Buen trato (conesia‘ respeto, amabilidad) \

ANCIANOS " Buen trato (cortesia, resbeto, amabilidad) \

|




OPTICA MAJA
PROPOSITO: Crear un punto de venta optométrico en Ambato
OBJETIVO: Llegar a una conclusion acerca del aspecto funcional (ubicacion del
negocio y reposicion de lentes), calidad, precio, tiempo de entrega, imagen (marca del
lente), relaciones (plazo de entrega).
Fecha: 20 de Mayo del 2002
Nombre de 1a Optica: Centro Oftalmolégico Pérez Sanz
Nombre del optometrista: Oftalmolégico Dr. Julio Salas
Realizado en la ciudad de Ambato.
| Donde piensa usted que un negocio de Optica podria tener mas acogida en Ambato

ahora en este tiempo.

- NINOS ~ Centro T
JOVENES Centro I\
ADULTOS | | Centro i
ANCIANOS ‘ Centro i

2. Cada cuanto por lo general los clientes cambian los lentes (pronto, rapido)

NINOS | Répidb (en 6 meses) - 7*\
i JOVENES Lento (_én un ;ﬁé) ' |
ADULTOS Mas lento del anterior (1 afio 6 meses)
— ANCIANOS Lento y algunos ﬁépinan que es muchisimo

mas lento (cada 2 0 3 afios)

3. Que es lo que mas valora al hacer una compra en una Optica el cliente (refirténdose

a la calidad y el precio).



e RGE——— T 1T T T Mo A
s T Mol \
— ~  apuLtos | "~ Calidad %"P_r'é&)#_—j
] ANCIANOS | Precio J

4. Que es lo que mas valora el cliente al hacer una compra en una Optica refiriéndose

al tiempo de entrega.

NINOS Rapido en horas —\

- i . ]
JOVENES Rapido en horas \
o ,. |

ADULTOS Rapido en horas t

~ ANCIANOS Rapido en horas J

5. Que es lo que mas valora el cliente de una marca (que sea conocido a 0 no)

[ NINOS Extranjera conocida i
JOVENES Extranjera conocida i

ADULTOS Extranjera conocida j

ANCIANOS Extranjéfa conocida \

6. Que opina usted que mas les gusta a los clientes en el servicio de la atencion en

una Optica
NINOS Buen trato (cortesia, respeto, amabilidad)
JOVENES Buen trato (cortesia, respetb, amabilidad)“
ADULTOS Buen trato (cortesi-é,‘ respeto, amabilidad)
B ANCIANOS Buen trato (cortesia, respeto, amabilidad)




OPTICA MAJA
PROPOSITO: Crear un punto de venta optométrico en Ambato
OBJETIVO: Llegar a una conclusion acerca del aspecto funcional (ubicacion del
negocio y reposicion de lentes), calidad, precio, tiempo de entrega, imagen (marca del
lente), relaciones (plazo de entrega).
Fecha: 20 de Mayo del 2002
Nombre de la Optica: Larco
Nombre del optometrista: Dr. Guillermo Larco.
Realizado en la cindad de Ambato.
I. Donde piensa usted que un negocio de Optica podria tener mas acogida en Ambato

ahora en este tiempo.

NINOS | " Periferia ]
JOVENES ) Periferia |
ADULTOS ' Periferia Ji
ANCIANOS Periferia ‘
I

1. Cada cuanto po_r lo general los clientes cambian los lentes (pronto, rapido)

NINOS Ré[;ido (en 6 meses) \
JOVENES Lento (en un afio) J
ADULTOS Mas lento del anterior (IW ano 6 meses) | L

ANCIANOS | Lento y‘algunos oﬁfnan que es muchisimo i
mas lento (cada 2 ¢ 3 afnos) J

g%

Que es lo que mas valora al hacer una compra en una Optica el cliente

(refiriéndose a la calidad y el precio).



NINOS

3. Que es lo que mas valora el

refiriéndose al tiempo de entrega.

_

JOVENES

~ ADULTOS

ANCIANOS

CNINOS

Precio

Precio

Precio

Precio

cliente al hacer una compra en una Optica

JOVENES

ADULTOS

ANCIANOS

Rapida

Rapida |
- Rigda
o — . f1‘

Répida \

4. Que es lo que mas valora el cliente de una marca (que sea conocido a o no)

h— NINOS Extranjera conocida o }

R ~ JOVENES Fxtramcra-con‘oud_d— o
~ ADULTOS - i;‘,{t_ranjcrz_i conocida \
ANCIANOS E}(tranjéra conocida i

6. Que opina usted que mas les gusta a los clientes en el servicio de la atencion en

una Optica

o NINOS Buen trato (coﬁésia, réspcto, amabilidad)?

~ JOVENES Buen trato (cortesia, ;éépeto, amabilidad) 51

o ~ ADULTOS Buen trato (cortema respeto, amabilidad) \
o ANCIANOS | Buen trato (cortesia, respcto

amabrhdad) l\



OPTICA MAJA

PROPOSITO: Crear un punto de venta optométrico en Ambato

OBJETIVO: Llegar a una conclusion acerca del aspecto funcional (ubicacion del

negocio y reposicion de lentes), calidad, precio, tiempo de entrega, imagen (marca del

lente), relaciones (plazo de entrega).
Fecha: 20 de Mayo del 2002

Nombre de la Optica: Optica Opticenter

Nombre del optometrista: T.M. Optometria Mercedes Vargas

Realizado en la ciudad de Ambato.

. Donde piensa usted que un negocio de Optica podria tener mas acogida en

Ambato ahora en este tiempo.

NINOS Periferia -
N JOVENES Periferia
ADULTOS Periferia
~ ANCIANOS Periferia
. .

2. Cada cuanto por lo general los clientes cambian los lentes (pronto, rapido)
NINOS Rapido (en 6 meses) ]
JOVENES Lento (en un afio)
ADULTOS Mas lento del anterior (en | afio 6 meses)
ANCIANOS Lento y algunos opinan que es muchisimo

mas lento (cada 2 6 3 anos)

)

(refiriéndose a la calidad y el precio).

3. Que es lo que mas valora al hacer una compra en una Optica el cliente



S

Niwos  Precio

w0

~ JOVENES " Precio

S E

- |
~  ADULTOS Precio \l
ANCIANOS T 7 Precio \

T

Que es lo que mas valora ¢l cliente al hacer una compra en una Optica
refiriéndose al tiempo de entrega.
— oNwos [ Rapido
~ TJOVENES  Rapido |
ADULTOS | Rapido
~ ANCIANOS | Rapido -

Que es lo que mas valora el cliente de una marca (que sca conocido a o no)
NINOS Extranjera conocida ‘
JOVENES Extranjera conocida

ADULTOS Ex-tzlnjera conocida

~ ANCIANOS hxtr:nﬁera conocida

S B

6. Que opina usted que mas les gusta a los clientes en el servicio de la atencion en

una Optica

NINOS " Buen trato (corlesia,_ respelc_)',v amabilidad)
JOVENES "1 Buen trato (cortesia, respeto, aniabilidad)

ADULTOS o ' Buen trato (cortesia, r"c_spcio_,‘amabi‘l-igéd)_

ANCIANOS | Buen trato (corﬁés_i-zl_, respeto, amét;ilidad)




OPTICA MAJA

PROPOSITO: Crear un punto de venta optométrico en Ambato

OBJETIVO: Llegar a una conclusion acerca del aspecto funcional (ubicacion del

negocio y reposicion de lentes), calidad, precio, tiempo de entrega, imagen (marca del

lente), relaciones (plazo de entrega).
Fecha: 20 de Mayo del 2002

Nombre de la Optica: Retin Optica

Nombre del optometrista: T. M. Optometria Karina Lopez

Realizado en la ciudad de Ambato.

1. Donde piensa usted que un negocio de Optica podria tener mas acogida en Ambato

ahora en este tiempo.

NINOS Centro
JOVENES Centro
ADULTOS Centro
ANCIANOS Centro
2. Cada cuanto por lo general los clientes cambian los lentes (pronto, rapido)
NINOS Rapido (en 6 meses)
JOVENES Lento (en un afio)
ADULTOS Mas lento del anterior (en | afio 6 meses)
ANCIANOS Lento y algunos opinan que es muchisimo
mas lento (cada 2 6 3 aios)

3. Que es lo que mas valora al hacer

(refiriéndose a la calidad y el precio).

una compra eft und Optica el cliente




4

~ JOVENES
~ ADULTOS

~ TANCIANOS

TONINOS

refiriéndose al tiempo de entrega.

5.

I

TNINOS T

" JOVENES

CADULTOS

"~ ANCIANOS

- NINOS

“Moda

’\/loda—

 Calidad

Precio

|
*
|

Que es lo que mas valora el cliente al hacer una compra ¢n una Optica

~ JOVENES

~ ADULTOS

~ ANCIANOS

~ Rapido ]

|

e —— ———— e ——— — i —— —— |
Rapido 1

- "_Rapid'(; - |
]

Rapido '

T

Que ¢s lo que mas valora el cliente de una marca (que sea conocido a o no)

Extranjera conocida

Extranjera conocida

|

|

1
o
|

Extranjera conocida

Extranjera conocida

6 Que opina usted que mas les gusta a los clientes en el servicio de la atencion en

una Optica

NINOS

JOVENES

~ADULTOS

ANCIANOS

.T_

—

|

Buen rfét()a)rtesia, respeto}mabilidad)_‘

Buen tralb@oﬂegia, rcgi;ét_é, amabilidad)

Buen trato (corfésia, rcspet_o. amatﬁaad)

Buen t;éio_izortcSi‘;\_lll'eépeto, amabilidad)




OPTICA MAJA

PROPOSITO: Crear un punto de venta optométrico en Ambato

OBJETIVO: Llegar a una conclusion acerca del aspecto funcional (ubicacion del

negocio y reposicion de lentes), calidad, precio, tiempo de entrega, imagen (marca del

lente), relaciones (plazo de entrega).
Fecha: 20 de Mayo del 2002

Nombre de la Optica: Amazonas

Nombre del optometrista: Washington Morales

Realizado en la cindad de Ambato.

1. Donde piensa usted que un negocio de Optica podria tener mas acogida en Ambato

ahora en este tiempo.

—  NINos ~ Centro )

T JoveNeS | Centro B \
~  ApuLTOS E— ~ Centro
~ ANCIANOS S Cemtro

2. Cada cuanto por lo general los clientes ca

NINOS

“JOVENES

ADULTOS

"~ ANCIANOS

L

3. Que es lo que mas valora al hacer una cot

a la calidad y cl precio).

T

mbian los lentes (pronto, rapido)

"Rélpido (eh 6 mé_s_cs) -

-

Lento (en un aino)

Mas lento del anterior {(en 1 ano 6 meses)

Lento y algunos opinan que es muchisimo

mas lento (cada 2 0 3 anos)

npra en una Optica el cliente (refiriendose



NINOS

JOVENES
ADULTOS

T ANCIANOS

4 Que es lo que mas valora el cliente al hacer una compra en una Optica refiriendose

al tiempo de entrega.

T NINOS

“JOVENES

~ ADULTOS

ANCIANOS

B Moda o
B Moda_-

~ Calidad

Precio

~ Rapido

T Rapido
_Rapiﬁ- o B
T Rapido

5. Que es lo que mas valora ¢l cliente de una marca (que sea conocido a 0 no)

~ NINOS

B JOVENES o
T ADULTOS
o ANCIANOS
L . B

6 Que opina usted que mas les gusta a los clientes en el servicio de la atencion en

una Optica

UNINOS
- TJOVENES
T ADULTOS
7 7 ANCIANOS
. _

Extranjera conocida
Extranjera conoctda

[xtranjera conocida

Extranjera conocida

Rapido

Menos del anterior

Menos del anterior

.

|

l.ento




OPTICA

MAJA

PROPOSITO: Crear un punto de venta optométrico en Ambato

OBJETIVO: Llegar a una conclusion acerca del aspecto funcional (ubicacion del

negocio y reposicion de lentes), calidad, precio, tiempo de entrega, imagen (marca del

lente), relaciones (plazo de entrega).

Fecha: 20 de Mayo del 2002

Nombre de la Optica: SU OPTICA
Nombre del optometrista: Técnico en Op

Realizado en la ciudad de Ambato.

tometria Patricio Ortiz

| Donde piensa usted que un negocio de Optica podria tener mas acogida en Ambato

ahora en este tiempo.

~ NINOS ~ Centro ‘
| T JOVENES | - ~ Cemtro \
- TaApuLtos  + Centro B \
T TANCIANDS T e
L N I )
2 Cada cuanto por lo general los clientes cambian los lentes (pronto, rapido)
- - NINOS N T Répido (en 6 lllé_sés) ]
JOVENES | Lento(enunaiio)
T ADULTOS 1 Mas lento del anterior (en | afio 6 meses) |
C T TANCIANOS [ Lento y algunos opinan que es muchisimo ’
! mas lento (cada 2 6 3 afos) "

3. Que es lo que mas valora al hacer una compra ¢n una Optica el cliente (refiriendose

a la calidad y el precio).



NINOS

\ " JOVENES

ADULTOS

=7 T ANCIANOS

[

T Calidad

1T Calided
e ~ Precio

T T Precio

4. Que es lo que mas valora el cliente al hacer una compra en una Optica refiriéndose

al tiempo de entrega.

—

T NINOS
~ TJOVENES
T ADULTOS

ANCIANOS

" Rapido
~ Rapido
~ Rapido

~ Rapido

5. Que es lo que mas valora el cliente de una marca (que sea conocido a 0 no)

NINOS
CJOVENES
T ADULTOS
T ANCIANOS

Extranjera conocida

Extranjera conocida

i
N R

|

1 Extranjera conocida
1

Extranjera conocida

6. Que opina usted que mas les gusta a los clientes en el servicio de la atencion en

una Optica.

’f'—‘ B NINOS
lk ~ JOVENES
' ADULTOS

L.

~ ANCIANOS

—_—

~ Répido

"~ Menos del anterior

Menos del anterior

Lgﬁt 0



OPTICA MAJA

PROPOSITO: Crear un punto de venta optometrico en Ambato

OBJETIVO: Llegar a una conclusion acerca del aspecto funcional (ubicacion del

negocio y reposicion de lentes), calidad, precio, tiempo de entrega, imagen (marca del

lente), relaciones (plazo de entrega).

Fecha: 20 de Mayo del 2002

Nombre de 1a Optica: Optica York

Nombre del optometrista: T. M. Optometria. Miguel Reyes

Realizado en la ciudad de Ambato.

I Donde piensa usted que un negocio de Optica podria tener mas acogida en

Ambato ahora en este tiempo.

NINOS

~ JOVENES

TADULTOS

"ANCIANOS

Centro

Centro

Centro

Centro

2. Cada cuanto por lo general fos clientes cambian los lentes {pronto, rapido)

NINOS

!

JOVENES
CADULTOS

ANCIANOS

SR SE— Reﬁi-do (é-r-l 6 meses) —\

S — _ B
Lento (en un ano)

Mas lento del anterior (en 1 ailo 6 meses)

Lento y algunos opinan que es muchisimo

mas lento (cada 2 o 3 anos)

3. Que es lo que mas valora al hacer una compra en una Optica el cliente

(refiriéndose a la calidad y el precio).



i - NINOS “ 1 7  Precio 7 ‘
}J'_"‘ ©J0venes ~ Precio —l\
#_ ~  ADULTOS I  Precio B d_")
}‘ T T TANCIANOS [ T Precio j\

4. Que cs lo que mas valora ¢l cliente al

refinéndose al tiempo de entrega.

o T NINOS
~ JOVENES
ADULTOS

ANCIANOS

una Optica

- “Répido B
L e
Rapido W

I _ |

Rapido _l

- Rapido \

5. Que es lo que mas valora el cliente de una marca (que sea conocido a o no)

~ NINOS

JOVENES

ADULTOS

'ANCIANOS

Extranjera conocida

Extranjera conocida

Extranjera conocida

Extranjera conocida

6. Que opina usted que mas les gusta a los clientes en cl servicio de la atencion en

una Optica

[ NINOS o

" JOVENES S
I L
' ADUL.TOS
o TANCIANOS

~ Rapido

’_ —— _ P— . ._. . |
Menos del anterior 4\
Menos del anterior — {

N

Lento




OPTICA MAIJA
PROPOSITO: Crear un punto de venta optométrico en Ambato
OBJETIVO: Llegar a una conclusion acerca del aspecto funcional (ubicacion del
negocio y reposicion de lentes), calidad, precio, tiempo de entrega, imagen (marca del
lente), relaciones (plazo de entrega).
Fecha: 20 de Maye del 2002
Nombre de la Optica: Castillo
Nombre del optometrista: T.M. Optometria Ricardo Castille
Realizado en la cindad de Ambato.
| Donde piensa usted que un negocio de Optica podria tener mas acogida en

Ambato ahora en este tiempo.

T NINos Centro
T jovenes | Ceo
T aApuLtos | Cewo
7 ANGIANOS L Cemo

2. (Cada cuanto por lo general los clientes cambian los lentes (pronto, rapido)

" NINOS R_épido (en 6 meses) l

_JOVH\JB " Lento (en un_ ano) k

B ]

ADULTOS *Mas lento del anterior (en | afio 6 mcséé)_
o TANCIANOS | vl,én_to.y aiéurloé_h(iﬁ-iaﬁ quc es muchisimo |
L mas lento (cada 2 ¢ 3 anos)
L . i} __ . o

3. Que es lo que mas valora al hacer una compra en una Optica el cliente

(refiriéndose a la calidad y el precio).



TNIRoS " Calidad T
7 JOVENES © Calidad _—1\
abuLios L eedo

T aNciaNos ~precio ]
- - ]

4 Que es lo que mas valora el cliente al hacer una compra en una Optica

refiriéndose al tiempo de entrega.

NINOS " Rapido exagerando EHias_—_—\
- ~ JOVENES S Rélpida‘cxageFa_ndo 2 dias 11
N ~ ADULTOS N Eé_pido exagérafld()z_dias ' \
o TANCIANOS R fil‘ipidb exage_rando 2 dias 1‘

5. Que es lo que mas valora el cliente de una marca (que sea conocido a 0 no)

o NINOS | Extranjeraconocida \
T T goveNes [T T Tiixanjeraconocida W
N ~ ADULTOS o - [{xt%jcra“é()nocida _41
ANCIANOS O Fxtr_a_njcrauconocidne-i 43\

6. Que opina usted que mas les gusta a los clientes en el servicio de la atencion en

una Optica

~ NINOS - Rapido __'_—\

~ JOVENES 7 Menos del anterior |

ADULTOS
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