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RESUMEN

El presente estudio de viabilidad para la creacion de la empresa Optica Vision Clear”
dedicada a prestar los servicios de optometria en el sector oriental de la ciudad de
Cali, Los servicios que se pretenden prestar en la dptica son todo lo referente a la
salud visual. En este documento se hace un estudio econémico como geogréfico
para examinar la cuota de mercado existente. Para este trabajo se consultd
informacion primaria de estudios y articulos que se han escrito sobre este tema y

que sirvieron de ruta para culminar cada uno de los puntos planeados.
El proceso para lograr desarrollar el proyecto fue plantear objeticos especificos asi:

El primero se refiere al estudio de mercado para conocer la demanda y oferta de los
servicios de la empresa. para ello se disefid una encuesta que se aplico a la

poblacion objetivo del &rea en que operara el establecimiento objeto de estudio.

Con el estudio Técnico, se determind, la localizacion, los equipos tecnoldgicos y de
operacion para el funcionamiento de la empresa, disefiando los procedimientos para

cada una de los servicios que se ofrecen.

En el estudio Administrativo-legal se disefia la estructura que tendra la empresa y
los manuales de funciones que deberan cumplir los colaboradores. Ademas, se
redactara la mision, visién y los valores que se deben respetar y cumplir. En la parte

legal se define qué tipo de empresa se constituird legalmente para poder operar.

El estudio financiero, permite conocer la inversion inicial y la financiacién del
proyecto, evaluando indicadores como el valor presente neto (VPN), el cual arroja
como resultado $6.137.072, la tasa interna de retorno (TIR) que tiene un valor de
26.05%, un margen de rentabilidad del 25% y una relacion de beneficio costo mayor

a 1,07 determinado que el proyecto es viable y por lo tanto puede realizarse.
Finalmente se redactan las conclusiones y recomendaciones

Palabras clave: Vision. Higiene Visual. Optometria. Viabilidad econémica



SUMMARY

The present feasibility study for the creation of the company “Optica Vision Clear”
dedicated to providing optometry services in the eastern sector of the city of Cali,
The services that are intended to be provided in the optician's are everything related
to visual health. In this document an economic and geographical study is made to
examine the existing market share. For this work, primary information was consulted
from studies and articles that have been written on this topic and that served as a

route to complete each of the planned points.
The process to develop the project was to raise specific objectives as follows:

The first refers to the market study to know the demand and supply of the company's
services. For this, a survey was designed that was applied to the target population

of the area in which the establishment under study operated.

With the Technical study, the location, the technological and operating equipment
for the operation of the company were determined, designing the procedures for

each of the services offered.

In the Administrative-legal study, the structure that the company will have and the
function manuals that the collaborators must fulfill are designed. In addition, the
mission, vision and values that must be respected and fulfilled will be written. The

legal part defines what type of company will be legally constituted in order to operate.

The financial study allows knowing the initial investment and the financing of the
project, evaluating indicators such as the net present value (NPV), which results in
$ 8,664,665, the internal rate of return (IRR) that has a value of 25.77 %, a profit
margin of 25% and a cost benefit ratio greater than 1.07 determined that the project
is viable and therefore can be carried out.

Finally, the conclusions and recommendations are drawn up

Keywords: Vision. Visual Hygiene. Optometry. Economic feasibility



INTRODUCCION

Este proyecto de finalizacion de carrera profesional consiste en la creacion de una
empresa, Optica Vision Clear” dedicada a prestar los servicios de optometria en el
sector oriental de la ciudad de Cali,

Un proyecto de este tipo consiste en la planificacion y desarrollo detallado de los
procesos, actividades y organizacion para que una determinada entidad

empresarial alcance sus objetivos.

Se tendra como propuesta de valor que sera una empresa innovadora, con la
maquinaria y equipamiento mas moderna del mercado, y cuya mayor preocupacion
es la salud del cliente, Se tendra la Gltima tendencia en el mercado de las monturas,
lentes y con servicio personalizado de asesoria en todo lo que necesite el cliente

para su salud visual

La variedad de productos que se ofreceran (gafas graduadas como de sol), estan
dirigidos a todo tipo de persona, nifios. Hombres y mujeres y de todas las edades
gue necesiten de los servicios de la Optica, independiente del estrato

socioecondmico al que pertenezcan

Para posicionar la empresa y ser reconocida en el medio se intentara llegar a los
colegios de la zona, para realizar campafas de higiene visual y detectar posibles
patologias visuales y ofrecer entrenamiento o ciertos productos de nuestra marca

para su solucion.

En cuanto a los distintos problemas, las gafas pueden corregir los siguientes

problemas visuales: & Miopia, Hipermetropia, & Astigmatismo, y otros.

18



1. CONTEXTUALIZACION DEL PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1 TITULO DEL PROYECTO

Estudio de factibilidad para la creacion de una empresa de servicios de Optometria

en la ciudad de Cali

1.2 LINEA DE INVESTIGACION

La linea de investigacion planteada y aplicada para el desarrollo del proyecto es

emprendimiento.

1.3 PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.3.1 Planteamiento del problema. Durante mucho tiempo las personan han
necesitado de elementos adicionales para mejorar la vision, sobre todo a corta
distancia, cada dia se es mas necesario el uso de anteojos, lentes de contacto, e

inclusive de cirugia para corregir la vision.

Los problemas de vision mas comunes son los errores de refraccion, que pueden
ser basicamente de cuatro tipos: miopia, hipermetropia, astigmatismo o presbicia
(vista cansada). Estos pueden presentarse de forma aislada o combinados y tienen
lugar cuando, por un defecto de la cérnea o de la forma del ojo, o por un
envejecimiento del cristalino, la lente natural del ojo, la luz no se enfoca
directamente en la retina, sino delante o detras de ella (Clinica Baviera, 2019, parr.
1).

Sin embargo, en muchos de los casos algunas personas consideran el uso de los
anteojos como algo que lo relaciona con la vejes o simplemente antiestético, es por

eso que las empresas y clinicas que trabajan en los medios se han venido
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preocupando por disefar lentes y marcos (gafas) que de alguna manera generen
identidad con la persona que los use, inclusive, ya se ha vuelto como parte de la

moda estética en las personas.

Segun un informe de la Organizacion Mundial de la Salud, se estima que la cifra de
personas miopes para el 2025 podria ascender a 324 millones de personas,
asociadas precisamente al aumento del tiempo que se pasa en espacios interiores
y de las actividades que implican mantener una vision de cerca frente a diversos

objetos, incluidas las pantallas (El Pais, 2020, parr. 2).

Aunque exista la necesidad pocas personas le prestan tenciébn o no dedican un
tiempo para hacerse el examen de optometria pues en este mundo moderno cada
dia es menos el tiempo que se tiene para asuntos personales, en otros casos no lo

ven como estético el uso de las gafas.

De continuar asi, los problemas de visidn sin importar el que sea aumentarian
considerablemente, generando muchos mas problemas y afectaciones no solo a su

visién, sino, a su calidad de vida.

Para evitar lo anterior el grupo investigador propone la creacién de un negocio que
permita generar confianza y conciencia frente al cuidado de la vision, que se
entienda que el uso de anteojos es necesario y hace parte del mejoramiento de la
calidad de la vida, ademas de ello se propondra visitas domiciliarias ya sea a las
casas o lugares de trabajo a través de jornadas de optometria. De igual manera se
ofertaran lentes de alta calidad y monturas modernas con la asesoria de expertos

para que se ajusten a la personalidad de los clientes.
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1.3.2 Formulacion del problema. A continuacién, se referencia la pregunta que
surge en la investigacién, la cual planteara la posible solucién al problema a

resolver.

¢, Qué se debe de tener en cuenta para la creacién de un negocio que oferte servicios

de optometria en la ciudad de Cali?

1.3.3 Sistematizacién del problema

¢, Qué se debe hacer para conocer el mercado propio para la creacion de una

empresa de servicios de optometria en la ciudad de Cali?

e ¢ Cudles seran los requerimientos de orden técnico-operativo para la creacion
de una empresa de servicios de optometria en la ciudad de Cali?

e ¢ Cudles consideraciones de orden legal son necesarias para la creacion de una
empresa de servicios de optometria en la ciudad de Cali?

e ¢ Qué requerimientos de orden econdmico se deben considerar para la creacion

de una empresa de servicios de optometria en la ciudad de Cali?

1.4 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.4.1 Objetivo general. Estudiar la factibilidad para la creacién de una empresa de

servicios de optometria en la ciudad de Cali.

1.4.2 Objetivos especificos. Se presentan las acciones a desarrollar para dar

cumplimiento al objetivo general.

e Realizar un estudio de mercado que permita la creacion de una empresa de
servicios de optometria en la ciudad de Cali.
e Conocer los requerimientos técnicos-operativos necesarios para la creacién de

una empresa de servicios de optometria en la ciudad de Cali.
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¢ Identificar los requerimientos de orden legal y organizacional indispensables para
la creacion de una empresa de servicios de optometria en la ciudad de Cali.

e Evaluar los requerimientos econdmicos necesarios para la financiacion, puesta
en marcha y sostenimiento que garanticen la viabilidad para la creacion de una

empresa de servicios de optometria en la ciudad de Cali.

1.5 JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

1.5.1 Justificacion préctica

El proyecto denominado “estudio de viabilidad para la creacién de una empresa de
servicios de Optometria en la ciudad de Cali” tiene una justificacion de orden
practico, ya que se recurre al estudio de diferentes experiencias propias y externas
para ser aplicadas en la nueva unidad de negocio. Esta investigacion se genera
haciendo uso del modelo de estudios de viabilidad, el cual permite conocer la
realidad del mercado, las necesidades técnico-operativos, de tipo organizacional y
sobre todo las necesidades de tipo econdmico, si es rentable o no el negocio, y si

cumple con las expectativas de los inversionistas.

Desde el punto de vista social, se puede determinar el gran aporte que este tipo de
negocios le da, pues se ofertara la oportunidad de que las personas pueden acceder
a un examen de oftalmologia, de lentes y monturas ajustadas a su presupuesto y

gustos.

La importancia de tener conciencia por parte de las personas de tener un cuidado y
control de su visién resulta de gran importancia para la salud de los calefios, por lo
general este tipo de situaciones en muchos de los casos por no tener sensaciones

dolorosas se deja en segundo plano.

El chequeo permanente de la salud de los ojos resulta importante para evitar
posteriormente problemas mayores he incomodidad al trabajar o realizar

actividades rutinarias.
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La empresa brindara a través de brigadas de salud, la oportunidad de que las
personas se hagan un chequeo y sepan el estado actual de su visién y con ello la

decision de adquirir o no los lentes respectivos.

El grupo responsable del proyecto, lo justifica desde el punto de vista practico por
cuanto les permitio aplicar los conocimientos adquiridos a través de cursar el
programa de Administracion de Empresas de la Universidad Catolica Lumen
Gentium de la ciudad de Cali, especificamente en los cursos de Administraciéon
General, emprendimiento, mercadeo, manejo del talento humano, finanzas,

presupuestos, entre otros.

1.6 MARCO DE REFERENCIA

1.6.1 Referente tedrico. El desarrollo del negocio requiere de diferentes
experiencias y modelos dadas para el desarrollo de estudios de factibilidad y en

especial para negocios de servicios de optometria y venta de anteojos accesorios.

El libro ofrece a los lectores “conocer que cambios deben introducirse en la
organizacién y prever su viabilidad comercial, técnica, econdémica y financiera para
toma decisiones necesarias para el éxito de la empresa” (Marti Ramos & Casillas
Vacher de Lapouge, 2014, p. 12).

Este tipo de modelos que permiten definir las pautas a seguir para el desarrollo de
un plan de negocio o uno de mejoramiento, es vital en la construccion de los
poryectos de viabilidad, sin embargo, se deben de realizar de forma objetiva para
concer la realidad del mercado y no direccionarlo a lo que pretende el autor del

mismo.

Uno de los referentes tenidos en cuenta y referenciados en el proyecto son las
experiencias de otros investigadores, los cuales determinaron los aspectos a tener
en cuenta para la creacién de unidades de negocios que ofertan servicios de

optometria.
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El sector optico y el sector de salud visual trabajan de la mano siendo el primero el
gue brinda solucién a los problemas visuales, desde el afio 1905 a finales del siglo
XIX se empiezan a ver en Colombia las monturas oftdlmicas como solucion principal
a problemas visuales, siendo estas el armazon ideal para poner los lentes oftalmicos

con la respectiva formula correctiva (Hurtado Giraldo, 2018, p. 14).

Este documento permite identificar las diferentes situaciones a tener en cuenta en
cuanto al comportamiento del mercado de Opticas en Colombia y que se puede
hacer para aprovechar el mercado local.

Para la elaboracién del capitulo de mercadeo se realiz6 una encuesta que fue
aplicada dentro del centro comercial y cuyo objetivo era encontrar caracteristicas de
las personas que visitan a Plaza de las Ameéricas, su relacion con el tema de salud

visual entre otros (Lizcano Martinez, 2004, p. 8).

Este documento precisa una de las herramientas mas usadas en los estudios de
mercado como lo es la encuesta, esto permitira tener un punto de partida para la

recoleccion de informacion necesaria en el capitulo 2 del proyecto.

La apertura de los mercados y la globalizacion de las cadenas de suministro
demandan cambios estructurales en los que la logistica juega un papel estratégico.
Actualmente, los clientes evaltan la calidad del producto, el valor agregado del
mismo y su disponibilidad en tiempo y forma, de ahi la necesidad de hacer eficientes

los procesos (Cano Olivos et al., 2015, parr. 1).

El resultado de la investigacion define algunos aspectos especificos necesarios en
el momento de realizar montajes de negocios y sobre todo lo referente a la forma

operativa para la atencion de los clientes y la busqueda de su fidelidad.
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Las 5 fuerzas de Porter son esencialmente un gran concepto de los negocios por
medio del cual se pueden maximizar los recursos y superar a la competencia,
cualquiera que sea el giro de la empresa. Segun Porter, si no se cuenta con un plan
perfectamente elaborado, no se puede sobrevivir en el mundo de los negocios de
ninguna forma; lo que hace que el desarrollo de una estrategia competente no
solamente sea un mecanismo de supervivencia, sino que ademas también te da
acceso a un puesto importante dentro de una empresa y acercarte a conseguir todo
lo que sofiaste (Polanco Ricalde, 2018, parr. 1).

Esta herramienta denominada al 5 Fuerzas de Portes permiten conocer los
diferentes ambientes que o grupos de interés que pueden incidir positiva o
negativamente en el desarrollo del negocio, de deben conocer los diferentes
elementos externos como desarrollar estrategias para mitigar los impactos

negativos o aprovechar las oportunidades que ellos brindan.

Este articulo presenta los resultados de una investigacion sobre la cultura
organizacional a partir dos ejercicios: (1) identificar elementos minimos que
deberian considerarse para examinar la pertinencia de un modelo sobre la cultura
organizacional y (2) un estudio exploratorio sobre las relaciones entre cultura y
desempefio organizacional con base en el modelo de Denison y sus colegas. Asi,
se resefa, en primer lugar, una forma de caracterizar el modelo en el contexto de
los estudios sobre cultura, el marco teodrico general y resultados de estudios

anteriores (Martinez Avella, 2010, parr. 1).

Los estudios y experiencias, asi como los modelos administrativos aplicados en las
organizaciones son de gran importancia para el desarrollo del proyecto, esto permite
tener elementos representativos al momento de la realizacion del capitulo 3 del

proyecto.

Gil Alvarez (2004) en su libro denominado “Introduccién al andlisis financiero”
genera suficientes herramientas y modelos que se deben aplicar en el momento de

la realizacion de un estudio financiero de una negocio o proyecto (Gil Alvarez, 2004).
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De igual forma se referencian las distintas teorias relacionadas con las pautas a

seguir para el desarrollo de emprendimiento en el contexto colombiano.

La influencia del contexto institucional en el proceso de creacion de empresas, es
un area aun poco explotada, aunque de creciente importancia en los ultimos afos
dado que la teoria institucional explica como las empresas aseguran su posicion en
el mercado y su legitimidad ajustandose a las leyes (Alonso Galicia et al., 2017, p.
31).

La realidad frente a las situaciones y normatividad vigentes en las area en las cuales
el negocio pretede oprar a si como las distintas situaciones de orde social y cultural
deberan ser tenidas en cuenta dentro de los modelos de las estrategias comerciales,
pues las instituciones publicas y gubernamentales podrian generas sitaciones de

conveniencias o desfavorabilidad para la empresa.

Los dltimos afios del siglo XX mostraron una tendencia significativa y favorable
hacia la modificacion de los patrones educacionales. Una frase acufiada durante el
nacimiento del Centro de Desarrollo del Espiritu Empresarial (CDEE) de la
Universidad Icesi de Cali, “Eduquemos para el trabajo y no solo para el empleo”, ha
sido la filosofia que ha guiado gran parte de la accion, tanto de esa unidad
académica, como de muchas otras instituciones latinoamericanas que la han

acogido como elemento orientador de sus trasformaciones (Varela Villegas, 2014).

Las nuevas tendencias educativas frente a los procesos de formacién en
emprendimiento, ha generado un alto valor en los estudiantes y egresados, es
influencia y exigencia por desarrollar actividades economicas propias en los nuevos
profesionales ha dinamizado la economia y reducido los indices de desempleo en

las regiones.
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1.6.2 Referente legal.

Los aspectos legales como leyes y acuerdos de ley,

ordenanzas entre otros determinan el ambito del proyecto, deberes y obligaciones

a cumplir.

A continuacion, se presentan las mas representativas en el desarrollo del proyecto.

Cuadro 1. Normas y leyes aplicables al proyecto

NORMA TEMA JUSTIFICACION
Constitucion Asi mismo reconoce el derecho | Toda actividad a realizar en
politica de | sobre la propiedad industrial, | Colombia deber4 estar
Colombia (CPC). | patentes y marcas (Articulo 61). De | amparada en la
La Carta Magna | otra parte, el Presidente de la | constitucion policia de
Colombiana Republica estd facultado para | Colombia, tanto los
garantiza la | conceder patente de privilegio | servicios a ofrecer como el
propiedad privada. | temporal a los autores de | derecho a hacerlo.
(Articulo 58). invenciones o perfeccionamientos

utiles, con arreglo a la Ley (Articulo

150, Numeral 24).
Constitucion Establece la libertad econdmica y | El Estado colombino ofrece
politica de | considera la empresa como la base | garantias para realizar
Colombia  (CPC). | para el desarrollo econémico del pais | actividades econémicas

Articulo 333)., parr.
24-27).

(Corte Constitucional, 1991).

para todos los habitantes
del territorio nacional.

Ley 29 de febrero
27 de 1990 (Ley de
Ciencia y
Tecnologia).

Es la base para constituir las
incubadoras de empresas y los
parques tecnoldgicos. La norma
fomenta en Colombia la
investigacion  cientifica 'y el
desarrollo; también la promocion de
empresas de desarrollo tecnoldgico
con fundamentadas en innovacion
(Congreso de la Republica de
Colombia, 1990).

La posibilidad de contar con
el apoyo gubernamental
para el desarrollo de
actividades productivas que
contemplen tecnologia.

Ley 99 de 1993

Crea el Ministerio del Medio
Ambiente, se reordena el Sector
Publico encargado de la gestion y
conservacion del medio ambiente y
los recursos naturales renovables,
se organiza el Sistema Nacional
Ambiental, SINA y se dictan otras

El cumplimiento de todas
las leyes y normas vigentes
para la conservacion del
medio ambiente
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NORMA

TEMA

JUSTIFICACION

(Congreso de
Colombia, 1993).

la Republica de

Ley 1014 de Enero
26 de 2006 (Ley de
fomento a la cultura
del
emprendimiento)

Esta Ley de fomento a la cultura del
emprendimiento coadyuva a crear
vinculos entre el sector industrial y
educativo por medio del voluntariado
empresarial, porgue facilita
reemplazar los trabajos de grado por
de planes de negocio, como opcién
de grado y de esta manera
contribuye al desarrollo de la
economia colombiana y al fomento
de la cultura de la asociatividad
(Congreso de la Republica de
Colombia, 2006).

La posibilidad de acceder a
recursos y apoyos por parte
de entidades publicas de
fomento econbémico vy
empresarial como el SENA
entre otros.

Ley 590 de 2000

Por la cual se establece el Régimen
de Insolvencia Empresarial en la
Republica de Colombia y se dictan
otras disposiciones (Congreso de la
Republica de Colombia, 2000).

La ley contempla Ia
probabilidad de acogerse a
la ley de quiebra en caso de
ser necesario.

Decreto 1030 de
2007

Por el cual se expide el Reglamento
Técnico sobre los requisitos que
deben cumplir los dispositivos
médicos sobre medida para la salud
visual y ocular y los establecimientos
en los que se elaboren vy
comercialicen dichos insumos y se
dictan otras disposiciones
(Presidente de la Republica de
Colombia, 2007).

Se debe tener en cuenta los
requisitos de ley para evitar
problemas y/o sanciones.

Cddigo sustantivo

del Trabajo. Ley
3743 (1950)
articulo 46

La finalidad primordial de este
Cddigo es la de lograr la justicia en
las relaciones que surgen entre
{empleadores} y trabajadores, dentro
de un espiritu de coordinacion
econémica y equilibrio social
(Presidente de la Republica de
Colombia, 1951).

Se deben tener en cuenta
todos los requerimientos de
ley para la contratacion y
administracion del recurso
humano de la empresa

Fuente: (Los autores)

1.7 ASPECTOS METODOLOGICOS
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El desarrollo del proyecto requiere de la aplicacion de un modelo metodolégico, ya
que este determina la mejor forma de realizar el estudio, para ello se ha tomado
como referencia el libro denominado “Metodologia de la investigacion cualitativa”
(Ruiz Olabuénaga, 2012).

1.7.1 Tipo de estudio. EIl tipo de estudio aplicado para este proyecto es el
descriptivo, los proyectos de viabilidad y factibilidad determina los diferentes
factores cuantitativos y cualitativos de la sociedad, en el especial a la cual va dirigido
el proyecto. “los estudios descriptivos permiten detallar situaciones y eventos, es
decir cobmo es y como se manifiesta determinado fenbmeno y busca especificar
propiedades importantes de personas, grupos, comunidades o cualquier otro
fendmeno que sea sometido a andlisis” (Herndndez Sampieri, Fernandez Collado,
& Baptista Lucio, 2014).

1.7.2 Método de investigacion. El método usado es el deductivo, ya que se parte
del conocimiento y experiencias dadas por otros investigadores en el desarrollo de
estudios de factibilidad para empresas de tipo comercial “El método utilizado para
el proyecto fue de tipo deductivo, ya que se basa en la aplicacién de experiencias
dadas por otros proyectos afines, este tipo de método permite aplicar elementos con

base en resultados anteriores” (Hernandez Sampieri et al., 2014).

1.7.3 Fuentes y técnicas para recoleccién de informacion. Para el desarrollo
del proyecto se aplicara como método de recoleccién la herramienta llamada
encuesta, la cual se desarrollara con preguntas cerradas y seleccion multiple. Las
encuestas estaran dirigidas al publico en general, en la cual, algunos usaran

anteojos y otros podrian necesitarlos o ya estarian diagnosticados para ello.

Las fuentes de recoleccion de la informacion se haran de dos tipos, fuentes

primarias y secundarias.
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1.7.3.1 Fuentes primarias. Las fuentes primarias seran las captadas de manera
directa a través de la encuesta a aplicar, ese medio permitirhd conocer de primera
mano las necesidades, deseos y expectativas de los clientes potenciales y reales

del proyecto.

1.7.3.2 Fuentes secundarias. Las fuentes secundarias estan dadas a partir de la
recopilacion de informacion en libros, revistas, sitios y paginas WEB, trabajos,
escritos entre otros. Este tipo e informacion permitirA obtener modelos y
experiencias de otros investigadores, asi como resultados que de alguna manera

podran servir de base para el desarrollo del proyecto.

1.7.4 Tratamiento de lainformacion. La informacién aplicada y presentada en el
proyecto de investigacion se haran con base en los lineamientos que se extraeran

de las citaciones referenciadas en el documento.

Los resultados de las encuetas aplicadas se trataran con modelos estadisticos y
herramientas en Excel para su respectiva tabulacién, el analisis y las conclusiones

se haran con base en los objetivos propuestos por los investigadores en el trabajo.

1.7.4.1 Resultados esperados. La presentacion de los resultados de la
investigacion se hard con base en lo dispuesto en la Facultad de Ciencias
Empresariales. La cual presenta un instructivo de presentacion de trabajos de grado

de emprendimiento.
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2. ANALISIS DEL MERCADO

Es muy importante el desarrollo de un buen estudio de mercado para conocer, o por
lo menos acercarse mucho mas a las expectativas y necesidades de los clientes,

competidores y en general tolos los involucrados en el proceso,

Un buen analisis de mercado, permite identificar con mas detalle las diferentes
variables que de alguna manera inciden o dependen directa o indirectamente en el
negocio. A nivel mundial, se estima que aproximadamente 1300 millones de
personas viven con alguna forma de deficiencia visual. Con respecto a la vision de
lejos, 188,5 millones de personas tienen una deficiencia visual moderada, 217
millones tienen una deficiencia visual de moderada a grave y 36 millones son ciegas
(1). A nivel mundial, las principales causas de la vision deficiente son los errores de
refraccidn no corregidos y las cataratas. La mayoria de las personas con vision
deficiente tienen mas de 50 afios (Organizacidon Panamericana de la Salud, 2019,

parr. 7).

Igualmente, las principales causas de ceguera son las cataratas, la degeneracion
macular, el glaucoma, la opacidad corneal y el defecto refractivo sin corregir,
mientras que las principales causas de la discapacidad visual son los defectos
refractivos sin corregir y las cataratas. Estos dos representan por si solo el 76 % de
las causas globales de discapacidad visual. Las dos condiciones pueden
remediarse de forma simple y a un bajo costo y son por lo tanto evitables. La
prevalencia de defectos refractivos, tales como la miopia, crece rapidamente, en
particular en la region del Asia Pacifico. Por ejemplo, en China, alrededor del 50%

de la poblacion tiene miopia, lo que se traduce en mas de 600 millones de personas.

La OMS ha publicado recientemente el estudio de la Carga Mundial de Morbilidad y
por primera vez ha reconocido la discapacidad visual debido a defectos refractivos
sin corregir como una causa de discapacidad. Estudios realizados muestran que la

discapacidad visual contribuye a un 2,7% de los afios vividos con discapacidad a
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nivel mundial. Lo anterior indica la necesidad de una respuesta significativa de la
salud ocular. Pese a los esfuerzos actuales en la prevencion de la ceguera, el
problema de la ceguera evitable continta creciendo. Mientras que la prevalencia,
segun estimaciones recientes, parece haber disminuido de 1,9% en 1990 a 1,3% en
2010 para ceguera y del 5,3% en 1990 a 4,0% en 2010 para discapacidad visual
moderada a severa: el nUmero absoluto de personas con ceguera y discapacidad

visual ha aumentado (Naidoo et al., 2015, p. 9).

Grafica 1. Causas globales de la discapacidad visual

Fuente: (World council of optometry, 2017)

El 80 % del total mundial de casos de discapacidad visual sean evitables,
prevenibles o curables, ha hecho que se implementen programas para prevenir este
tipo de discapacidad, como la iniciativa VISION 2020, con el fin de eliminar la
ceguera evitable. Este programa ha sido implementado en toda América Latina y
busca prevenir la ceguera evitable en Latinoamérica y el Caribe, en donde, segun
sus estadisticas, se estima que entré el 2 al 4 % de la poblacion, presenta

discapacidad visual y que, por cada millon de habitantes, 5000 estan ciegos y
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20.000 estan visualmente impedidos. De estos casos, al menos dos tercios son

causados por condiciones tratables (Romero et al., 2014, p. 3).

Por otra parte, en el documento de trabajo del Plan Nacional de Salud Publica 2012-
2021, se priorizaron los trastornos visuales, en la dimension vida saludable vy
condiciones cronicas. Debido a las cifras que surgieron después de realizar el censo
general de 2005, el tema de la salud visual se convirtié en prioridad para el gobierno,
pues reportd que 1.121.129 personas tienen una limitacion permanente para ver,
cifra superior a la presentada en el censo de 1993 que reportdé 234.916 personas
ciegas. La limitada informacion que existe para Colombia dio origen a una iniciativa
en donde participaron grupos de oftalmologos de clinicas altamente reconocidas,
ubicados en las principales ciudades del pais, y un grupo de investigadores en
economia de la salud para construir un primer informe de la salud visual en
Colombia que sirva como punto de partida para la posterior construccién de nuevos
reportes (Romero et al., 2014, p. 3).

Los cinco defectos visuales por los que los pacientes asistieron mas a consulta en
Colombia fueron los defectos de refraccion, catarata, glaucoma, retinopatia
diabética, retinopatia del prematuro y baja visién. Durante esos afos se atendieron
9.898.860 personas y se realizaron 17.256.264 consultas por problemas visuales;
esto quiere decir que un paciente asistié al optometra y al oftalmoélogo al menos dos
veces en ese tiempo. Las mujeres fueron las que con mayor frecuencia asistieron a
un especialista en salud visual con un 58,61%, frente a los hombres con un 41,9%
(Cruz, 2017, péarr. 3).

2.1 ANALISIS DEL SECTOR

La visidn es un proceso de informacion importante para el ser humano, a través de
ella interpretamos lo que observamos con los 0jos, nos equilibramos con la
gravedad, en el manejo de las manos y pies, en general ayuda a nuestro cuerpo a

interactuar con el entorno y orientarnos a través del espacio donde estamos.
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Cuando se analiza la distribucién de las principales causas de consulta que afectan
la salud visual de los colombianos, para los dos afios analizados, se encuentra que
los trastornos de refraccion ocupan el primer lugar en diagnésticos por consulta

externa, seguidos de presbicia y cataratas.

Dentro de los trastornos de refraccion se incluye: miopia, astigmatismo,
hipermetropia, ametropia, anisometropia y aniseicomia. La presbicia, por su
representatividad, fue analizada de manera individual y corresponde a la segunda

causa.

En el cuadro 2 es posible ver los principales diagndsticos por consulta para toda la
poblacién, ademas dejar ver que en las diez primeras causas se encuentra el 58,39
% para el 2012 y el 61,51 % para el 2011 del total analizado, y en el décimo lugar

encontramos el diagnéstico de sano.

Cuadro 2. Principales diagnésticos por consulta para los afios 2011 y 2012

2012 2011
Diagnéstico Casos % % acum | Casos % % acum
1. Trastornos de refraccion 10046 | 13.69 13.69 16278 | 18.17 18.17
2. Presbicia 47247 | 6.44 20.13 7010 7.82 25.99
3. Catarata senil 4160 | 5.67 25.8 3208 | 3.58 29.57
4. Pterigion 3999 5.45 31.25 4027 4.5 34.07
5. Glaucoma 3659 4.99 36.24 4212 4.7 38.77
6. Conjuntivitis 3539 4.82 41.06 4801 5.36 44.13
7. Trauma 2966 4.04 45.1 1266 2.55 46.68
8. Otras cataratas 2016 2.75 47.85 3449 3.85 50.53
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2012 2011

. , . Casos % % acum | Casos % % acum
Diagnostico

9 Otros trastornos de la retina|] 1929 2.63 50.48 2153 2.4 52.93

10. Sano 5807 7.91 58.39 7690 8.58 61.51

Otras causas 30587 | 41.65 100 40566 | 42.85 100

Fuente: (Romero et al., 2014, p. 9)

Es necesario aclarar que no se presentan variaciones importantes a nivel general.
Es de anotar que, dentro de las principales causas, menos del 10 % podrian
considerarse como trastornos menores (Pterigion y conjuntivitis) y que el glaucoma,
fuente silenciosa de ceguera, con diagndstico normalmente tardio en los sistemas
de salud, representd cerca del 5 % de los casos analizados. Aunque no aparece
dentro de las principales causas, la degeneracién macular relacionada con la edad,

corresponde a 318 pacientes para 2011 y 189 para 2012.

El diagnéstico de ceguera solo aparece en 309 casos del total analizado. En la Tabla
3y 4 vemos el comportamiento de las principales causas discriminadas por grupos
de edad. Teniendo en cuenta que los trastornos de refraccion corresponden a mas
del 20 % para los dos afios, en la tabla 2 y 3 se muestra el comportamiento por
diagnostico especifico y su distribucion por grupos de edad en los dos afios
analizados 2011 y 2012.

Cuadro 3. Distribucidn de los principales diagndsticos por grupos de edad 2011

: o Menor |Del6a|de3la|ded46a|debla| Masde
Diagnostico de 15 30 45 60 75 75
anos anos anos anos anos afos

1. Trastornos de refraccion 3066 4472 2981 2814 1958 336
2. Presbicia 24 13 929 3729 1868 297
3. Catarata senil 11 17 66 461 1587 1051
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4. Pterigion 780 503 1427 1356 577 65

5. Glaucoma 535 635 799 1160 1162 414
6. Conjuntivitis 1203 902 953 880 644 204
7. Trauma 416 532 1334 764 301 52

8. Otras cataratas 305 34 63 405 1603 1293
9 Otros trastornos de laretina| 263 1077 1334 754 753 411
10. Sano 2358 1417 783 795 1243 1027

Fuente: (Romero et al., 2014, p. 9)

Cuadro 4. Distribucién de los principales diagndsticos por grupos de edad 2012

1. Trastornos de refraccion 1645 2313 1849 2265 1573 429
2. Presbicia 150 154 846 2265 1106 206
3. Catarata senil 26 41 97 618 2063 1315
4. Pterigion 644 502 1268 1279 648 147
5. Glaucoma 452 487 625 900 713 247
6. Conjuntivitis 874 635 603 734 493 200
7. Trauma 229 832 1007 592 229 832
8. Otras cataratas 245 143 251 460 677 322
9 Otros trastornos de la retina] 229 832 1007 592 658 425
10. Sano 1538 1428 761 800 858 422

Fuente: (Romero et al., 2014, p. 10)
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Grafica 2. Distribucién atendida por edad y sexo, comparando 2011 y 2012
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Fuente: (Romero et al., 2014, p. 12)

En Colombia, se estima que hay 7.000 colombianos ciegos por cada millén (296.000
ciegos en todo el territorio). Estas cifras incluyen a toda la poblacion, pero si se
habla de nifios el impacto en el aprendizaje y la desadaptaciébn es mayor,
observando en Colombia que entre 1 y 2% de los nifilos de seis a once afios tienen
menor AV que 20/60 en el mejor ojo y el 75% corrigen con el agujero estenopeico,
lo cual indica que en una gran proporcién las causas son defectos de refraccion,

alteracién que puede ser corregida con la formula éptica adecuada (Ministerio de
Salud, 2015, p. 23).

En un estudio sobre la prevalencia de Baja Vision funcional basado en 15 encuestas
de paises de América Latina, esta se ubicé entre 0.9 a 2.2 % de la poblacién mayor
de 50 afos, las principales causas de Baja Vision Funcional se debian a
degeneracion macular relacionada con la edad (prevalencia media ponderada de
26%), glaucoma (23%), retinopatia diabética (19%), otras patologias de segmento
posterior (15%), opacidades de la cérnea no debidas al tracoma (7%), y las
complicaciones de la cirugia de cataratas (4%), de acuerdo a los requerimientos
visuales de la poblacién alrededor de 4000 personas por cada millébn requieren

servicios baja vision (Limburg, Espinoza, Lansingh, & Silva, 2015).
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2.1.1 Mercado mundial del sector de la Optometria. Es importante desglosar los
cambios en la prevalencia de la deficiencia visual a partir del nimero de personas
afectadas con el fin de comprender de forma méas completa los problemas actuales

y futuros.

La prevalencia normalizada en todas las edades de la deficiencia visual y la ceguera
moderadas y graves se ha reducido desde el 3,84% de 1990 hasta un 2,9% en 2015
(56) (los datos sobre la deficiencia visual leve y la deficiencia de la vision a corta
distancia se han obtenido recientemente, por lo que no se han podido observar
cambios en la prevalencia). Sin embargo, esta disminucion de la prevalencia ha sido
menos marcada en los Ultimos afios. Grafica 1. A pesar de la reduccion de la
prevalencia, la cantidad de personas afectadas (es decir, la incidencia) ha
aumentado. El nimero de personas ciegas ha pasado de los 31 millones en 1990 a
36 millones en 2015, mientras que la cifra de personas con deficiencia visual
moderada o grave ha aumentado de 160 millones a 217 millones en ese mismo
periodo. Esto responde a dos motivos: en primer lugar, la poblacién total ha
aumentado desde 1990 y, en segundo lugar, también se ha incrementado la
proporcion de ancianos, que son los mas afectados por este problema (World Health

Organization, s. f., p. 17).

Cuadro 5. NUumero de Personas (Millones)

. DEFICIENCIA VISUAL
ANO CEGUERA MODERADA Y GRAVE
1990 31 160
2015 36 217

Fuente: (World Health Organization, s. f., p. 17)

Si se combinan las estimaciones sobre prevalencia e incidencia, se obtiene un

panorama en el que destacan logros y también retos por afrontar.

La reduccion de la prevalencia demuestra que la inversion en atencion oftalmolégica

en ese periodo se tradujo en beneficios considerables. Hoy en dia, hay menos
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personas con deficiencia visual de las que habria si la prevalencia de este problema

se hubiera mantenido al mismo nivel.

Cuadro 6. Casos de ceguera por millones

DEFICIENCIA
CASO CEGUERA | vISUAL MODERADA
O GRAVE
Numero de casos en 1990 (en millones) 31 160

Numero de casos con la poblacién de 2015, la
estructura demografica por edades de 1990y la 42 221
prevalencia de 1990 (en millones)

NuUmero de casos previstos con la poblacién de
2015, la estructura demografica por edades de 57 286
2015 y la prevalencia de 1990 (en millones)

Numero de casos en 2015 (en millones) 36 217

Fuente: (World Health Organization, s. f., p. 17)

En el mundo hay 1500 millones de personas con deficiencia visual. Se trata de una
proporcion considerable de la poblacion mundial, que necesita atencion
oftalmolégica y otros servicios y que, muy probablemente, encuentra dificultades a
diario por esa causa. Esta cifra incluye:

e 36 millones de ciegos.

e 217 millones de personas con deficiencia visual de moderada a grave.

e 189 millones con deficiencia visual leve.

e 1100 millones de personas con presbicia (deficiencia de la visibn a corta

distancia) (World Health Organization, s. f., p. 16).
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Grafica 3. NUmero de personas con discapacidad visual
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Grafica 4. Namero de personas con problemas de vision
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Cuadro 7. Deficiencia en la salud Visual del Mundo

Ceguera 36 millones 20,1 millones 15,9 millones
De moderada a grave 216,6 millones 118,9 millones 97,7 millones
Leve 188,5 millones 101,4 millones 87,1 millones

Fuente: (World Health Organization, s. f., p. 16)
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2.1.2 Mercado del sector Optométrico en Colombia. Teniendo en cuenta la
importancia de los andlisis de situacion de salud para la planificacion de los servicios
de salud en Colombia, se realiza una primera aproximaciéon de un analisis de
situacion de las alteraciones de la salud visual en el contexto colombiano para el
periodo 2009- 2014.

A continuacion, se presenta una sintesis de los resultados epidemiologicos mas
relevantes de este ejercicio, sin embargo, para consultar los resultados completos
se encuentra a disposicion del publico en general el documento ASIS salud Visual
Colombia 2016. La morbilidad atendida de las enfermedades de los 0jos y sus
anexos para el periodo 2009 a 2014 en Colombia, es de 9.898.860 personas, se
presentaron 17.256.264 atenciones, obteniendo una razén de 2 atenciones por
persona, evidenciando que las atenciones por esta causa son constantes en el
tiempo. Para el mismo periodo de tiempo, del total de atenciones por consulta de
Enfermedades No Transmisibles, el 5,43% estan relacionadas con enfermedades

de los ojos y sus anexos (Ministerio de Salud, 2015, p. 43).

Los departamentos reflejan el comportamiento de Colombia en cuanto a nimero de
atenciones por alteraciones visuales y oculares. Por ejemplo, Bogota D.C, al ser la
ciudad con mayor poblacién, es la que presenta la mayor proporcién de atenciones,
seguida por Antioquia, Cundinamarca, Santander y Valle. Es importante resaltar que
en el caso de Ceguera en ambos ojos el departamento que presenta mayor

proporcion de atenciones es el Valle (13,03%) (Ministerio de Salud, 2015, p. 43).

Este informe también nos muestra datos relevantes, como el aumento de consultas
por ambliopia, indicando que para el 2009-2014, se registro un total de 41.519 casos
(Ministerio de Salud, 2015, p. 59).

La prevalencia estimada en 2009 fue de 17,13 por cada 100.000 habitantes y en
2014 aumento a 19,08. Para las mujeres se tiene una prevalencia de 14,05/100.000
en el 2009 y 17,99/100.000 en 2014, evidenciando un aumento de 3,94 por cada

100.000 habitantes en los seis anos estudiados. Por otro lado, en los hombres se
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reporta una prevalencia de 11,29/100.000 en el 2009 y 16,05 en 2014, con un
incremento de 4,76/100.000 en el mismo periodo de tiempo (Ministerio de Salud,
2015, p. 59).

De acuerdo con las estimaciones de prevalencia realizadas en el afio 2014 para
mujeres y hombres, el grupo etario que mas casos de ambliopia presento, fue el de
5-9 afios con una prevalencia estimada de 46,42 por cada 100.000 habitantes (967
casos en mujeres y 1011 en hombres), seguido por el grupo de 0-14 afios con una
prevalencia estimada de 23,52/100.000 en mujeres y 22,44 en hombres (Ministerio
de Salud, 2015, p. 60).

Respecto a la prevalencia estimada de ambliopia para este mismo periodo, se
observa que en el pais se mantiene la constante en los territorios donde se
presentan las prevalencias mas altas, que en este caso son: Bogota (40,73), Narifio
(18,09), Risaralda (17,71), Boyaca (16,23) y Norte de Santander (15,58). Llama la
atencién que Narifio, presenta un aumento en la prevalencia de 27,32/100.000 y
Quindio un incremento de 26,18 por cada 100.000 habitantes (Ministerio de Salud,
2015, p. 61).

En cuanto a la discapacidad visual auto declarada en el registro de caracterizacion
y localizacion de personas con discapacidad del SISPRO, se evidencia que para el
periodo de 2009-2014, se cuenta con 2.004.464 registros de personas con
discapacidad por alteracion permanente de los ojos, cifra que cada afio va
aumentado pasando de 285.056 personas en el 2009 a 406.193 en 2014.
Evidenciando un aumento de 42,49% en el nimero de personas registradas con
esta discapacidad. El incremento promedio anual para este periodo es de 7,08%
(Ministerio de Salud, 2015, p. 98).

En el cuadro 8 se presenta el comportamiento de los departamentos en cuanto a

namero de atenciones por alteraciones visuales.

Cuadro 8. Proporcidén de atenciones segun departamento. Colombia 2009-2014
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Ceg Retino
Defect uera | Retino | Retino .
Departame | os |Ambli|Cata|Glauc| de | patia | patia 3at|a Toxopla
i ety T ela ]
nto Rgfrac opia | rata | oma | amb |diabéti hlpgrte prema sSmosis
tivos 0s ca nsiva
: turez
0jos
090 | 37.36| 3678 1°7| 18.13| 142| 2065 36.68) 36.68)  10.54
Antioguia 15.69| 10.62 11'% 15.85| 8.31| 16.83 15.46| 15.46 14.07
C“”S'C'gama 4.91| 4.87| 4.48| 4.43| 335 6.90| 7.30| 7.30 3.18
Santander 467| 258| 499| 5.66| 8.12 4.56 2.51 2.51 3.22
Valle 4.45| 8.75 14';' 15.27 13'g 18.07 10.27| 10.27 11.4
Narifio 434 7.42| 3.10| 2.53| 4.03 4.45 7.75 7.75 2.79
Atlantico 3.38| 1.35| 6.71| 5.28| 6.62 3.75 0.64 0.64 0.89
Boyaca 3.20| 4.29| 242 2.06| 2.14 1.43 1.81 1.81 3.95
Bolivar 260 1.05| 4.72| 3.59| 5.93 1.37 1.12 1.12 1.59
Tolima 2.34| 2.14| 3.83| 3.21| 2.61 3.05 1.57 1.57 2.83
Risaralda 229| 290| 2.09| 2.08| 1.84 1.09 1.15 1.15 1.16
Meta 223| 138| 1.16| 0.88| 1.55 0.76 1.06 1.06 2.67
Norte de
Santander 222| 3.40| 2.80| 3.46| 3.51 4.51 1.40 1.40 3.84
Caldas 1.74) 1.78| 1.97| 2.11| 1.27 1.14 2.21 2.21 1.05
Huila 1.60| 2.43| 3.26| 1.33| 4.39 1.74 0.68 0.68 25.39
Cauca 1.14| 2.17| 2.06| 257| 1.18 2.97 4.16 4.16 1.01
Cérdoba 1.00] 0.68| 550 3.17| 1.91 1.75 1.34 1.34 2.91
Cesar 0.82| 1.08| 2.21| 1.85| 3.73 0.59 0.33 0.33 1.43
Magdalena 0.77| 0.65| 1.79| 1.31| 3.32 0.59 0.34 0.34 0.66
Quindio 0.63| 1.36| 1.03| 1.31| 1.09 1.33 0.76 0.76 1.43
Sucre 0.51] 0.32] 1.70| 1.26| 1.78 0.83 0.44 0.44 0.70
La Guajira 0.47| 0.32| 0.87| 0.77| 1.97 0.27 0.12 0.12 0.35
Putumayo 0.44] 0.45] 0.34| 0.25] 0.98 0.25 0.26 0.26 1.05
Caqueta 0.43| 0.64| 0.86| 0.55| 2.29 0.52 0.14 0.14 0.74
Arauca 0.25| 0.16| 0.31| 0.37| 0.45 0.29 0.08 0.08 0.47
Casanare 0.23] 0.20| 0.20| 0.18| 1.23 0.11 0.16 0.16 0.19
Choco 0.11| 0.07| 0.15| 0.36| 0.11 0.10 0.10 0.10 0.04
Guaviare 0.08| 0.08| 0.10| 0.06| 0.31 0.03 0.08 0.08 0.16
Amazonas 0.05| 0.03| 0.04| 0.04| 0.12 0.04 0.02 0.02 0.04
Vichada 0.02| 0.03| 0.04| 0.02| 0.01 0.01 0.01 0.01 0.04
Guainia 0.01| 0.03| 0.02| 0.01| 0.01 0.01 0.01 0.01 0.04
San, 0.01| 0.01| 0.07| 0.06| 0.23 0.01 0.02 0.02 0.19
Andrés
Vaupés 0.00| 0.00| 0.01| 0.01] 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

Fuente: (Ministerio de Salud, 2015, p. 46)
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2.1.3 Estadisticas de profesionales en Optometria. En el Registro Especial de
Prestadores de Servicios de Salud (REPS) se encuentran registrados 1.836
optometras de los cuales 1.400 son mujeres y 436 son hombres. Del total de
optémetras, el 12,69% realizan el ejercicio de manera independiente y el 36,47%
por prestacion de servicios. El 29,68% trabajan en una IPS privada y el 0,22 en IPS
publica. Ademas, el 20,88% de los optometras no se encuentran registrados en el
REPS, por lo mismo hay un subregistro importante de la cantidad real de optémetras
con la que cuenta el pais. Segun informacién proporcionada por la Federacion
Colombiana de Optémetras, se encuentran federados 514 Optometras. Segun esta
informacion se encuentra mayor concentracion de optémetras federados en la
ciudad de Medellin con 11,6%, Bucaramanga con 8,7%, seguido por Cali con 8,7%,
Ibagué con 7,0% y Cucuta con 5,0% (Ministerio de Salud, 2015, p. 102)

Cuadro 9. Resumen prevalencias alteraciones visuales. Colombia 2009-2014

Morbilidad Afio | Afio | Afio | Afio | Afo | Afo | Semaforiz | Difere
atendida 2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014 acion ncia

Aumen

Hipermetropia 0.36 | 0.25 | 0.25 | 0.26 0.3 0.37 to
Aumen

Miopia 0.28 | 0.22 | 0.24 | 0.26 | 0.28 | 0.34 to
Aumen

Astigmatismo 0.75 | 0.58 | 0.58 | 0.62 0.6 0.75 to
Aumen

Ambliopia* 17.13 | 10.78 | 12.86 | 14.01 | 15.63 | 19.08 to
Catarata Aumen

congénita* 438 | 3.26 | 222 | 289 | 391 | 4.64 to
Aumen

Catarata 0.19 | 0.19 | 0.22 | 0.24 | 0.33 | 0.33 to
Aumen

Glaucoma 0.08 | 0.08 | 0.09 | 0.11 | 0.12 | 0.14 to
Ceguera Ambos Aumen

0j0s 0.03 | 0.03 | 0.04 | 0.06 | 0.07 | 0.08 to
Retinopatia Aumen

diabética* 12.86 | 12.8 | 12.66 | 14.3 | 16.85 | 19.76 to
Retinopatia Aumen

Hipertensiva* 12.83 | 12.33 | 14.85 | 16.35 | 17.57 | 151 to
Retinopatia del Aumen

prematuro* 274 | 246 | 245 | 2.83 | 261 | 3.19 to
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Morbilidad Afo Afo Afo ARfo ARfo Afo | Semaforiz | Difere
atendida 2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014 acion ncia
Aumen
Toxoplasmosis* 0.49 | 0.60 | 0.63 | 0.68 | 0.67 | 0.87 to

Fuente: (Ministerio de Salud, 2015, p. 102)

El afio pasado, las 6pticas en Colombia facturaron $1,5 billones, y crecieron 48,4%
entre 2011 y 2016. El aumento en el pais fue superior al de la region, pues el sector
crecié 35,3% entre ese mismo lapso, y en 2016, logré vender $22,4 billones, segun
cifras de Euro monitor. Las Opticas con mayores ventas en el pais fueron Lafam, del
grupo Grand Vision, con una participacion de 4,3%; luego estuvo GMO, de Luxxotica
Group, con 2,8%; y Optica Colombiana con 1,9% del mercado (La Republica, 2020,
parr. 12)

Imagen 1. Panorama de las Opticas en Colombia
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Fuente: (La Republica, 2020)

2.2 ESTRUCTURA DEL MERCADO
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En este capitulo se trataran las empresas y los sistemas econémicos que
representan el libre mercado, vamos a realizar un estudio de los elementos

fundamentales como son la oferta y la demanda.

2.2.1 Andlisis de la demanda. En Colombia existen diferentes modalidades de
compra de los clientes, teniendo en cuenta la disponibilidad econémica y el énfasis

que tienen como posicidn estratégica en el mercado.

El crecimiento que ha tenido el sector de las 6pticas a nivel nacional ha sido
importante, no solamente en la ciudad de Cali sino a nivel nacional, lo que presenta
una gran oportunidad en el mercado nacional. De acuerdo con el DANE 2005 El
sector empresarial de las oOpticas es el 1%, siendo un porcentaje pequefio en
comparacién con la poblacién existente en la ciudad, generando una oportunidad
de nuevos negocios. Lo que indica que existe una demanda insatisfecha que se

debe llegar a ella.

Las personas compran productos de optometria en la calle y los que llegan

importados para satisfacer la demanda que existe en la actualidad.

Tenemos en Colombia empresas ubicadas asi:

Cuadro 10. Empresas Opticas a Nivel Nacional

NOMBRE DIRECCION CIUDAD
Optometria y Optica VEA SAS Av. 33 # 64-226 Medellin
Optometria Halcon Mybe SAS Cra. 66 # 79-22 Barranquilla
Optometria Halcon del Norte Rimonti SAS  |Calle 50 # 10-21 Barranquilla
Calle 113 # 7-45 Torre B Of.
Optometria Integral Asociados SAS 1417 Bogota
Organizacién Santa Lucia SAS Cra 43A # 14-72 Medellin

46



NOMBRE DIRECCION CIUDAD
Servicios Integrales de Optometria Ltda. Cra 62 # 24-85 Sur Bogota
Centro especializado en Optica y optometria Bucaramang
SAS Calle 52 # 35-24 a

Fuente: (Los autores)

Aunque las estadisticas del Departamento Administrativo Nacional de Estadistica
(DANE) de 2005 aseguran que en el pais hay 1.143.992 personas con algun grado
de discapacidad visual, el Ministerio de Salud calcula que a la fecha ya son al menos

2,6 millones de afectados (El Tiempo, 2015, parr. 1).

El Viceministro de salud, Fernando Ruiz, cree que el 40 por ciento de los problemas
de vision estan relacionados con alteraciones de refraccion (miopia, hipermetropia,
astigmatismo), que pueden mejorarse con uso de anteojos tanto en nifios como en
adultos (El Tiempo, 2015, parr. 2).

Segun FEDOPTO, la prevalencia de enfermedades tan graves como la ambliopia
(pérdida de visibn por un 0jo) por no correccion adecuada y temprana de los
problemas de refraccion es muy alta, lo que exige una politica clara frente a este

tipo de enfermedades (El Tiempo, 2015, parr. 4).

A juicio se puede hablar de que el 15 por ciento de la poblacién colombiana tendria
algun tipo de afectacién, es decir, 6 millones de personas tendrian problemas asi
(El Tiempo, 2015, parr. 3).

2.2.1.1 Mercado objetivo. Se determind que quienes mas demandan el servicio
optico a domicilio, que se ofrece son las personas con discapacidad visual,
limitaciones en los movimientos motrices, la poblacién geriatrica, afiliados a EPS’s,
la poblacién de estrato 4, 5y 6, las personas que tienen multiples ocupaciones, lo

cual les dificulta trasladarse hacia un centro optico.
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2.2.1.2 Perfil demogréafico. Hombres y mujeres sin distincién de estado civil que
se encuentren en los niveles socioeconomicos 2 y 3 principalmente. Que sean
mayores de 39 afios que vivan o laboren en los sectores cercanos a la avenida
estacion en el norte de Cali y quienes por su edad comiencen a ver afectada su
agudeza visual, que se preocupen por mejorarla y busquen la mejor opcién que
ofrezca el mercado teniendo en cuenta que su presupuesto para este tipo de
articulos no es demasiado elevado.

2.2.1.3 Perfil psicogréafico. Hombres y mujeres que se encuentran laborando
actualmente, que utilizan con alta frecuencia computadores o dispositivos moviles
como celulares o tabletas, es decir pantallas que pueden con el tiempo desgastar la
calidad de su vision. Generalmente trabajan en el dia y utilizan las noches como
momentos de esparcimiento, leen prensa en sus ediciones digitales y utilizan la
television como medio para enterarse de las actualidades del pais o distraerse en
el momento previo a dormir para al dia siguiente repetir la rutina, son asequibles

para la adquisicion de las prendas.

Cuadro 11. Poblacion de Habitantes en la Ciudad de Santiago de Cali afio 2018

Valle del 2,227,64| 2,172,52 18.2
76001 Cauca Cali 2 7 55,115 %| 18.0%| 24.7%
Fuente: (Departamento Administrativo Nacional de Estadistica [DANE], 2019)
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Entre enero y agosto del 2009, las importaciones de instrumentos y aparatos de
optometria ascendieron a USD22,6 millones y presentaron una disminucion del
19%, en comparacion con el mismo periodo del afio anterior, cuando totalizaron
USD28 millones. En los primeros ocho meses del 2009, lentes de otras materias
para gafas (p.a. 90.01.50.00.00) fueron los productos mas importados, con USD9,5
millones, seguido por lentes de contacto (p.a. 90.01.30.00.00), con USD3,6
millones; gafas de sol (p.a. 90.04.10.00.00), con USD3,4 millones; las demas
monturas (armazones) de otras materias (p.a. 90.03.19.90.00), con USD2 millones,
y las demas gafas (anteojos) correctoras, protectoras u otras, y articulos similares
(p.a. 90.04.90.90.00), con USD1,4 millones (Legiscomex, 2009, p. 1).

Graéfica 1. Principales productos de Optometria Importados por Colombia 2009

Otros

Monturas de metal
(p.a.90.03.19.10.00)

Liquisos para lentes
(p.a.33.07.90.10.00)

Monturas de plastico
(p.a.90.03.11,00.00)

Las demas gafas correctoras
(p.a.90.04.90.90.00)

Las demas monturas
(p.a.90.03.19.90.00)

Gafas (anteojos) de sol
(p.a.90.04.10.00.00)

Lentes de contacto
(p.a.90.01.30.00.00)

Lentes para gafas

42%
(p.a.90.01.50.00.00)

T

0% 20% 40% 60%

Fuente: (Legiscomex, 2009, p. 1)

Principales productos de optometria importados por Colombia, 2008 EE UU fue el
principal proveedor de instrumentos y aparatos de optometria hacia Colombia, al

concentrar el 37% de las importaciones, lo que equivale a USD15, 5 millones. Le
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siguieron China, con USD11,4 millones; Panama, con USD4,3 millones; Italia, con
USD2,8 millones, y Taiwan, con USD1,2 millones. Este grupo de paises concentro

el 84% del mercado (Legiscomex, 2009, p. 3).

2.2.2 Analisis de la Oferta. Es muy importante el analisis de la oferta dentro del
estudio del mercado, porque ayuda a determinar la competencia posible en la
ciudad de Cali, y los nuevos que tendran la posibilidad de entrar (Kotler, 2007).

En la ciudad de Santiago de Cali hay variedad de almacenes que prestan el servicio
de Optica, empezando por el servicio de consulta visual y ofreciendo los productos
recetados por el médico. Existe variedad de elementos que componen el portafolio
optico del mercado. Como son consulta de optometria, consulta y secciones de
Ortéptica, prueba de discriminacion de color, adaptacion de lentes de contacto,
monturas de lentes normales, y de lentes para el sol, accesorios como Estuches,
Liquido para limpieza de lentes, pafios limpia gafas, Cordones y cadenas para

monturas.

2.3 CARACTERIZACION DEL PRODUCTO

La presentacion del producto, y excelente calidad de la materia prima dan como
resultado un portafolio de variedades de productos donde los clientes quedaran
satisfechos con nuestra empresa. Marcando la diferencia en el mercado de la

ciudad. Realizaremos el anélisis de las 4Ps asi:

2.3.1 Producto. Una nueva alternativa a los clientes, desarrollando una variedad de
productos 6pticos que satisfaga los gustos de los habitantes en la ciudad de Cali,

creando una nueva expectativa en la linea de productos y subproductos.

Que las lineas de los productos finales marquen diferencia en el mercado éptico

dado que tendran marca propia, que les permitiran tener identidad por sus disefios
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innovando en los colores y tipos de lentes para las monturas, generando
recordacion en los clientes en la ciudad. Se enuncian los elementos a tener en

cuenta para alcanzar este propadsito:

2.3.1.1 El Disefio. Dentro del proceso productivo es muy importante porque es aqui
donde podemos hablar de la comodidad del cliente, ademas de un producto préactico
y diferente de los que existan en el mercado.

2.3.1.2 La Calidad. Es proceso clave dentro de la produccién, conocer las
diferentes caracteristicas de las monturas en su forma, su dimension, y materia
prima la calidad empieza desde que seleccionamos la materia prima la organizacion
y los procesos realizados se reflejaran en la buena atencién a los clientes. En la
calidad se ve reflejada la organizacion, su rentabilidad financiera, generando un

ambiente laboral positivo con la interaccion positiva para nuestros clientes finales.

2.3.1.3 Lalnnovacion. En este proceso existen cambios continuos que van ligados
a las necesidades de los clientes, con la aceptacion de la marca de la empresa en
el mercado va permitiendo un crecimiento comercial y financiero. La innovacién

permite ir a la vanguardia de los gustos de los clientes.

2.3.1.4 La Presentacion. En la variedad del portafolio es donde los clientes
empiezan con la aceptacion de los modelos ofrecidos, la parte visual es donde el
cliente comienza la aceptacion y el gusto de los diferentes productos y
subproductos. Es aqui donde el cliente empieza a identificar y aceptar nuestra
marca en el producto, ayudando a los clientes que realicen su compra mucho mas

facil.

2.3.1.5La Identidad del Producto. La identificacion del producto es muy

importante porque ayuda a identificar la marca y su sello personal, se identifica en
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el mercado entre la competencia. Ademas, que se identifica visualmente por su

calidad en el proceso. Con la identidad ayudamos a los clientes En este proceso el

cliente posesiona su producto y lo seguira adquiriendo.

Cuadro 12. Tipo de servicios ofertados por éptica Vision Clear SAS

TIPO DE
SERVICIO/PRODUCTO

CARACTERISTICAS

VALOR

Examen de optometria

Examen de la vision a
personas de cualquier
edad y género.

Se tendra la probabilidad de
solicitar la realizacion del
examen a domicilio.

Venta de lentes

Lentes de todos las
marcas, calidades vy
modelos acordes a las
necesidades del cliente.

Se tendran lentes de todas las
caracteristicas a justados a las
necesidades y capacidad
econdmica del cliente, se hara
entrega a domicilio y el cliente

lo requiere. Asesoria
personalizada.
Venta de monturas Monturas de todos los | Monturas de diferentes
modelos y precios. modelos y precios. Entrega a
domicilio, Asesoria

personalizada.

Venta de lentes de

contacto

Lentes formulados segun
necesidades del cliente.

Lentes de alta calidad vy
precios, de acuerdo a las
necesidades del cliente.
Entrega a domicilio. Asesoria
personalizada.

Fuente: Los autores

Cuadro 13. Descripcion del Productos Optométricos

Producto Caracteristicas Fisicas Material
Monturas
oftdlmicas y de sol Acetatos
baja y alta Metalicos
gama+D8C5 Plasticos
B3:D7
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Producto Caracteristicas Fisicas Material
- Estilos de Monturas: Monturas completas, al
aire, tres piezas.
- Forma de los armazones:
((\
Fuente: (Payss 365, s. f.)
Lentes CI‘-\’I_39:b . _Plast|c9 _ norn|1al CR39 y
Oftalmicos Policarbonato: resina mas resistente a los Policarbonato
impactos de mejor calidad optica z mas liviano
- Lentes que se oscurecen rapidamente en
exteriores y se aclaran rapidamente en
interiores.
Lentes - Se adaptan rapidamente para disminuir la fatiga | CR39 y
Transitions ocular. Policarbonato
D3 - En exteriores, protege ojos de casi todos los
tipos de deslumbramiento y bloquean el 100% de
los rayos UVA Z UVB
Es un lente que tiene las tres visiones lejos.
Lente . Intermedia y cerca consta de un sistema CR.39 y
Progresivo . A ) . Policarbonato
multifocal indicada para pacientes présbitas.
Se fabrican con un
Lente Este tipo de lentes cosméticos estan tintados y gl;aesnco flexible
blandos sirven para que_lps 0jos parezcan tener un color absorbe el agua.
" diferente. También sirven para corregir lafaltade |, }; "
cosmeéticos - g Hidrogeles". Los
coloracion del iris. .
hidrogeles de
silicona.
:_el ﬁ:]e'go Para| conservan y limpian los lentes de contacto
eliminando proteinas, factores bacterianos y
blandos y
RGP hongos.

Fuente: Los autores
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2.3.1.6 Precio. En la fijacion de los precios es importante conocer los precios que
estan en el mercado, fijados por las grandes, medianas y pequefias empresas e
inclusive en los almacenes de cadena. También los materiales e insumos que se

van a utilizar en la elaboracién del producto ofertado.

Se analizan los precios de las gafas formales, e informales, deportivas, para nifios

e insumos ofertados para la elaboracién de los productos solicitados.

El siguiente cuadro muestra los precios establecidos por la competencia. los cuales

serviran de base para determinar los precios de la éptica Clear Vision SAS.

Cuadro 14. Precios de Almacenes de Opticas

NOMBRE PRODUCTO PRECIO
Gafas deportivas $ 160,000
Empresa 1 Gafas de sol $ 120,000
Cordones $ 6,000
Gafas deportivas $ 105,000
Empresa 2 Gafas de sol $ 135,000
Cordones $ 8,000
Gafas deportivas $ 145,000
Empresa 3 Gafas de sol $ 130,000
Cordones $ 9,000
Gafas deportivas $ 155,000
Empresa 4 Gafas de sol $ 125,000
Cordones $ 7,000
Gafas deportivas $ 160,000
Empresa 5 Gafas de sol $ 132,000
Cordones $ 5,700

Fuente: Autoria Propia

La estrategia de precios, estara basada inicialmente por introduccion, dado que la
empresa debe darse a conocer, a través de las estrategias promocionales que se

enuncian mas adelante.

Los siguientes son los factores a tener en cuenta para la fijacion de los precios de

los servicios y productos:
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e Laimportancia del servicio y/o producto frente la salud de la vision y a evitar su
deterioro en el tiempo.

e Calidad en el servicio ofertado y en los productos ofrecidos, dando garantia y
servicio posventa.

e El servicio de acompafiamiento y asesoria durante el proceso de la compra del
producto y/o servicio.

e Estrategia comercial dirigida a los clientes potenciales.

e Generacion de utilidad que ayude a la recuperacion de la inversion de manera

temprana y la generacion de dividendos para los inversores.

2.3.1.7 Promocion. Los productos que se van a vender se encuentran en el
mercado y por variedad de estos llegan facilmente a los clientes, la atencion se hara
personalizada, por eso es muy importante la atencién al cliente, de acuerdo con la
evolucion y crecimiento tendremos sucursales donde seran atendidos por personas
calificadas y de conocimiento sobre el portafolio que se va a ofrecer, adicionalmente
se seleccionarian distribuidores donde los visitaremos ofreciéndoles nuestro

portafolio.

Tendremos presente las promociones en las temporadas del afio para aumentar las
ventas, manejaremos descuentos, los precios, el volumen de venta, y daremos
objetos como valor agregado, para que los clientes se fidelicen con nuestra marca
y la identifiquen facilmente en el mercado. Como ejemplo tenemos camisetas,

libretas, vasos, llaveros entras dadivas a los clientes.

También utilizaremos los medios informaticos como las redes el WhatsApp,
celulares, paginas amarillas, Instagram y paginas web, utilizaremos los diarios

locales con anuncios promocionando la marca del producto.

2.3.1.8 Plaza. La empresa estara ubicada estratégicamente en un punto de la
ciudad de Cali, como puntos de venta y/o centros comerciales, donde atenderemos
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directamente a los clientes dandole un excelente servicio recibiendo sus
inquietudes, con las personas calificadas solucionaremos las inquietudes o quejas

de los clientes.

Imagen 2. Logotipo

Optica
@ VISION CLEAR
Para ver el Mundo Diferente

Fuente: Autoria propia

2.3.1.9 El logo. Se identifica como Vision Clear representa el mundo que miramos
y la salud de nuestros ojos, el actor principal son los ojos de las personas que alli

se encuentran representados.

2.3.1.10 El Slogan. Al crear una empresa dedicada a la oftalmologia buscamos dar
importancia al cuidado de los ojos para el presente y el futuro, cuando hablamos del
futuro nos referiamos que los ojos se deben cuidar permanentemente para que en

un futuro estemos bien con los ojos.

2.3.2 Clientes. En la ciudad de Cali se ubicaran los puntos de ventas principales y
sucursales, los puntos los atenderan personas debidamente capacitadas en
atencion al cliente con amplio conocimiento del portafolio de la empresa. También

atenderemos a los distribuidores que desean trabajar con nosotros.
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Cuadro 15. Empresas Opticas de Santiago de Cali

EMPRESA DIRECCION TELEFONO
OPTICA CALI CALLE 5C # 40-69 (2) 3939304
OPTICA VALLE Cosmocentro Local 2D Primer Piso (2) 5527933
OPTICA ALEMANA Centro comercial Unicentro (2) 3394779
OPTICA VALLE DEL LILI Cra 98 # 18-49 (2) 3155493
OPTICA PASOANCHO Calle 13 # 38A-06 (2) 3360606

Fuente: elaboracion propia

2.3.3 Disefo de la investigacion.

2.3.3.1 Método de la encuesta. Partiendo del mercado objetivo en donde la
investigacion enfocada en emprendimiento va dirigida a la poblacion de la ciudad
de Cali, por ser una ciudad tropical y con alto volumen de personas que estan
inmersas en la educacién y otras disciplinas, es un escenario positivo para el
desarrollo del proyecto. Se realizardn unas encuestas para analizar el grado de

percepcion y la aceptacion de nuestro producto que vamos a tener en el mercado.

Las preguntas son faciles para que las personas encuestadas no tengan dificultad
en responderlas se haran directamente, verbales y escritas, estandarizadas y

organizadas para la recoleccion de los datos.

2.3.3.2 Célculo del tamafio de la muestra. En la cuantificacién de la demanda del
producto X, se debe realizar el proceso de las encuestas, donde se analiza la
aceptacion del producto en el mercado a través de todas las respuestas que nos

den las personas encuestadas en el documento.

Para determinar el mercado global se toman los siguientes valores del mercado
global. El universo de la poblacion, son los habitantes de la ciudad de Cali en
términos generales, ya que podria o estaria en riesgo de tener algun problema de

vision.
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Cuadro 16. Proyeccidon de poblaciéon por grupos de edad y sexo en Cali 2016-2018

2016 2017 2018
22 Homb Homb Homb

d Total 021r Mujer Total o;nr Mujer Total o;nr Mujer
Tot | 2,394.9| 1,144.8| 1,250,0| 2,4201| 1.156,8| 1,263.2| 2.445,4| 1,168.8| 1,276.5
al 25 48 77 14 39 75 05 99 06
04' 176’73 90.385| 86,342 177’08 90,492| 86,538 177'53 90.734| 86,773
59' 178’02 90.703| 87,365 178’28 90.780| 87,470 178’33 90.755| 87,602
24' 184’48 93.223| 01,267 184’73 93,466| 91,263 185'22 93.887| 91,408
1159' 198’05 100'21 97,758 196’931 99.580| 97,394 196’52 99.210| 97,315
20-| 205.99| 104.49| 101.50| 205.83| 104.41| 10141| 20520| 104.03| 10116
24 0 0 0 0 2 8 4 9 5
25-| 201.08| 10083| 10025 202.68| 102.01| 100.67| 204.29| 103.10| 101,18
29 9 9 0 1 1 0 1 6 5
33?4' 193’32 93.813| 99,545 194’62 95.073| 99,612 195'63 96.224| 99,416
33?9' 175’33 83,422 91,927 179’0% 85251| 93,766 182’42 87.020| 95,384
424' 154’72 72.893| 81,889 157’32 74.154| 83,181 160'5; 75.703| 84,872
459' 152’28 69.909| 82,380 151’02 69.582| 81,493 150’01 69.354| 80,657
5504' 149’22 67.210| 82,036 150’32 67.720| 82,638 150'62 67.847| 82,786
5;9' 126’Og 55.106| 70,942 130’93 57.405| 73,522 135’42 50581| 75,875
6604' 97.843| 41,977/ 55866 101’92 43578| 58,388 106'18 45,232| 60,018
6659' 72.062| 30.880| 42,082| 76,368| 32,166| 44.202| 79.891| 33,490| 46,401
7704' 51.323| 21,193| 30.130| 53,755| 22,078| 31.677| 56,414| 23,025| 33,389
7759' 38,168 | 14,476 23.692| 38.779| 14.756| 24.023| 39,417| 15,052| 24.365
89Y| 39,164| 14,058| 25,106| 40,355| 14,335| 26,020| 41,635| 14,640| 26,995

Fuente: (Departamento Administrativo Nacional de Estadistica [DANE], 2018)

Para saber el tamafio de la muestra tomamos la poblacion de la ciudad de Santiago
de Cali para el afio 2020. Se utiliza la siguiente férmula para llevar el estudio a unos

datos mas aproximados a la realidad.
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Cuadro 17. Formula de muestreo

N*Zlp*q
n=— 7

Donde:

* N = Total de la poblacion

* Za= 1.96 al cuadrado (si la seguridad es del 95%)
* p = proporcién esperada (en este caso 5% = 0.05)
*g=1-p(eneste caso 1-0.05 = 0.95)

+ d = precision (en su investigacién use un 5%).

Nivel de confianza .,
Puntacion z
deseado
80 1.28
85 1.44
90 1.65
95 1.96
99 2.58

Fuente: (Investigacién pediahr, 2020)

Aplicando la formula tenemos:

2.205.680x1.96%x0.05x0.95

= = 480
n 0.052(2.205.680 — 1) + 1.962x0.05x0.95

2.3.3.3 Tamafio del mercado particular. Aplicada la formula realizaremos 480
encuestas a los diferentes sitios de la ciudad y podremos determinar la forma de
negociacion y los gustos de las personas para la adquisicion de gafas en la ciudad
de Cali

De acuerdo con el andlisis realizado a las respuestas de las personas encuestadas

podemos concluir lo siguiente:

- El promedio de visita de las personas al optometra es cada afio 51,04% y cada 2
afnos 27,92%.
- La ultima visita visual que las personas la hace es por el envio del médico, le sigue

la visita cada afio y después cada 2 afos.
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- El porcentaje de mayor compran las gafas son los puntos de ventas de Opticas,
siguiéndoles los centros comerciales y por ultimo por internet.

- La regularidad con que cambian los lentes es por recomendacion médica y
también las personas las cambian cada afio y después cada 2 afios.

- El rango s de mayor volumen para pago esta entre $41.000 a $50.000 y por
segundo lugar estan en el rango de $51.000 a $70.000.

- Para el pago de las gafas y monturas se encuentran en el rango de $91.000 a
$120.000 y en segundo lugar esta el rango de $41.000 a $50.000.

- Los lentes y accesorios si los ubican facilmente en los sitios donde van las
personas.

- El rango s de mayor volumen para pago de monturas de sol esta entre $91.000 a
$120.000 y por segundo lugar estan en el rango de $1.7000 a $90.000.

- En la consulta de optometria el porcentaje de personas que les recetan son las
gafas, siguiéndole el tratamiento visual z por ultimos los lentes de contactos.

- Para el caso de atencion de los clientes la mayor preferencia es la calidad del

producto, siguiéndole la buena atencién, los disefios y los precios

2.4 PLAN DE MERCADEO

Es muy importante tener en cuenta en la elaboracién de trabajo las diferentes
estrategias para lograr los objetivos propuestos z asi tener buenos resultados que
se vean reflejado en las ventas y la comercializacién del producto, de alli la

importancia del analisis de la fuerza de Porter.

En el mercado de productos de optometria, existen un volumen considerado de
empresas distribuidas por toda la ciudad, tenemos empresa grandes, medianas,
pequefias, la competencia también tiene buenos productos de alli la importancia de

nosotros tener un producto de excelente calidad.
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Figura 1. Las 5 Fuerzas de Porter

Proveedores

4. Poder de negociacion
de los proveedores

3. Amenaza de los
nuevos entrantes | Competencia
en el mercado

Nuevos |
entrantes Q

Sustitutos

F'Y

2. Rivalidad entre

5. Amenaza de produ
las empresas

sustitutos

1. Poder de negociacion
de los clientes

Clientes

Fuente: (Riquelme Leiva, 2015)

2.4.1 Amenaza de competidores nuevos que ingresan al mercado. Las
empresas compiten entre ellas por obtener fidelizacién del cliente, se ve la variedad
de los productos, en este sector podemos desarrollar proceso de innovaciéon y
variedad de productos, en el dia a dia nos permite tener nuevos disefios y estilos a
gusto del consumidor estando a la vanguardia de nuevo productos.

De alli la importancia de estar pendiente de la competencia, porque permite analizar
su comportamiento para que asi podamos desarrollar estrategias nuevas que nos

ayuden consolidarnos en el mercado de los productos Opticos.

También se debe tener en cuenta la ubicacion de la empresa, porque esto determina
el conocimiento de los clientes de la misma y su reconocimiento en el sector, esto
nos ayuda a tener una posicion especial para los clientes y diferenciador con la

competencia.
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Ademas, debemos también tener en cuenta lo siguiente:

» Ventajas — Costos: se refleja en lo relaciona con la produccién

» Mejoramiento en la tecnologia: estar atento en la tecnologia de equipos que
entran al mercado ayudando a tener productos de innovacion.

» Barreras- Entrada: Desarrollar nuevas estrategias de mercadeo e innovacion

» Valor de la Marca: la edificacion de la marca en el sector y con el cliente es muy
importante

» Diferenciad los Productos: la calidad es factor diferenciador muy importante.
Ademas, el servicio de atencion a los clientes también es por eso que se debe
dar mayor énfasis en los procesos de la elaboracion de los productos.

» Entre las empresas existe la rivalidad comercial y va aumentando de acuerdo a
las nuevas que ingresan al mercado, pero en la medida que se vayan igualando
las empresas en la produccién y la capacidad instalada los precios del mercado

se van nivelando.

2.4.2 Amenaza de productos sustitutos. En el mercado de los productos épticos,
existen empresas que tiene productos sustitutos textiles pero la diferencialidad es
lo que marca la diferencia entre las empresas, tenemos ejemplos como los precios,

la calidad, los estilos, pero el cliente es quien da la pauta para tener su preferencia.

2.4.3 Poder de negociacion con los proveedores. Teniendo en cuenta los
procesos de negociacion tanto en importaciones como en produccién con los
proveedores, debemos concertar negociaciones positivas llegando acuerdos entre
las partes dando una gana-gana, donde podamos beneficiarnos ambos y tener

buenos acuerdos con ellos.

2.4.4 Estrategia de precios. Es muy importante el desarrollo de esta estrategia,
donde tenemos en cuenta los costos totales. Para el desarrollo del proyecto se

aumentaria en el afio el 20%, valor que el producto iniciaria, con este porcentaje
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permite una asequibilidad para los clientes. Con ellos buscaremos la posicion del
sector oftalmolégico en la ciudad de Santiago de Cali.

La obtencion de los precios se tiene en cuenta el método del costo total que seria
igual a los costos de produccion, las ventas del producto, administracion mas la
utilidad que aspiramos tener, adicionalmente se debe tener cuenta los precios de la

competencia como la calidad de los productos que llegan a los clientes.

» Los precios se determinaran inicialmente con base en los costos y gastos para
el desarrollo de la actividad Vs ingresos proyectados segun estudio de mercado
y expectativas de venta.

» Se considerara los precios dados por la competencia en el mercado, de tal
manera que se puedan ajustar los precios propios sin que afecte los datos
financieros.

» Se definirdn precios especiales con base en la venta de varios productos o
servicios a través de una sola estrategia. las brigadas de salud o
acompafamientos de actividades dentro de empresas, |0 que permitira dar un
precio especial (venta por volumen).

» La probabilidad de tener productos exclusivos permitira tazar un precio de

algunos productos en razén a ser los Unicos distribuidores en el mercado.

Los puntos anteriores serian las variables a considerar y que junto a los analisis
financieros del proyecto definirian cuales son los mejores precios de los productos
y servicios, sin que ello afecte las fianzas de la empresa y genere problemas con

los clientes.

2.4.5 Estrategia de Venta. Para el desarrollo de una estrategia de la venta, es muy
importante tener presente la aceptacion del producto en el mercado, incluyendo los

volimenes de las ventas que se realicen en la ciudad.

La proyeccion de la venta es importante como estrategia, se debe organizar el

equipo de ventas para el cumplimiento de estas, de acuerdo con la programacion
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de las metas anuales, mensuales y semanales, e ir ganando un espacio en el
mercado de las épticas de la ciudad. También es importante el fortalecimiento del
punto de venta ubicado en la ciudad, brindando excelente atencion a los clientes

gue se dirigen a nuestros puntos de venta.

Las ventas realizadas en volumen o al detal son importantes, pero la politica de la
empresa es la actitud del personal al atender a los clientes haciendo que se sientan

bien y satisfechos para que vuelvan nuevamente por nuestros productos.

El proceso de ventas estara dirigido por la gerencia general, el cual tendra un
vendedor de mostrador que atendera a los clientes que asistan al local.

Los procesos de negociacion con entidades para lo cual se podran realizar jornadas
de salud como apoyo al area de recursos humanos y/o salud ocupacional, seran

atendidas y coordinadas por el Gerente.

A continuacion, se presenta el promedio de venta mensual segun proyeccién dada

por el estudio de mercado y el analisis financiero.

Cuadro 18. Proyeccion ventas por producto

Me [Me |Me [Me |Me |Me [Me |Me |Me [Me |Me |Me o
Producto |y |52 s3 |s4 |s5 |s6 [s7 [s8 [s9 |s10|s11|s12|Af01
Examen |go 168 |68 |68 |68 |68 |68 |68 |68 |68 |68 |68 816
Lentes
g‘ed'cado 74 |74 |74 |74 |74 |74 |74 |74 |74 |74 |74 |74

888
Lentes de
contacto |62 |62 |62 |62 |62 |62 |62 |62 |62 |62 |62 |62

744
Total 204 204 |204 | 204 |204 | 204 |204 | 204 |204 |204 |204 |204 | 2448

Fuente Los autores
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2.4.6 Estrategia Promocional. La fidelizacion de los clientes es un punto
importante dentro de la estrategia promocional aqui el cliente conocerd las
bondades de nuestros productos, que se sienta satisfecho para que tome la decision

y se fidelice con nuestra marca y la identifique en el mercado.

La estrategia promocional de apertura de la empresa tendria para ofrecer una serie
de descuentos especiales (como estrategia de lanzamiento), de igual forma la
promocion inicial del negocio estaria dada a través de volantes, pautas en medos
escritos y pagina WEB, asi mismo el uso de las redes sociales como Instagram,

Facebook y Twitter.

En la siguiente tabla se muestra el valor de los items necesarios para implementar

la estrategia promocional

Cuadro 19. Implementacion de la estrategia promocional

ACTIVIDAD CANTIDAD VALOR TOTAL JUSTIFICACION

Medio publicitario
que ser entregado
en centros
empresariales y
Volantes 2,000 $ 60 $ 120,000 | grupo de interés

Publicidad en
Pauta en medios medios de interés
escritos 2 $ 250,000 $ 700,000 | empresarial

Medio de consulta
de 24/7 por parte de
los clientes
Pagina Web 1 $ 1,500,000 $ 1,500,000 | potenciales

Disefio de todo el
modelo publicitario

Brochare 1 $ 2,00,000 $ 2,000,000 | para la empresa

Tarjetas de Se utilizado por el

presentacion personal directivo y
5,000 $ 100 $ 500,000 | de ventas

Fuente: Los autores

Se esperara también y con la experiencia que se ha tenido en el negocio, la
posibilidad de hacerle llegar la publicidad a clientes que se han tenido en otros
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tiempos, de igual manera, se espera participar en brigadas de salud programadas
por entidades sociales y en las propias empresas para con ello hacer mas visible

los servicios que ofertara la empresa.

2.4.7 Estrategia de Distribucién. Por la situacion que estamos pasando, la
logistica juega un papel importante en la entrega de los productos que estan en los
puntos de venta, el producto debe llegar en el momento, sitio y hora indicada, el
cumplimiento da un valor agregado a la empresa, porque estamos cumpliendo a los

clientes.

Se utilizarian transporte terrestre con vehiculos acondicionados para el manejo del

portafolio teniendo en cuenta la distancia en la ciudad.

También podriamos tener en cuenta que las ventas directas que se hacen
directamente en los puntos de venta con la atencion del grupo capacitado y
especializado, donde se realizaria la negociacion, pactando la forma del pago, el
volumen de la venta, entre otros. Aqui es muy importante la socializacion del
portafolio de la empresa dando a conocer a los clientes la variedad de los productos

que tenemos para la venta.

2.4.8 Politica de Servicios. En la politica de servicios tenemos la prestacion de

diferentes servicios como:

e Consulta de Optometria

e Consultay Sesiones de Ortoptica

e Pruebas de discriminacion al color

e Adaptacion de lentes de contacto

e Tecnologia visioffice, avanzada tecnologia que permite realizar el bisel de los
lentes para todo tipo de monturas dando alta precision en el montaje de los

centros opticos, los mejores acabados y excelente estética.
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El porfolio de los productos es muy importante, pero el servicio marca la diferencia
con la competencia, es decir con el servicio se marca una posicion en el sector, en
el servicio optico no vendemos productos sino soluciones de salud a las personas.
La atencidon debe ser inmediata y estar atento a las sugerencias de los clientes
porque son ellos los que dan las pautas para la innovacion de los productos y el
bienestar de ellos. Por eso es muy importante tener personal capacitado en el area
de atencion al cliente y que pueda servir de apoyo y asesoramiento en caso

necesario.

Ademas, para tener un buen servicio debemos tener una politica clara de atencion

al cliente y resaltamos los siguientes:

» Tener suficientes productos en los puntos de ventas teniendo en cuenta la
demanda del mercado.

» Laentrega de los pedidos debe ser inmediata, la mercancia debe llegar en bues
estado y a tiempo.

» Las sugerencias y recomendaciones de los clientes se deben tener presentes,
porque ayuda a mejorar continuamente teniendo una proyeccion del mercado,
ayudando crecer la organizacion.

» Crear una excelente empresa dedicada la venta y distribucion de productos
opticos, desarrollando un sistema de gestion de calidad acorde con el servicio y
con los productos finales, generando estrategias de mejoramiento continuo para
llegar a las metas trazadas por la organizacion.

2.4.9 Tacticas de Ventas. Las tacticas de ventas, es otro elemento importante
porque permite desarrollar y generar estrategias a corto y largo plazo para aumentar
las ventas y llegar a los clientes, dando una imagen positiva para que la

organizacion se logre posicionar en el mercado.

La unidad productiva desarrollara su primera fase con un vendedor que estara en

el local comercial atendiendo a los clientes y personas que requieran algun tipo de
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informacion sobre los servicios y/o productos. De igual forma la gerencia estaria a
cargo de todo lo referente a las estrategias de ventas y convenios

interinstitucionales para la oferta de servicios,
Ademas, se resaltan otras tacticas como las siguientes:

» Se debe seleccionar una persona calificada para el proceso de ventas, y que
tengan el perfil iddneo para este tipo de actividad.

» No se tendra ningun acuerdo comercial con fuerzas de ventas externas y con
modelos outsourcing, pues la dindmica del negocio por lo menos en etapa
temprana no podria cumplir con altos volumenes de pedidos.

» En el futuro se podria pensar en disefiar un modelo de consultorio mévil para

visitar clientes en algunas zonas de la ciudad y otras ciudades aledafas.
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3. ESTUDIO TECNICO

3.1 INTRODUCCION

Analizaremos en este capitulo los procesos que se realizaran para la viabilidad

técnica, donde incluiremos los productos y los procesos en la comercializacion de

los mismos equipos a utilizar, las instalaciones las personas necesarias, los gastos,

costos de operacion y los recursos necesarios para el inicio de operacion de la

empresa.

3.2 INGENIERIA DEL PROYECTO

Cuadro 20. Caracteristicas de los productos

PRODUCTO

MATERIAL

Monturas oftalmicas y de sol baja y alta
gama+D8C5B3:D7

Acetatos Metalicos Plasticos

Lentes Oftalmicos CR39: Plastico Normal
Policarbonato: resina mas resistente a los
impactos de mejor calidad 6ptica y mas liviano

CR39 y Policarbonato

Lentes Transitions

- Lentes que se oscurecen rdpidamente en
exteriores y se aclaran rapidamente en interiores
- Se adaptan rapidamente para disminuir la fatiga
ocular.

D3 -En exteriores, protege ojos de casi todos los
tipos de deslumbramiento y bloquean el 100% de
los rayos UVA Z UVB

- CR39 y Policarbonato

Lente Progresivo

Es un lente que tiene las tres visiones lejos.
Intermedia y cerca consta de un sistema multifocal
indicada para pacientes présbitas

CR39 y Policarbonato

Lentes blandos cosméticos

Este tipo de lentes cosméticos estan tintados y
sirven para que los ojos parezcan tener un color
diferente. También sirven para corregir la falta de
coloracion del iris.

Se fabrican con un plastico flexible
gue absorbe el agua. También se
cémo “Hidrogeles”. Los hidrogeles
de silicona.
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PRODUCTO

MATERIAL

Liquido para lentes blandos y RGP

Conservan y limpian los lentes de contacto
eliminando proteinas, factores bacterianos y

hongos.

Fuente: (los autores)

3.2.1 Producto. Se iniciara con los siguientes productos como, las gafas formales

e informales, Monturas oftalmicas y de sol baja y alta gama, Lentes Oftalmicos

plastico Normal Policarbonato, Lentes Transitions, Lente Progresivo, Lentes

blandos cosméticos, Liquido para lentes blandos y RGP, citas para pacientes.

3.2.1.1 Productos a ofrecer: .se presentan los productos a ofrecer

e Monturas

e Lentes medicados

e Monturas y lentes sport
e lentes de contacto

e examen de optometria

Cuadro 21. Servicios de Optometria

VALOR COSTO
PRODUCTO CANTIDAD | UNIDAD DE MEDIDA UNITARIO | UNITARIO
Papeleria 1.8 UNIDAD DE MEDIDA 200 360
productos de higiene 3 UNIDAD DE MEDIDA 1,500 4,500

Fuente: (los autores)

El servicio de optometria requerira de papeleria para la toma de informacion,

formato de historia clinica, folder y productos de seguridad como tapabocas (Médico

y paciente), guantes (medico) y productos de desinfeccion como gel y alcohol.
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Cuadro 22. Venta de lentes medicados

PRODUCTO CANTIDAD | UNIDAD DE MEDIDA U\l\/l'lb'\l'I:AORITO U%\:I(I?I'?A-ll-??o
Lentes medicados 1 Par 45,000 45,000
Estuche 1 Unidad 3,000 3,000
Limpia lente 1 Unidad 2,000 2,000
Total MP 50,000

Fuente los autores

El servicio de venta de lentes presenta los siguientes costos: El costo de los lentes

que se manda a hacer, el estuche de los mismos y el liquido que se sugiere para la

limpieza de los mismos.

Cuadro 23. Lentes de contacto

VALOR DE
UNIDAD DE VALOR
PRODUCTO CANTIDAD | UNIDAD DE MEDIDA MEDIDA EN | UNITARIO
PESOS

Lentes de contacto 1 Par 50,000 50,000
Empaque 1 Unidad 40,000 40,000
Limpia lentes 1 Unidad 2,000 2,000
Total materia
prima 92,000

Fuente: (los autores)

Se referencia el costo de los lentes (se mandan a elaborar) el empacado y el liquido
de limpieza de los mismos.

3.2.2 Metodologia para el Estudio de la Ingenieria del Proyecto. Las bases para
el desarrollo de un estudio que permita conocer las diferentes variables para
determinar la viabilidad de un negocio estan plenamente identificadas, en el
siguiente capitulo se avistaran los requerimientos de orden técnico-operativo y los

costos de los mismos.

3.2.3 Diagramas y Planes de Desarrollo. ¢Es muy importante identificar el

objetivo fundamental?, ¢ CoOmo hacemos los procesos?, ¢ Es decir como realizamos
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los procesos? ¢ Y como lo vamos a hacer?, respondiendo estas preguntas llagamos
a desarrollar el objetivo principal que la atencion positiva de los clientes.

3.2.3.1 Descripcion de los Procesos de elaboracion de las Prendas Medicas.
Para la debida atencion que deberan tener los clientes en la Optica se determinan

los siguientes pasos:

e Asignacion de Citas. En este punto recibimos las necesidades del cliente y los
requerimientos de un tema especifico ya sea compra o servicio.

e Consulta. El cliente es atendido por el auxiliar de atencion al cliente o por el
optometra de acuerdo con el requerimiento solicitado por los clientes.

e Venta. Se cristaliza la satisfaccion de la necesidad del cliente, en venta de
productos Opticos, asesorias o servicios de examen médico.

e Actividades de Promocién y Prevencion. Son actividades que se ofrecen a los
clientes como valor agregado, como las promociones, seguimiento en su salud
visual entre otros y que el cliente se sienta acompafado, logrando una

fidelizacion hacia la empresa.

Figura 2. Diagrama de Bloques

}, ,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,
|

Actividades

Asignacion de Citas Y De

; > Promocion
Facturacion 4 y
r. Prevencion

Gestion de calidad Y sistema de
informacién

SAFISFACCION DE LOS USURIOS

Gestion del talento humano

REQUISITOS: PERSONAL - CLIENTES - PROVEEDORES

Fuente: (Bolafios Mufioz et al., 2018, p. 55)
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3.2.4 Diagrama del Proceso de las ventas de Productos Opticos

e Responsable del Proceso: Auxiliar de Atencién al Cliente

e Regularidad en el Proceso: De acuerdo con la demanda de los usuarios.

e Tiempo estimado: 15 minutos

e Objetivo del Proceso: Atender a los clientes, asesorandolos y ayudandolos en
los procesos de la compra de los dispositivos solicitados de acuerdo a la formula

médica.
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Figura 3. Flujograma del Proceso
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Cuadro 24. Actividades Ventas

ITEM ACTIVIDAD PERSONA RESPONSABLE

1 Andlisis de la Formula Persona especializada
optémetra

Auxiliar de Atencién al Cliente

2 | Ofrecimiento de Dispositivos audiovisuales Auxiliar de Atencién al Cliente

3 Se escoge la mejor opci()n de precios Auxiliar de Atencién al Cliente

4 El cliente acepta el precio y decide si 0 no

Cliente

Fuente (los autores)

3.2.5 Diagrama del Proceso de Atencion de Oftalmologia

e Responsable del Proceso: Persona especializada Optometra.

¢ Regularidad en el Proceso: De acuerdo con la demanda de los usuarios

e Tiempo estimado: 20 minutos en Consulta de Optometria.

e Objetivo del Proceso: Se realiza la atencion del paciente por parte del profesional

en optometria de acuerdo con solicitud del usuario, Se diagnostican terapias o

controles de acuerdo con la enfermedad del paciente.

Figura 4. Diagrama del Proceso de atencion de oftalmologia

Fuente (los autores)
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Cuadro 25. Actividades Proceso de Atencién de Oftalmologia

. PERSONA
ITEM ACTIVIDAD
RESPONSABLE
1 Recibe la persona que consulta Optémetra
2 Reallza. el diagndstico y solicita examenes si son Optémetra
necesarios
3 Se rez-:lllza las pruebas y examenes prescritos (visuales o Optémetra
Terapias)
4 Se estudian resultados y se hace seguimiento Optémetra
5 Se realiza el plan medico Optdémetra
6 | Transcribe la formula del paciente Optdémetra
7 Entrega la formula al paciente y da recomendaciones Optémetra

Fuente (los autores)

3.2.6 Logistica de la Distribuciéon de la empresa

La ubicacion del espacio es muy importante para la atencion de los clientes, les da
confianza y seguridad en su salud vidual, el sitio brinda espacios de comodidad,
confiabilidad y seguridad que es lo que los clientes buscan para realizar sus

compras.

El sitio consta de 43 m2 y se encuentra distribuida en diferentes areas ubicando el
area médica, espera, bodega, atencion a los clientes y vitrinas para ubicacion de los

productos y accesorios.

La distribucién de las areas seria asi 22mz para los consultorios y el area médica,
incluyendo la sala de espera, 9m? para la bodega y almacenamiento y 12mz2 para el

area de ventas ya atencion a los clientes.
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Figura 5. Distribucion fisica de la Optica
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Fuente (los autores)

3.2.7 Tecnologia. Los equipos requeridos para el desarrollo del proyecto como la
instrumentacién, muebles y enceres y tecnologia moderna, necesarios se cotizaron
buscando precio favorable, llenando las expectativas del proyecto a realizar, solo
se tendra en cuenta lo minimo para dar el inicio y a través de su crecimiento y
posicionamiento de la Optica se van adquiriendo elementos y equipos que permitan

mejor atencion de los clientes.

Cuadro 26. Costo Equipos Enseres y Maquinaria

500,000 | 3,000,000
150,000 900,000
350,000 700,000
120,000 720,000

Escritorio

Silla ergonémica
Archivador Metalico
Asientos de recibo

DINO|O
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: VALOR VALOR
T CANTIRAD UNITARIO| TOTAL
ACTIVOS FIJOS
sala de espera 1 1,200,000| 1,200,000
mesa juntas 1 250,000 250,000
TOTAL, MUEBLES Y ENSERES 6,770,000
EQUIPOS DE COMPUTO Y
COMUNICACIONES
PC. All One HP Core 5 2 2,500,000| 5,000,000
Impresora laser 1 1,200,000| 1,200,000
Teléfono 1 190,000 190,000
Portétil 1 2,100,000| 2,100,000
Programa lector visor 1 350,000 350,000
TOTAL EQUIPOS DE COMPUTO Y
COMUNICACIONES 8,840,000
MAQUINARIA Y EQUIPO
Fotémetro 1 8,319,511 | 8,319,511
Rinoscopia 1 1,665,000| 1,665,000
Fronton fotometro 1 956,540 956,540
Interpupolémetro 1 860,000 860,000
Unidad de refrigeracion 1 520,000 520,000
Queratrometro 1 2,300,000| 2,300,000
Biocrosopio 1 2,300,000| 2,300,000
Proyector de optotipos 1 4,948,000| 4,948,000
TOTAL, MAQUINARIA Y EQUIPO 21,869,051
TOTAL ACTIVOS FIJOS 37,479,051
Fuente (los autores)
Cuadro 27. Dotacién de papeleria y utiles de oficina
OPTICA VISION CLEAR
DOTACION DE PAPELERIA PARA OFICINA
VALOR VALOR
NOMBRE CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Resma de Papel 1 10,000 10,000
Grapadoras 2 35,000 70,000
Extintor 4 250,000 1,000,000
Papeleras 4 8,000 32,000
Perforadoras 4 22,000 88,000
Caja de esferos 3 6,000 18,000
Porta minas 0,5 5 2,000 10,000
Ganchos clips (cajas) 5 1,200 6,000
TOTAL DOTACION DE PAPELERIA 1,234,000

Fuente (los autores)
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3.2.8 Seleccidn del Equipo. A continuacion, se presentan los diferentes equipos

necesarios para la operacion de la optica:

Imagen 3. Seleccién de equipos

Fordptero

Retinoscopio

Aparato necesario para hacer la
mayoria de los exdmenes oOpticos a los

Es un sistema de iluminacién que introduce
luz en el ojo del paciente; observando los

pacientes. Lo ubicaremos en el|reflejos que aparecen en el ojo se puede
gabinete. conocer el estado refractivo del paciente.
FrontofocOmetro Interpupildmetro

~
' &
_—

==

Es un instrumento de medicién que se
utiliza en oftalmologia y optometria
para medir la graduacion de las gafas,
asi como determinar el centro Gptico de
la lente.

El interpupilometro es el encargado de
darnos el dato de la distancia inter pupilar
(DIP) o naso pupilar (DNP). La distancia
pupilar es la medida que existe entre los
centros de la pupila con la mira al infinito.

Fuente: Los autores
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Imagen 4. Continuacion de seleccién de equipos

Gafa de pruebas

Proyector de optotipos

La montura o gafa de prueba es una gafa
(normalmente metdlica) que tiene las varillas y
el puente ajustables para que pueda adaptarse
a todas las fisonomias y que dispone de unas
pequefias agarraderas en el que se introducen
lentes de distintas potencias para facilitar un
examen optomeétrico.

Es 6pticamente idéntico al proyector de
diapositivas. En esencia consta de un
sistema de iluminacion y otro de
Proyeccion. El sistema de iluminacién a
su vez esta formado por una lampara de
filamento y un condensador cuya mision
es iluminar el objeto.

Auto refractémetro

Tondmetro de aire

L T

)]
% -
L
_—

- g —

El auto refractor es un instrumento que calcula
la capacidad de enfoque de ss 0jos e indica un
valor aproximado de su graduacion.

Es un aparato utilizado en oftalmologia
gue permite medir la presion intraocular
(P1O) sin que exista ningun contacto con
el ojo del paciente.

Fuente: (Gémez Molina, 2013)
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Imagen 5. Continuacion de seleccién de equipos

Unidad de refraccion

-
‘\
- e,
- ' e
L - il‘-:'

Se denomina de esta forma al conjunto
que forman el sillon motorizado y la mesa
donde se colocan diferentes aparatos de
medicion. Lo situaremos en el gabinete.

Queratometro

es un instrumento que proporciona el valor del
radio de curvatura de la cara anterior de la
cornea en su zona central situada delante de

la pupila.

Biomicroscopio

&

Es un dispositivo optico que se utiliza en
oftalmologia y optometria para la
exploracion de las estructuras de la
porcion anterior del ojo

Caja de lentes

Consiste en un maletin portatil con una serie
de lentes que comprenden las posibles
correcciones refractivas para realizar el
examen visual. Sirve como auxiliar en la
realizacion del examen refractivo

Fuente: (Gémez Molina, 2013)
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Imagen 6. Continuacion de seleccién de equipos

‘ Mesa eléctrica ‘

Biseladora automatica

Se colocaran el autorefractometro y el
tondmetro. Ha de ser eléctrica para
poder graduar la altura de los aparatos,
para la comodidad del paciente.

Es una biseladora de lentes, disefiada
para realizar el procesamiento
centralizado de lentes, tiene ranurado
automatico y mide simultdneamente
ambos lados del lente, delantero y
trasero, para un funcionamiento mas
rapido.

‘ Biseladora manual ‘

‘

w

‘ Ventilete de aire ‘

Aparato que se utliza para pulir y
finalizar el acabado de montaje de las
lentes correctoras.

Es un regulable de temperatura, desde
70° hasta 130.

Fuente: (Gémez Molina, 2013)
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Imagen 7. Continuacion de seleccién de equipos

Pulidora

w

» §

Multiherramienta

....’OO/

>

Herramienta de taller. Su funcién es pulir las

lentes antes de su colocacion en la montura.

Es la multiherramienta ideal para trabajos de
reparacion de lentes que exijan detalle y gran

precision. Y para reparar monturas.

‘ Soldador ‘

‘ Destornilladores y alicates

Se utiliza para realizar soldaduras de las

monturas.

Kit que contiene una seleccion inmejorable
de alicates y destornilladores de precision de

alta calidad, que cubrirA todas las

necesidades en el montaje y desmontaje de

componentes 6pticos y pequefas piezas.

Fuente: (Gémez Molina, 2013)
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3.2.9 Célculo de Cantidades de materia prima e insumos. En la compra de
productos y elementos para surtir el sitio de atencion al publico, tendremos

proveedores directos que estan en la ciudad de Cali y también en Panama.

Comenzaremos con una compra inicial de 1000 unidades mensuales en todos los
productos, siendo el valor minimo de venta de los distribuidores para obtener el
descuento en la compra. También debemos tener en cuenta que las ventas varian
de mes a mes, de acuerdo con la demanda, es aqui donde analizaremos el volumen
para la proyeccion de compra y si se reduce. Ademas, la consulta visual para las
personas que compran las monturas en el almacén es gratuita, pero las que no la

compran vale $40.000.

Cuadro 28. Inversion inicial

Inversiébn materia prima
Producto Material Cant. |V/r. Unit |V/r. Total
Acetato | Metalico | Plastico

Montura clasica R1 X 6| $25000 $ 150,000
Montura clasica R2 X 6| $25000| $ 150,000
Montura clasica R3 X 6| $25000| $ 150,000
Montura clasica R4 X 6| $25,000| $ 150,000
Montura clasica R5 X 6| $25,000| $ 150,000
Montura clasica R6 X 6| $55,000] $ 330,000
Montura clasica R7 X 6| $55,000] $ 330,000
Montura clasica R8 X 6| $55,000] $ 330,000
Montura clasica R9 X 6| $75000| $ 450,000
Montura clasica R10 X 6| $75000| $ 450,000
lentes Bifocales Normal |x 6| $65,000] $ 390,000
Lente bifocal Invisible X 6| $85,000| $ 510,000
Lente de aumento X 6| $50,000| $ 300,000
Lentos Anti UV X 6| $90,000| $ 540,000
Total $ 4,380,000

Fuente: (Los autores)
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Cuadro 29. Proveedores de Materia Prima

OPTICA VISION CLEAR )
PROVEEDORES DE PRODUCTOS OPTICOS
NOMBRE PRODUCTO DIRECCION CIUDAD
Gafas de sol
Opticas GMO | Gafas oftalmicas Carrera 100 # 5 - 169 Cali
Local 259
Lentes de contacto
Gafas de sol
Gafas oftalmicas i
Arosun Calle 25 # 6B - 23 Ipiales
Lentes de contacto
Gafas deportivas
Monturas o
Armazones Callt_a 18 Edificio ]
Dubros Atlantic Plaza Local Panama
Lentes de sol 3B
Accesorios
Gafas de sol
_ _ Gafas oftalmicas Carrera_ 9# 1.3 B 127 .
Optica amiga 1 q Pasaje Calimio, Cali
entes de contacto Local 110
Gafas deportivas
Gafas de sol
Gafas oftalmicas Calle14#5 - 20 .
Inter Lens . Cali
Lentes de contacto Piso 2
Gafas deportivas

Fuente: (Los autores)

3.3 LOCALIZACION DEL PROYECTO

En la localizacion abordaremos la ubicacion del proyecto, se tendra en cuenta las
diferentes variables positivas que ayuden al crecimiento y desarrollo del proyecto,
permitiendo con una buena ubicacién para el facil acceso de los clientes y sentirse

comodos en la hora de la compra.

En la ubicacibn es muy importante la seguridad porque da un ambiente de

tranquilidad y el cliente vuelve sin ningin inconveniente.
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3.3.1 Macro localizacién. Se tuvo en cuenta la ciudad capital Santiago de Cali, por
ser capital de departamento permite ventajas comparativas con otras ciudades
aledafas, ademas en la ciudad se encuentra la mayor cantidad de demanda del
producto, tiene excelentes vias de acceso, y los proveedores se encuentran en la
ciudad. Si en un futuro se tomara la decision de exportar queda cerca el puerto de
Buenaventura donde se puede transportar sin ningan problema los productos y

también traer materias primas importadas.

Imagen 8. Mapa politico Santiago de Cali
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Fuente: (Alcaldia de Santiago de Cali, 2016)

3.3.1.1 Ubicacién Geografica. La ciudad esta ubicada en las coordenadas
3°27'00"N 76°32'00"0, en el departamento del Valle del Cauca. Geograficamente
Cali esta en el valle del rio Cauca, el segundo en importancia del pais. A la altura
de Cali este valle tiene 35 km de ancho y la zona urbana esta sobre el costado

occidental del rio (Alcaldia de Santiago de Cali, 2014, parr. 1)

La parte occidental de la ciudad se encuentra custodiada por los célebres Farallones

de Cali, que hacen parte de la Cordillera Occidental de los Andes colombianos.
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El municipio de Cali limita al norte con Yumbo y la Cumbre, al nororiente con Palmira
y al oriente con Candelaria. Al sur se encuentra el municipio de Jamundi, el area

rural de Buenaventura al suroccidente y Dagua al noroccidente.

El principal rio de la ciudad y el departamento es el rio Cauca, la parte
correspondiente al municipio viene desde la desembocadura del rio Jamundi hasta
el limite entre Cali y Yumbo. El Cauca es de naturaleza sinuosa en su paso por el
departamento del Valle, en 40 km navegados en el municipio se avanzan solamente

26 km en direccion sur-norte tras multiples meandros.

A la mitad de su recorrido en Cali, el rio Cauca recibe la carga contaminante del
Canal Inter sector (CVC) Sur, que trae aguas negras de la parte suroriental de la
ciudad. Este canal bordea por casi 1 km al basurero de Navarro que se encuentra
a 2,5 km del rio Cauca. Aunque este basurero ha sido cerrado definitivamente
(enero de 2008), miles de toneladas de basura fueron dispuestas de manera poco
tecnificada y se estarian filtrando lixiviados al canal colector contaminando

posteriormente al rio Cauca.

3.3.1.2 Datos Generales. Se tiene en cuenta los datos de la Alcaldia de Santiago
de Cali (Alcaldia de Santiago de Cali, 2020):

e Altitud 995 m.s.n.m

e Clima23°C

e Extension Municipal 564 KM2
¢ |dioma Espaiiol

e Moneda Peso colombiano

e Predomina la Poblacién Blanca y La Negra en la Costa Pacifica

3.3.2 Micro localizacion. Se espera que el proyecto inicie su actividad econémica
en la ciudad de Santiago de Cali, mas precisamente en el centro comercial que se

encuentra en construccion, el cual estaria ubicado en la Calle 70 entre carreras 7R
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y 7S barrio las Ceibas. La idea de tener la posibilidad de contar con un local es este
nuevo centro comercial para aprovechar el mercado potencial ubicado en el centro
de la comuna 7 de Cali, de igual manera por estar al lado de una calle muy

transitada.

El mercado potencial del negocio no solamente estara dirigido a los habitantes de

la comuna, por lo cual el lugar es apto para potencializar la empresa.

Imagen 9. Mapa comuna 7 de Cali

CALS
POR
COMLUIMAS

Fuente: (Departamento Administrativo de Planeacion Municipal, 2020)

3.4 TAMANO DEL PROYECTO

3.4.1 Poblacién objetivo. Se presenta la poblacién objeto del proyecto:
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3.4.1.1 Perfil demogréafico. Grupos familiares y personas individuales Hombres,
mujeres, nifios y nifias sin distincién, no importante su estado civil, de todos los
niveles socio econdmicos, quienes por su edad o enfermedad presenten deterioro
en su vision, o quieran tener prevencion en su salud visual. Que busque una opcién
buena en el mercado de las oOpticas de la ciudad de acuerdo con el presupuesto
personal para esta clase de productos.

3.4.1.2 Perfil psicogréafico. En la actualidad y con el avance tecnoldgico y por la
cantidad de personas que se encuentra al frente de computadoras, tabletas,
celulares y otros dispositivos que con el tiempo desgastan la vision de las personas
y en la noche llegan a los hogares ven television hasta altas horas de la noche, leen

libros ayudando al desgaste visual y continlan esta rutina dia a dia.
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4. ORGANIZACIONAL Y LEGAL

En este proceso se evidencia el desempefio y descripcion de la forma como opera
una organizacion, teniendo en cuenta que pertenece a un sistema social. Se realiza
un estudio del comportamiento e influencia de los individuos, grupos, que la
componen, ademas de la estructura y la influencia del medio en que se
desenvuelven y las decisiones en la forma en que acttan al interior de la empresa,

todo con el fin de aplicar la informacion “para el mejoramiento y eficacia de la misma.

4.1 DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO

Se reconoce como un resumen de los puntos mas importantes de la empresa: su
historial, el equipo gerencial, donde se encuentra, qué hace y qué espera lograr, la

declaracion de la mision y la estructura legal. La de este proyecto es asi:

La empresa Optica Visién Clear SAS desarrolla su objeto social en generar
confianza y conciencia entre los ciudadanos, frente al cuidado de la vision,
haciéndoles entender que el uso de anteojos es necesario y hace parte del
mejoramiento de la calidad de vida. Se propondran visitas domiciliarias ya sea a las
casas o lugares de trabajo a través de jornadas de optometria que se ofrece a las
personas con discapacidad visual, la poblacion geriatrica, afiliados a EPS’s y todo
tipo de personas, sin importar el estrato socioeconémico al que pertenezcan, con
servicio a domicilio y se ofertaran lentes de alta calidad y monturas modernas con

la asesoria de expertos

Optica Visién Clear se constituirda como una sociedad por acciones simplificada
mediante documento privado que sera autenticado y radicado ante la camara de

comercio de la ciudad de Cali,
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4.1.1 Mision.  Brindar servicios de optometria orientados a la prevencion,
diagnostico y tratamiento de las enfermedades del sistema visual de la sociedad en
general, proporcionando servicios de alta calidad, oportunidad, efectividad y calidez
a través de soluciones efectivas para contrarrestar los problemas visuales

existentes.

4.1.2 Vision. Estar posicionada y reconocida en el afio 2023 como una empresa
lider en la prestacion del servicio de optometria en el sector oriental de la ciudad de
Cali, por garantizar confianza en la atencion de las personas que buscan mejorar

su salud visual.

4.1.3 Valores corporativos. Son los que trasmite la direccion de la organizacién

para que ser asumidos y aplicados por los colaboradores.

e Trato justo: Para todos los pacientes y clientes brindando confianza a través de
una excelente atencion y con una buena relacion calidad-precio. Igual para los
empleados haciéndoles saber que son importantes, brindando oportunidades de
desarrollo personal y colaborandoles para alcanzar el éxito.

e Honestidad: Generando confianza en los usuarios del servicio, con la atencion y
entrega de los productos solicitados con la calidad y formulacion ordenada.

e Responsabilidad: Cumpliendo con los acuerdos pactadas con nuestros clientes,
usuarios y colaboradores, respondiendo por las acciones realizadas en el
cumplimiento de sus labores

e Atencion y amabilidad en el momento de prestar el servicio o atender a los
usuarios o clientes que soliciten de la atencién de los colaboradores en la
empresa.

e Confianza: Generada por todo el personal de la empresa independiente del
cargo que ocupen en la prestacion de servicios 0 en la atencion por compra de

los productos ofertados a un precio justo y razonable
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4.1.4 Filosofia del trabajo. Optica Vision Clear deberd establecer todos los
objetivos y metas que desean lograr, las politicas que rijan, sus principios y valores,

y los reglamentos internos que deben ser respetados por todos los colaboradores.

4.1.4.1 Competencias Organizacionales

e Compromiso de la empresa y colaboradores hacia la sociedad y los clientes y
usuarios por los servicios solicitados.

e Trasparencia, honradez y equidad ante el desarrollo de las actividades de los
colaboradores en la gestién interna de la empresa

e Trabajo en equipo, para lograr un excelente clima laboral con armonia y respeto
y todos alcancen las metas propuestas.

e Brindar Garantia de Calidad en los servicios y productos.

e Generar con los servicios prestados la satisfaccion de las personas y apoyar a
reducir los problemas visuales

e Otorgar a los accionistas retorno sobre capital y dividendos sostenibles.

e Cumplir con las disposiciones de los entes de vigilancia y control del Estado,

actuando con prudencia y responsabilidad:

4.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Segun Chiavenato (2011) son los patrones de disefio para organizar una empresa,
con el fin de cumplir las metas propuestas y lograr el objetivo deseado. Para
seleccionar una estructura adecuada es necesario comprender que cada empresa
es diferente, y puede adoptar la que mas se acomode a sus prioridades y
necesidades, ademas de revisar sus objetivos y los de las areas funcionales en que

este dividida.
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4.2.1 Procesos operativos. Son las actividades que desarrolla la organizacion,
trasformando insumos para alcanzar un producto final, actta como un complejo
musculo que depende de otras areas y sistemas. Por ello debe optimizar sus

procesos operativos y productivos con la finalidad de mejorarlos.

Las operaciones de una empresa dependen del talento humano seleccionado,
siendo éste el activo estratégico para el administrador. La capacitacion, el
entrenamiento, control y seguimiento que se realice serd una inversion a largo plazo
que sirve para el crecimiento y desarrollo del area, departamento o gerencia de la

organizacién en la que se encuentre.

Las operaciones de una empresa dependen del talento humano seleccionado,
siendo éste el activo estratégico para el administrador. La capacitacion, el
entrenamiento, control y seguimiento que se realice sera una inversién a largo plazo
que sirve para el crecimiento y desarrollo del area, departamento o gerencia de la

organizacién en la que se encuentre.

4.2.2 Descripcion de puestos. La descripcién de los puestos de trabajo es una
herramienta importante en Recursos Humanos que consiste en enumerar las
funciones y responsabilidades que conforman cada uno de los puestos de trabajo
de una empresa, definiendo el objetivo que cumple cada uno de ellos. Se analizan,
deducen y desarrollan los datos requeridos relacionados al cargo y las cualidades

necesarias para ocuparlo.

En los anexos se encuentran los manuales de funciones de los colaboradores de la
empresa, en los que se muestran las funciones que deben cumplir y los

departamentos o areas a los que pertenecen.

4.2.3 Organigrama. Es la representacion grafica de la estructura de una
organizacién, que muestra los cargos jerarquicos, en funcion de quien reporta a

cada persona y las lineas de comunicacion y autoridad.
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Figura 6. Organigrama

Gerente o Contador

Optometra

Vendedor Secretaria

Fuente: (los autores)

4.2.4 Perfil de puestos. De esta forma, el perfil ocupacional integra la "descripcion
de los conocimientos, las habilidades, actitudes y aptitudes que una persona debe
tener para desempefarse en distintas situaciones de trabajo dentro de una
institucion. Para Optica Vision Clear es muy importante redactar los requisitos que

debe tener un aspirante a ocupar una vacante en la empresa.

4.2.4.1 Planta de puestos y salarios basicos mensuales

Cuadro 30. Planta de cargos y sus salarios basicos mensuales

Gerente 1,400,000
Secretaria 877,803
'Vendedor 877,803
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ADMON. Y VENTAS
Personal con auxilio 3
PRODUCCION
Optémetra 1,200,000
Auxiliar 877,803
Personas con auxilio 2

Fuente: elaboracion propia

4.3 MODELO DE RECLUTAMIENTO DE PERSONAL

El reclutamiento es el primer paso para atraer personas a ocupar una vacante ya
sea dentro o fuera de la compafiia. Es el proceso de convocatoria de personas aptas
para un determinado tipo de actividad. Es un concepto muy usado en el ambito

laboral, y en todos los ambitos en los que se requiera suplir una o varias vacantes.

Se creard la vacante suministrando informacién detallada y la asignacion econémica
para el cargo, buscando tener mas hojas de vida, antes de lanzar la convocatoria

en los portales WEB.

Se lanzara la convocatoria a las instituciones del estado que se decepcionan hojas
de vida como bolsas de empleo del Sena, Comfandi, Anuncios en sitios web como
Computrabajo, El mpleo.com Clasificados diarios impresos como El Pais y El

Tiempo.

Las etapas que se deben cumplir para este proceso son:

o Identificacion de la vacante.
o Requisicion para cubrir la vacante.
o Busqueda de candidatos dentro y fuera de la empresa.
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o Elaboracion de lista de posibles candidatos con sus respectivas hojas de vida

o Revision de solicitudes y hojas de vida.

Figura 7. Modelo de reclutamiento de personal
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Fuente: (WordPress, 2010)

4.4 PROCESO DE SELECCION DEL PERSONAL

Chiavenato (2001) en su libro Administracién de Recursos Humanos indica que este
es el segundo proceso para la vinculacion de una persona a la empresa, y que se
deben cumplir algunos pasos para elegir a la persona adecuada para el cargo y la

eficiencia que debe mostrar la persona en el cargo. Esos pasos son:
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4.4.1 Solicitud de empleo. Recibida a través de péagina web o fisica, por la

convocatoria realizada.

4.4.2 Entrevista: Aqui se conoce fisicamente al aspirante y se verifica si los datos
consignados en su hoja de vida coinciden con las respuestas dadas. La realiza el

gerente.

4.4.3 Pruebas de seleccion: Dependiendo del cargo, se establecen el tipo de
prueba Pueden ser de conocimiento y pruebas técnicas, sirven para evaluar el

grado de nociones, conocimientos y habilidades que tiene el candidato.

4.4.4 Prueba fisica: Se determina dependiendo del cargo. Sirve para analizar si el
candidato tiene las limitaciones para desempefiar el cargo.

4.4.5 Entrevista de seleccion: El jefe inmediato la realiza para conocer las

aptitudes frente a la tarea.

4.4.6 Verificacién de antecedentes: Frente a las entidades del estado y que no

tenga ningun problema que le impida vincularse.

4.4.7 Decision de seleccién: Se desarrolla después de cumplirse los pasos

anteriores y la puede tomar el candidato o la empresa.

4.4.8 Examen médico: Los realizala empresa dependiendo del cargo. Se realizan
para verificar el estado de salud del futuro colaborador.

4.4.9 Contrato: Documento que debe ser firmado por las partes para poder iniciar

las labores.
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4.5 . PROCESO DE CONTRATACION

La vinculacion de una persona a la empresa es formalizar con apego a la ley con
todos los parametros establecidos por el Codigo Sustantivo del Trabajo vigente en
Colombia la futura relacion de trabajo para garantizar los intereses, derechos, tanto
del trabajador como de la empresa. Se hace por medio de un documento que la ley
estipula como contrato individual de trabajo. El contrato debera ser firmado por el

responsable directo y el trabajador

Los documentos necesarios para la debida contratacion y creacion del expediente

personal son:

e Dos fotos 4x3 tamafio cedula fondo blanco.

e Fotocopia de cedula

e [Fotocopia de la libreta militar (en el caso de hombres).

e Hoja de vida actualizada Forma Minerva C-02.

e Certificado de cuenta bancaria.

e Certificado de policia.

e Certificado de EPS.

e Certificado de Pensiones.

e Copia de diploma o acta de grado de titulos obtenidos si la vacante la requiere.

o Certificados de experiencia laboral.

Los tipos de contratos que se firmaran seran asi:

Para el personal administrativo, comercial y operativo, serd fijo inferior a un afio.
Para el contador y el disefiador sera por honorarios y su tipo sera por prestacion de

servicios.
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A Todos los vinculados se le garantizaran sus derechos. Cumpliendo con la Ley se
les entregard copia del contrato de trabajo firmado y el soporte de afiliacion o
reactivacion a la EPS, ARL, fondo de pensiones y cesantias y caja de

compensacion.

4.5.1 Induccién del personal. Es un proceso que realizan las organizaciones y
consiste en informar, orientar, tanto de la empresa como del puesto de trabajo al
nuevo personal con el objetivo de acelerar la integracion del individuo en el menor
tiempo posible al puesto, al jefe y a la organizacion y de lograr Integrar al personal
para favorecer el sentido de pertenencia a la empresa. para que obtenga éxito en el

desempeiio laboral.
A continuacién, se presenta un diagrama de la induccién al personal.

Graéfica 2. Proceso de induccion del personal

BIENVENIDA ENTREGA DE
INICIO (Inducciones MATERIAL(Dota
generales) ciones)

RECORRIDO
POR TODAS LAS
AREAS

ASIGNACION DEL
TUTOR (Induccién en
actividades
especificas del cargo)

EVALUACION

SEGUIMIENTO Y
RETROALIMENTACION F I N

Fuente: (Gutiérrez Yondapiz & Manquillo Morales, 2017, p. 104)
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Este es el primer paso para la integracion del nuevo colaborador a la empresa e
inicia el desarrollo de sus habilidades y destrezas en el cumplimiento de sus
actividades que pondra al servicio para el beneficio de los dos. La realiza el Gerente

de la empresa o la persona que €l designe.

Se le da la informacion necesaria de la empresa para acelerar su integracion en el
menor tiempo posible al puesto, al jefe y los compafieros de trabajo. Se le debe dar
a conocer, la mision, la vision, los objetivos de la empresa, su filosofia y valores
corporativos. Ademas de la perspectiva de la empresa, los programas de
capacitacion y desarrollo, la asignacion salarial y la forma de pago, las instalaciones

fisicas, sanitarias y de seguridad.

4.6 PROCESO DE CAPACITACION Y ENTRENAMIENTO DEL PERSONAL

4.6.1 Capacitacién. Hacer a alguien apto o habilitarlo para realizar cualquier cosa.
Para Davis & Newstrom (2000) “es claro que los colaboradores deben pasar por
este proceso educacional a corto o largo plazo dependiendo de lo que necesite la
empresa y que el colaborador tenga para los fines de la misma,” (p, 317) se realiza
al interior o fuera de la empresa. Aqui adquieren nuevos conocimientos, habilidades
y destrezas para el cabal cumplimiento de las tareas asignadas, y la empresa debe

darles el espacio para aplicar lo aprendido.
Los objetivos que se persiguen en el desarrollo de este punto son:

e Adaptacion de la persona en el puesto

e Ser eficiente y mejorar las labores

¢ Incrementar la productividad

e Prepararlo para otros niveles

e Promover seguridad en el empleo

e Mejorar condiciones de seguridad en el trabajo

e Promover el mejoramiento de sistemas
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¢ Reducir quejas y alta moral

e Facilitar supervision del personal

e Promover ascensos por merito

e Reduccion de rotacion, accidente y

e costos de operacion.

4.7 ESTUDIO LEGAL

4.7.1 Estudio juridico o de aspectos legales. Comprende todos los aspectos
legales establecidos por el estado para permitir el funcionamiento de la empresa,

asi:

4.7.1.1 Constitucién de la sociedad. Optica Vision Clear se constituira como una
Sociedad por Acciones Simplificadas SAS .En la pagina Web de la Camara de
Comercio de Cali, aparecen los requisitos que se deben cumplir para crear en Cali,

una empresa (Camara de Comercio de Cali, 2017).

De acuerdo con la Camara de Comercio de Cali, los requisitos para constituir la
SAS, son:

e Nombre, documento de identidad, domicilio de los accionistas (ciudad o
municipio donde residen). Razon social o denominacion de la sociedad, seguida
de las palabras “sociedad por acciones simplificada”, o de las letras S.A.S.

e EI domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales que se
establezcan en el mismo acto de constitucion.

e Eltérmino de duracion, si éste no fuere indefinido. Si nada se expresa en el acto
de constituciéon, se entendera que la sociedad se ha constituido por término

indefinido
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e Una enunciacion clara y completa de las actividades principales, a menos que
se exprese que la sociedad podra realizar cualquier actividad comercial o civil,
licita. Si nada se expresa en el acto de constitucion, se entendera que la
sociedad podra realizar cualquier actividad licita.

e El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, numero y valor nominal de las
acciones representativas del capital y la forma y términos en que éstas deberan
pagarse.

e Laformade administracidén y el nombre, documento de identidad y las facultades
de sus administradores. En todo caso, debera designarse cuando menos un
representante legal.

4.7.1.2 Tipo de sociedad a constituir. En los anexos se adjuntan los estatutos de
la SAS, de acuerdo con el modelo que aparece en la pagina web de la Camara de
Comercio de Cali. (Ver el anexo). Funcionara legalmente como una Sociedad por
Acciones Simplificada (SAS).

Cabe afiadir que este tipo de empresas creada por la Ley 1258 de 2008, es una
sociedad de capitales, de naturaleza comercial que puede constituirse mediante
contrato o acto unilateral y que constara en documento privado. El documento de
constitucion sera objeto de autenticacion de manera previa a la inscripcion en el
registro mercantil de la Camara de Comercio, por quienes participen en su
suscripcion. Dicha autenticacidbn deberd hacerse directamente o a través de

apoderado (Camara de Comercio de Cali, 2017, parr. 1)

La sociedad por acciones simplificada (S.A.S.). Es un vehiculo juridico para la
realizacion de cualquier actividad v empresarial: Que puede ser constituida por una
0 varias personas naturales o juridicas, Cuyos accionistas limitan su responsabilidad
hasta el monto de sus aportes, Que una vez inscrita en el registro mercantil, forma
una persona juridica distinta de sus accionistas y que cuenta con multiples ventajas
que facilitan la iniciacion y desarrollo de la actividad empresarial (Ministerio de

comercio, industria y turismo, 2009, p. 6).
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4.7.1.3 Costos de constitucién de la SAS. En la tabla siguiente se muestra la
relacion de costos de constitucion de una Sociedad por Acciones Simplificada
(SAS):

Cuadro 31. Optica Vision Clear Costos de constituir la empresa

DETALLE CANT. | VALOR UNITARIO|VALOR TOTAL
Constitucion de la sociedad 1 $ 34,000, $ 34,000
Impuesto de registro 1 $ 70,000 $ 70,000
Matricula persona juridica 1 $ 131,000| $ 131,000
Formulario de registro mercantil 1 $ 4500 $ 4,500
Inscripcion de libros 1 $ 12,000| $ 12,000
Autenticacién notarial para socios 2 $ 4300 $ 8,600
Formulario del registro Gnico empresarial 1 $ 4500 $ 4,500
Derecho de inscripcion 1 $ 25,000 $ 25,000
Certificados de existencia 1 $ 5,200 $ 5,200
Certificado de uso de suelo 1 $ 13,000 $ 13,000
Certificado de control de plagas 1 $ 68,000| $ 68,000
Concepto sanitario 1 $ 35,600 $ 35,600
Registro Mercantil CaAmara de Comercio 1 $ 407,100 $ 411,400
TOTAL $ 822,800

Fuente: (Los autores)
4.7.1.4 Aportes de los socios. La empresa Optica Vision Clear sera fundada

inicialmente por tres (3) socios, quienes aportaran a la sociedad la suma de quince

millones de pesos ($15.000.000), cada uno.
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5. ESTUDIO FINANCIERO

En el estudio realizado se da a conocer de una manera clara los elementos que

participaran en el estado financiero de la creacion del proyecto.

El estado financiero da a conocer cuales son las necesidades de los recursos que
se deben invertir, arrojando con esto cantidades y valores totales que seran
necesarios para la viabilidad del proyecto. Da a conocer la manera de financiar los
aportes propios y los créditos, se conoceran las utilidades en cada periodo y se logra

conocer el impacto del proyecto por medio del calculo de la demanda.

A continuacién, Se observara como seran los ingresos que se obtendra a lo largo
del periodo, el estudio financiero determina los valores reales en la inversion de un
proyecto demostrando que tan viable serd y como se debe invertir de manera
correcta en los productos a comercializar y en las personas que se necesitan para

llevar a cabo el objetivo final.

Es importante resaltar que los valores se encuentran proyectados en pesos
corrientes, utilizando los indices de precio del consumidor (IPC) de los afios 2020 al

2025 obtenido del analisis que elabora el banco De la Republica.

El incremento salarial se realiza anualmente de acuerdo a lo establecido por la ley,
es importante mencionar que el estudio de resultado con financiacién y sin
financiacion se realiza con el fin de crear un cuadro comparativo de lo financiero y
lo econémico el cual arroje en el estado sin financiacion la viabilidad y observar que

tan rentable puede ser el proyecto y que se le debe mejorar.

5.1 INVERSION INICIAL

En la siguiente tabla se observara la inversion total de los activos basicos para el

inicio de la asociacion los cuales son: Activos fijos es la maquinaria y tipos de
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equipos que son de importancia para su inicio. Activos diferidos son todos aquellos

elementos representativos para la adecuacion del proyecto total, efectivo que se

necesita para el arranque del proyecto. Para la creacion de la asociacion se

plantean dos alternativas: Financiacion con recursos propios. Financiacion con

entidades financieras.

Cuadro 32. Balance inicial

SERVICIOS DE OPTOMETRIA

INVERSION EN PESOS

: VALOR VALOR
ITEM CANTIDAD UNITARIO TOTAL
ACTIVOS FIJOS
MUEBLES Y ENSERES
Escritorio 6 450,000 2,700,000
Sillas ergonomicas 8 120,000 960,000
Asientos de recibo 4 50,000 200,000
Muebles de area de ventas 1 2,000,000 2,000,000
TOTAL MUEBLES Y ENSERES 5,860,000
EQUIPOS DE COMPUTO Y COMUNICACIONES
Computador escritorio 3 2,100,000 6,300,000
Servidor 1 2,800,000 2,800,000
Impresora laser 1 450,000 450,000
Impresora recibos 1 350,000 350,000
Teléfono 1 120,000 120,000
0
TOTAL EQUIPOS DE COMPUTO Y
COMUNICACIONES 10,020,000
MAQUINARIA Y EQUIPO
Forémetro 1 8,319,511 8,319,511
Ronoscopio 1 1,665,000 1,665,000
Fronto forometro 1 956,540 956,540
Unidad de refigeraion 1 170,000 170,000
Queratrometo 1 3,500,000 3,500,000
Biocrospio 1 3,800,000 3,800,000
Proyector de optoticos 1 5,000,000 5,000,000
0
TOTAL MAQUINARIA Y EQUIPO 23,411,051
TOTAL ACTIVOS FIJOS 39,291,051
ACTIVOS DIFERIDOS
GASTOS DE CONSTITUCION
Registro Mercantil Camara de Comercio 1 402,000 402,000
Derechos Inscripcion 1 31,000 31,000
Formulario de Registro 1 4,000 4,000
Inscripcién de Libros 1 103,000 103,000
Higiene y Sanidad 1 60,000 60,000
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SERVICIOS DE OPTOMETRIA

INVERSION EN PESOS

' VALOR VALOR

ITEM CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Bomberos 1 25,000 25,000
Uso de Suelos 1 34,000 34,000
TOTAL GASTO DE CONSTITUCION 625,000
ACTIVOS NO DEPRECIABLES
Elementos oficina 1 106,000 106,000
Archivador AZ carta 6 11,000 66,000
Lapices de trazos x caja 1 120,000 120,000
Selos 4 20,000 80,000
Perfora Rank 1040 2 12,000 24,000
Toner impresora 2 120,000 240,000
Ganchos, resaltador, libros contables 1 30,000 30,000
Metro Modisteria 4 7,000 28,000
Cafetera 1 60,000 60,000
Papelera 5 12,000 60,000
Extintor Multipropdsito 2 50,000 100,000
TOTAL ACTIVOS NO DEPRECIABLES 914,000
ACTIVOS INTANGIBLES
Programa 1 4,000,000 4,000,000
Hosting y pag. web. Licencias 1 1,350,000 1,350,000
Polizas 1 1,300,000 1,300,000
Mixeosoft Office Home and Bussiness 2016 1 580,000 580,000
TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES 7,230,000
ADECUACIONES
Consultorio 1 3,500,000 3,500,000
TOTAL ADECUACIONES 3,500,000
PUBLICIDAD PRE OPERATIVA
Volantes Informativos 5,000 100 500,000
Pauta en Prensa 4 350,000 1,400,000
Pautas radiales 1 395,780 395,780
Pagina WEB 1 1,600,000 1,600,000
Brochure 1,000 1,100 1,100,000
Tarjetas de presentacion 5,000 90 450,000
TOTAL PUBLICIDAD PRE OPERATIVA 5,445,780
SEGUROS
Péliza Todo Riesgo 1 1,500,000 1,500,000
TOTAL SEGUROS 1,500,000
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS 15,714,780
CAPITAL DE TRABAJO
Gastos de administracion 3 1,658,227 4,974,681
Gastos de ventas 3 0 0
Nominas 3 4,400,000 | 13,200,000
Inventario 1 1,000,000 1,000,000
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 19,174,681
TOTAL INVERSION 74,180,512
% DE INVERSION A FINANCIAR 20.00%

106




SERVICIOS DE OPTOMETRIA

INVERSION EN PESOS

VALOR VALOR

ITEM CANTIDAD UNITARIO TOTAL
INVERSION A FINANCIAR 14,836,102
MESES A DIFERIR 12
VALOR A DIFERIR POR MES 1,309,565

Fuente: (los autores)

De acuerdo con la informacién dada en el cuadro inversion inicial, se estipulé una
inversién total de $84.810.981 millones de pesos, de los cuales se requerira de un

20% en financiacion.

5.2 DEPRECIACION

Se utilizara el método de linea recta, es uno de los métodos mas utilizado en las

organizaciones el cual consiste en dividir el valor del activo entre su vida til.

Para utilizar este método se determina la vida util de los equipos segun el decreto
3019 de 1989 que son:

Muebles y enseres 3 afios, Maquinaria 5 afios, Finalmente, para los edificios a 20

anos.

Cuadro 33. Depreciacion

SERVICIOS DE OPTOMETRIA
DEPRECIACION EN PESOS

iTEM AR DEE%EI\(?'A ARO 1 | ARO 2| ARIO 3 | ARIO 4 | ARIO 5
OS | MENSUAL
1,953, | 1,953, | 1,953,
MUEBLES Y ENSERES 3 162,778| 333| 333| 333
EQUIPOS DE COMPUTO Y 3.340, | 3,340, | 3,340,
COMUNICACIONES 3 278,333 000| 000| 000
4682, | 4682, 4.682,| 4.682,| 4.682,
MAQUINARIA Y EQUIPO 5 390,184| 210| 210| 210| 210| 210
9,975, 9,975, 9,975, | 4.682, | 4.682,
TOTAL 831,295| 544| 544| 544| 210| 210
MESES ANOS 12

Fuente: (los autores)
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5.3 ESTADO FINANCIERO INICIAL

Es un documento que permite conocer la situacion financiera actual, y los resultados

de pérdidas o ganancias de la asociacion. Muestra los activos y pasivos y da a

conocer el patrimonio.

5.3.1 Balance inicial sin financiacién. Muestra cual es la situacion financiera

inicial de la empresa, sin que se tenga que realizar un préstamo con entidades

bancarias, tomando como punto de partida la inversion que realizan los socios.

Cuadro 34. Balance inicial sin financiacion

SERVICIOS DE OPTOMETRIA

BALANCE INICIAL SIN FINANCIACION EN PESOS

ACTIVOS

ACTIVOS CORRIENTES

CAJA-BANCOS 19,174,681
Cuentas por Cobrar 0
Inventarios 0
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 19,174,681
ACTIVOS NO CORRIENTES

MUEBLES Y ENSERES 5,860,000
EQUIPOS DE COMPUTO Y COMUNICACIONES 10,020,000
MAQUINARIA'Y EQUIPO 23,411,051
(-) DEPRECIACION ACUMULADA 0
TOTAL ACTIVOS FIJOS 39,291,051
ACTIVOS DIFERIDOS

Diferidos 15,714,780
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS 15,714,780
TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES 55,005,831
TOTAL ACTIVOS 74,180,512
PASIVOS

PASIVOS CORRIENTES

Cuentas por Pagar 0
Cesantias 0
Intereses a la Cesantia por pagar 0
Impuesto de Renta por Pagar 0
IVA/INC por pagar 0
ICA por pagar 0
TOTAL PASIVO CORRIENTE 0
PASIVOS NO CORRIENTES

Obligaciones Financieras 0
Leasing Financiero 0
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 0
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SERVICIOS DE OPTOMETRIA
BALANCE INICIAL SIN FINANCIACION EN PESOS

TOTAL PASIVO 0
PATRIMONIO

Capital Social 74,180,512
Utilidad Acumulada 0
Reserva Legal Acumulada 0
TOTAL PATRIMONIO 74,180,512
PASIVO MAS PATRIMONIO 74,180,512

Fuente: (los autores)

5.3.2 Balance inicial con financiacion. Muestra cual es la situacion econémica
inicial de la empresa, tomando como punto de partida la inversién que realizan los

socios Yy la financiacion de la entidad bancaria el cual es del 20% equivalente a

$16.962.196.

Cuadro 35. Balance inicial con financiacion

SERVICIOS DE OPTOMETRIA

BALANCE INICIAL CON FINANCIACION EN PESOS

ACTIVOS

ACTIVOS CORRIENTES

CAJA-BANCOS 19,174,681
Cuentas por Cobrar 0
Inventarios 0
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 19,174,681
ACTIVOS NO CORRIENTES

MUEBLES Y ENSERES 5,860,000
EQUIPOS DE COMPUTO Y COMUNICACIONES 10,020,000
MAQUINARIA'Y EQUIPO 23,411,051
(-) DEPRECIACION ACUMULADA 0
TOTAL ACTIVOS FIJOS 39,291,051
ACTIVOS DIFERIDOS

Diferidos 15,714,780
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS 15,714,780
TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES 55,005,831
TOTAL ACTIVOS 74,180,512
PASIVOS

PASIVOS CORRIENTES

Cuentas por Pagar 0
Cesantias 0
Intereses a la Cesantia por pagar 0
Impuesto de Renta por Pagar 0
IVA/INC por pagar 0
ICA por pagar 0
TOTAL PASIVO CORRIENTE 0

PASIVOS NO CORRIENTES
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SERVICIOS DE OPTOMETRIA

BALANCE INICIAL CON FINANCIACION EN PESOS

Obligaciones Financieras 14,836,102
Leasing Financiero 0
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 14,836,102
TOTAL PASIVO 14,836,102
PATRIMONIO

Capital Social 59,344,410
Utilidad Acumulada 0
Reserva Legal Acumulada 0
TOTAL PATRIMONIO 59,344,410
PASIVO MAS PATRIMONIO 74,180,512

Fuente: (los autores)

5.4 LEASING FINANCIERO

Cuadro 36. Leasing financiero

SERVICIOS DE OPTOMETRIA

LEASING EN PESOS

Valor Activo 23,411,051
% Opcién de Compra 15.00%
Valor Opcional de Compra 3,511,658
DTF 6.49%
SPREAD 4.10%
TEA (%) 10.86%
TASA NOMINAL MENSUAL 10.35%
TASA MENSUAL 0.86%
Numero de Cuotas 48
Meses de Afo 12
VP Opcién de compra 2,325,273
Valor para calculo cuota 21,085,778

LEASING EN PESOS

N° Cuota Cuota Intereses Amortizacion Saldo
0 23,411,051
1 538,348 201,933 336,415 23,074,636
2 538,348 199,031 339,316 22,735,320
3 538,348 196,105 342,243 22,393,077
4 538,348 193,152 345,195 22,047,882
5 538,348 190,175 348,173 21,699,709
6 538,348 187,172 351,176 21,348,533
7 538,348 184,143 354,205 20,994,329
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LEASING EN PESOS

N° Cuota Cuota Intereses Amortizacion Saldo

8 538,348 181,088 357,260| 20,637,068

9 538,348 178,006 360,342 20,276,727
10 538,348 174,898 363,450 19,913,277
11 538,348 171,763 366,585 19,546,692
12 538,348 168,601 369,747 19,176,945
13 538,348 165,412 372,936 18,804,009
14 538,348 162,195 376,153 18,427,857
15 538,348 158,950 379,397 18,048,459
16 538,348 155,678 382,670 17,665,789
17 538,348 152,377 385,971 17,279,819
18 538,348 149,048 389,300 16,890,519
19 538,348 145,690 392,658 16,497,861
20 538,348 142,303 396,045 16,101,817
21 538,348 138,887 399,461 15,702,356
22 538,348 135,441 402,906 15,299,450
23 538,348 131,966 406,382 14,893,068
24 538,348 128,461 409,887 14,483,181
25 538,348 124,925 413,422 14,069,759
26 538,348 121,359 416,988 13,652,771
27 538,348 117,763 420,585 13,232,186
28 538,348 114,135 424,213 12,807,973
29 538,348 110,476 427,872 12,380,101
30 538,348 106,785 431,563 11,948,539
31 538,348 103,063 435,285 11,513,254
32 538,348 99,308 439,040 11,074,214
33 538,348 95,521 442,827 10,631,388
34 538,348 91,702 446,646 10,184,741
35 538,348 87,849 450,499 9,734,243
36 538,348 83,963 454,384 9,279,858
37 538,348 80,044 458,304 8,821,554
38 538,348 76,091 462,257 8,359,298
39 538,348 72,103 466,244 7,893,053
40 538,348 68,082 470,266 7,422,788
41 538,348 64,026 474,322 6,948,466
42 538,348 59,934 478,413 6,470,052
43 538,348 55,808 482,540 5,987,512
44 538,348 51,646 486,702 5,500,810
45 538,348 47,447 490,900 5,009,910
46 538,348 43,213 495,134 4,514,776
47 538,348 38,942 499,405 4,015,371
48 538,348 34,635 503,713 3,511,658

5,941,293 19,899,393
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LEASING EN PESOS
N° Cuota Cuota Intereses Amortizacion Saldo
LEASING EN PESOS
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
INTERES 2,226,066 1,766,408 1,256,848 691,971 5,941,293
AMORTIZACION 4,234,106 4,693,764 5,203,323 5,768,201 | 19,899,393
6,460,172 | 6,460,172 6,460,172 6,460,172

Fuente: Los autores

Se definié un préstamo bajo el modelo leasing el cual da una cuota de $348.107

pesos mensuales por 48 meses.

5.5 PARAMETROS GENERALES

5.5.1 Parametros econdémicos. Estos parametros fueron extraidos de los
indicadores macroeconémicos que se proyectaron para los afios 2020 — 2025 del
Banco De la Republica, los cuales tienen una proyeccién e incremento realizado por

esta entidad financiera esta informacion fue suministrada por el Banco de la

Republica.

Cuadro 37. Parametros generales

Fuente: (los autores)
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SERVICIOS DE OPTOMETRIA
PARAMETROS ECONOMICOS
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

IPC% 4.62% 3.38% 3.38% 3.38% 3.38%
TRM ($/US$) 3045.550| 3073.33| 3073.330| 3073.330| 3073.330
VARIACION % TRM 1.47% 0.91% 0.00% 0.00% 0.00%
% PRECIOS 4.62% 3.38% 3.38% 3.38% 3.38%
% Costos 4.62% 3.38% 3.38% 3.38% 3.38%
% Unidades 1.96% 1.96% 1.96% 1.96% 1.96%
RENTA 33.00% | 33.00% 33.00% 33.00% 33.00%
IVA 19.00% | 19.00% 19.00% 19.00% 19.00%
INC 8.00% 8.00% 8.00% 8.00% 8.00%
ICA (Tarifa * Miles) 0.0041| 0.0041 0.0041 0.0041 0.0041
Reserva Legal 10.00% | 10.00% 10.00% 10.00% 10.00%
TRM ($/US$) 2016 3000.71




5.5.2 Parametros laborales. Esta tabla permite conocer los puntos de referencias
en los que trabajard la asociacion, y cual serad el cumplimiento de las normas

establecidas por la ley con respecto al pago de los empleados.

Cuadro 38. Parametros laborales

SERVICIOS DE OPTOMETRIA

PARAMETROS LABORALES
SMMLV 877,803
Auxilio de Transporte 107,606
Cesantias 8.33%
Intereses a la Cesantias 1.00%
Primas 8.33%
Vacaciones 4.17%
Salud 0.00%
Pension 12.00%
ARL 0.5226%
Caja de Compensacion 4.00%
ICBF 0.00%
SENA 0.00%

Fuente: (los autores)

5.6 CARGOS Y SALARIOS

Se presenta los cargos con sus respectivos salarios:

Cuadro 39. Cargos y salarios

SERVICIOS DE OPTOMETRIA
CARGOS Y SALARIOS

ADMINISTRACION Y VENTAS
Gerente 1,400,000
Vendedor 1 900,000
Personas con auxilio 2

PRODUCCION

Optometra 1,200,000
Auxiliar 900,000
Personas con auxilio 2

Fuente: (los autores)
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El valor nominal de los empleados se estimé en $5.233.409 pesos mensuales mas

$ 411,416 pesos de auxilio de transporte.

5.7 RECAUDO Y PAGOS

Se observa como se efectian los pagos y recaudos que se espera obtener la parte

comercial de la asociacion, la metodologia de venta que corresponden al efectivo.

Cuadro 40. Recaudos y pagos

SERVICIOS DE OPTOMETRIA
RECAUDOS
Contado (%) 100.00%
Crédito (%) 0.00%
Plazo (Dias) 30.00

Fuente: (los autores)

5.8 REGISTRO MERCANTIL

SERVICIOS DE OPTOMETRIA

PAGOS
Contado (%) 100.00%
Crédito (%) 0.00%
Plazo (Dias) 0.00

Este cuadro arroja el costo del registro mercantil para la constitucion de la sociedad

S.A.S, estos valores se calculan por medio de la tabla de la camara de comercio de

Cali.

Cuadro 41. Registro mercantil

SERVICIOS DE OPTOMETRIA
REGISTRO MERCANTIL
Limite Inferior 38,361,284
Limite Superior 51,640,190
Promedio 45,000,737
% A Aplicar 0.89%
Valor a Pagar 402,000

Fuente: (los autores)

5.9 MARGEN BRUTO
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Se presenta el margen bruto segun herramienta financiera.

Cuadro 42. Precios de venta

SERVICIOS DE OPTOMETRIA

PRECIOS DE VENTA

COSTO
ITEM UNITARI | MARGEN CANTIDAE/MENSUA PRECIO DE
(@) VENTA
Productos
Consultas 25,096 60.0 % 70 40,154
Lentes monturas 76,236 60.00% 76 121,978
Lentes contacto 76,236 60.00% 64 121,978
Disminucién 0.00%
margen
SERVICIOS DE OPTOMETRIA
INVENTARIO INSUMOS POR PRODUCTO
. CANTIDA
ITEM UNIDAD D VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
Papeleria Unidad 1.8 200 360
Productos de Unidad 1500 4,500
higiene 3
4,860
MDO
TOTAL 4,860

Fuente: Los autores
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5.10 PROYECCION DE GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS

Cuadro 43. Proyeccion de gastos de administracion y ventas

SERVICIOS DE OPTOMETRIA

GASTOS EN PESOS

GASTOS DE ADMINISTRACION

EN MA | AB | MA AG OC [ NO ANO | ANO | ANO | ANO | ANO
e [FEB| R | 'R |y [SUN[IUL| S ISEP| | ', |PIC|" "5 | "3 | 4 |5

1,00|1,00(1,00/1,00(12,00|1,00(1,00{1,00(1,00]{1,00(1,00|1,00| 12,0( 12,4| 12,8] 13,2 13,7
Arrendamiento 0,00(0,00)0,00(0,00|0,00(0,00|0,00(0,00|0,00(0,00]0,00(0,00] 00,0] 05,6| 24,9 58,3| 06,5
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 Of 00) 00| 09 91 25

156, | 156, | 156, | 156, | 156, | 156, | 156, | 156, | 156, | 156, | 156, | 156, | 88| 1.94| 2,01 2,08} 2,15

Internet 930| 930 930| 930| 930| 930| 930 930| 930| 930| 930| 930 3’18 6'81 Z’Gé 0’63 0’92
Teléfono 20.9|209[209[209[209(209|209(209]20,9]20,9]20,9|209]| 251,| 259.| 268.| 277,| 286,

241 24| 24| 24| 24| 24| 24| 24| 24| 24| 24| 24| 088| 575| 348| 419 795

4,20 4,34| 4,48| 4,64] 4,79

350, | 350, | 350, | 350, | 350, | 350, | 350, | 350, | 350, | 350, | 350, | 350, 000| 1.96| 871| 0.43| 7.28

Servicios publicos | 57| ‘500 | 000 | 000| 000| 000| 000| 000| 000| 000| 000| 000

Mantenimiento

! 68,0 136, | 140, | 145.| 150,| 155

equipos de ! 0 0 0 0 68,0 , ) , , ,
computo 03 ol “aal ol ol ol ol ol 006| 603| 35| 268| 347
(L;-II;IIIE:IIEI\?AD\I(E 231, 231, 231, 231, 926,
PAPELERIA 681 681 681 681 724
IMPLEMENTOS | 1o 180, 180, 180, 722
DE ASEQ ¥ 679 679 679 679 715
CAFETERIA

2,00{1,52]1,52[1,94]1,52[1,52][2,00[1,52] 1,52 1,94] 1,52 1,52] 20,1 19,0[ 19,7| 20,4] 21,0
8,21|7,85|7,85|0,21|7,85|7,85|8,21|7,85|7,85|0,21|7,85| 7,85| 19,6| 94,5| 39,9| 07,1| 96,9
7| 4| 4| a| a| 4| 7| 4| 4| 4| 4| 4| 93| 49| 44| 54| 16

TOTAL GASTOS
ADMINISTRACION
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SERVICIOS DE OPTOMETRIA

GASTOS EN PESOS

GASTOS DE VENTAS

3,78 3,78] 3,911 4,05] 4,18] 4,32

PUBLICIDAD ol o] o| o| o| o|989| o ol ol o 9,89| 7,98| 0,41| 7,32| 8,85

1 1 9 7 1 3

3,78 3,78 3,91| 4,05] 4,18] 4,32

\T/CE)L%SC';ASTOS 9.89 989| 7.98| 041| 7.32| 885

ol o/l o/ o/ ol o 1/ ol ol of ol of 1 9| 7| 1| 3

GASTOS DE 831, (831, |831,|831,|831,|831,| 831, | 831, | 831, | 831, | 831, | 831, g’gz g'gz g’gz ‘z"gf ‘z"gf

DEPRECIACION 295 295| 295| 295| 295| 295| 295| 295| 295| 295| 205| 295 7, | %74 %7 S| S

GASTOS 1,3011,30(1,30[1,30]1,30|1,30] 1,30] 1,30] 1,30( 1,30 1,30| 1,30 15,7| 1,55| 1,60]| 1,65| 1,71

DIFERIDOS 9,56 (9,56 | 9,56 | 9,56|9,56|9,56|9,56|9,56|9,56|9,56|9,56|9,56| 14,7| 0,70 3,11| 7,29| 3,31

51 5/ 5/ 5/ 5 5 5 5/ 5/ 5/ 5/ 5[ 8| ol 4| 9| =6

GASTOS AL 4,14|3,66|3,66|4,08|3,66|3,66|7,93|3,66|3,66|4,08|3,66|3,66| 49,5| 34,5| 35,3| 30,9| 31,8

ESTADO DE 9,07(8,71/8,71|1,07|8,71|8,71|8,96|8,71|8,71| 1,07|8,71|8,71| 99,9| 38,7| 69,0| 33,9| 21,2

RESULTADOS 71 4| 4| 4| 4| 4| 8| 4| 4| 4| 4| 4| o7| 81| 19| 85| 95

2,00(152|152(194|152(1,52(5,7911,52|152|11,94|1,52|1,52| 23,9| 23,0| 23,7| 24,5| 25,4

GASTO AL FLUJO | 8,21|7,85|7,85|0,21|7,85|7,85|8,10|7,85|7,85|0,21|7,85|7,85| 09,5| 12,5| 90,3| 94,4| 25,7

DE CAJA 71 4| 4| 4| 4| 4| 8| 4| 4| 4| 4| 4| 84| 38| 62| 76| 69
COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION (CIF)

ENE FE |MA|AB | MA | JU JUL AG | SE |OC|NO| DI |ANO | ANO | ANO | ANO | ANO

B/ R|R|Y]|N O|P|T|V|C 1 2 3 4 5

941|941 |941|941 | 941 041|941(941|941|941| 11,2| 11,6| 12,0| 12,4| 12,9

Transporte 941,| 58| 58| ,58| ,58| ,58|941,| ,58| ,58| ,58| ,58| ,58| 98,9| 80,8| 75,6| 83,8| 05,7

mercancia 580 0| Ol O0| O/ 0|58 0| 0| o|/ o| ol 60| 65| 78| 36| 90
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COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION (CIF)

ENE FE |MA|AB | MA | JU JUL AG | SE |OC|NO| DI |ANO | ANO | ANO | ANO | ANO
B/ R|R|Y]|N O|P | T|V|C 1 2 3 4 5
TOTAL 156, 156, 313, | 324,| 335, 346, 358,

DOTACIONES 930 0 0 0 0 0| 930 0 0 0 0 O| 860| 468| 436| 773| 494
Arriendo +

Servicios o, 0] o, 0o/ o] of 0O O] 0of Oof Of 0of O] o0 0O o0 oO
Mantenimiento
de Maguinas
TOTAL GASTOS | 1,09/941({941941|941|941|1,09(941(941{941/941|941| 11,6| 12,0| 12,4| 12,8 13,2
DE 8,51| ,58| ,58| ,58| ,58| ,58|8,51| ,58| ,58| ,58| ,58| ,58| 12,8| 05,3| 11,1| 30,6| 64,2
PRODUCCION O] 0| 0O/ 0] 0] O O] 0/ 0] O] 0O O 20 33 14| 09 84

Fuente: (los autores)

Como se aprecia en el cuadro anterior se ven discriminado los gastos de administracion y los gastos de venta como
la publicidad y los servicios de comunicacion.

5.11 PROYECCION NOMINAS

5.11.1 Nomina administrativa. A continuacion, se presenta la némina administrativa.

Cuadro 44. Némina administrativa
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SERVICIOS DE OPTOMETRIA

NOMINA ADMINISTRACION Y VENTAS EN PESOS

ENE | ABR | MAY | JUN | JUL | AGO| SEP | OCT | NOV | DIC [ ANO 1| ANO 2| ANO 3| ANO 4| ANO 5

1,400, 1,400, 1,400, 1,400, 1,400, 1,400, 1,400, 1,400, 1,400, 1,400,/ 16,800, 17,367,/ 17,954, 18,561,/ 19,189,
Gerente 000] 000 000 000, 000, 00O 00O OO0Of 000] 000 000 840 873 748 135

900,00| 900,00|900,00{900,00| 900,00 900,00| 900,00| 900,00| 900,00/ 900,00| 10,800, 11,165,| 11,542, 11,932,/ 12,335,
Vendedor 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 000 040 418 552 872

2,300,| 2,300,/ 2,300,/ 2,300, 2,300, 2,300, 2,300, 2,300,/ 2,300,/ 2,300, 27,600, 28,532, 29,497, 30,494,/ 31,525,
TOTAL 000 000] 000; OOOf 0O0Of 000 000 000 000, 000 000 880 291 300 007

DATOS AL ESTADO DE RESULTADO

PERSONAS CON
AUXILIO 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2

2,300,| 2,300,/ 2,300,/ 2,300, 2,300, 2,300, 2,300, 2,300,/ 2,300,/ 2,300, 27,600, 28,532,/ 29,497, 30,494,/ 31,525,

SALARIOS 000] 000 000 000 000, 00O 00O 0OO0Of 000] 000 000 880 201 300 007
Auxilio de 215,211 215,21|215,21|215,21| 215,21| 215,21/ 215,21{ 215,21| 215,21| 215,21 2,582,5| 2,669,8| 2,760,0| 2,853,3| 2,949,8
Transporte 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 41 30 71 61 05

209,51/ 209,51/209,51| 209,51/ 209,51/ 209,51/ 209,51/ 209,51| 209,51/ 209,51| 2,514,2| 2,599,1| 2,687,0| 2,777,8| 2,871,7
Cesantias 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 06 86 38 60 52
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SERVICIOS DE OPTOMETRIA

NOMINA ADMINISTRACION Y VENTAS EN PESOS

ENE | ABR| MAY | JUN | JUL | AGO| SEP | OCT | NOoV | DIC | ANO 1| ANO 2| ANO 3| ANO 4| ANO 5

Intereses a la
Cesantias 25,152|25,152|25,152| 25,152| 25,152| 25,152| 25,152| 25,152| 25,152( 25,152|301,825|312,027|322,574|333,477|344,748
209,51|209,51|209,51/209,51| 209,51/ 209,51/ 209,51 209,51/ 209,51/ 209,51| 2,514,2| 2,599,1| 2,687,0| 2,777,8| 2,871,7
Primas 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 06 86 38 60 52
1,149,8| 1,188,6| 1,228,8| 1,270,3| 1,313,3
Vacaciones 95,818|95,818/95,818|95,818/95,818| 95,818/ 95,818/95,818/ 95,818/ 95,818 16 80 57 93 32
Salud 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
276,00(276,00|276,00|276,00| 276,00 276,00/ 276,00/ 276,00/ 276,00/ 276,00| 3,312,0| 3,423,9| 3,539,6| 3,659,3| 3,783,0
Pension 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 00 46 75 16 01
ARL 12,020{12,020(12,020|12,020|12,020{12,020|12,020{12,020|12,020(12,020|144,238|149,113|154,153|159,363|164,750
Caja de 1,104,0{ 1,141,3| 1,179,8| 1,219,7| 1,261,0
compensacion 92,000]92,000(92,000{92,000(92,000|92,000|92,000(92,000| 92,000/ 92,000 00 15 92 72 00
ICBF 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SENA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
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SERVICIOS DE OPTOMETRIA

NOMINA ADMINISTRACION Y VENTAS EN PESOS

ENE | ABR| MAY | JUN | JUL | AGO| SEP | OCT | NOoV | DIC | ANO 1| ANO 2| ANO 3| ANO 4| ANO 5

3,435, 3,435, 3,435,| 3,435,| 3,435,| 3,435,| 3,435,| 3,435, 3,435,| 3,435,/ 41,222,/ 42,616, 44,056, 45,545,| 47,085,

TOTAL 236 236 236 236 236 236 236 236 236 236 831 162 589 701 146
DATOS AL FLUJO DE CAJA

2,300, 2,300,| 2,300,/ 2,300,/ 2,300,/ 2,300, 2,300,/ 2,300, 2,300,/ 2,300, 27,600, 28,532, 29,497,| 30,494, 31,525,

SALARIOS 000 000 000 000| 000 000| 000 000| 000, 000 000 880 291 300 007

Auxilio de 215,21|215,21/215,21|215,21|215,21|215,21|215,21| 215,21| 215,21{215,21| 2,582,5| 2,669,8| 2,760,0| 2,853,3| 2,949,8

Transporte 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 41 30 71 61 05

2,514,2| 2,599,1| 2,687,0| 2,777,8

Cesantias 0 06 86 38 60

Intereses a la

Cesantias 0/301,825|312,027|322,574|333,477

1,257, 1,257,/ 2,514,2| 2,599,1| 2,687,0| 2,777,8| 2,871,7

Primas 103 103 06 86 38 60 52

1,149,/ 1,149,8| 1,188,6| 1,228,8| 1,270,3| 1,313,3

Vacaciones 816 16 80 57 93 32
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SERVICIOS DE OPTOMETRIA

NOMINA ADMINISTRACION Y VENTAS EN PESOS

ENE | ABR | MAY | JUN | JUL | AGO| SEP | OCT | NOV | DIC [ ANO 1| ANO 2| ANO 3| ANO 4| ANO 5

Salud 0 0 0 0 0

276,00/276,00/276,00/276,00| 276,00/ 276,00 276,00| 276,00/ 276,00| 276,00| 3,312,0| 3,423,9| 3,539,6| 3,659,3| 3,783,0

Pension 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 00 46 75 16 01
ARL 12,020(12,020(12,020|12,020| 12,020] 12,020} 12,020| 12,020/ 12,020 12,020|144,238|149,113|154,153|159,363|164,750
Caja de 1,104,0{1,141,3/1,179,8| 1,219,7| 1,261,0
compensacion 92,000/ 92,000{92,000(92,000(92,000{92,000| 92,000| 92,000| 92,000| 92,000 00 15 92 72 00
ICBF 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SENA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

2,895, 2,895, 2,895, 4,152,/ 2,895,/ 2,895, 2,895, 2,895, 2,895, 5,302, 38,406,/ 42,520, 43,958,| 45,443,| 46,979,
TOTAL 232| 232 232 334 232 232 2320 2320 232 150 800 981 190 977 983

Fuente: (los autores)

En el cuadro de la nbmina administrativa se aprecian los cargos administradores con un salario de $1.400.000 y la
secretaria con $877.803 con la discriminacion de todas las prestaciones sociales como auxilio de transporte,

cesantias, interés de cesantias, la prima, pension, salud, caja de compensacion entre otras prestaciones.
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5.11.2 Némina operativa

Cuadro 45. Némina operativa

SERVICIOS DE OPTOMETRIA

NOMINA PRODUCCION EN PESOS

ENE | FEB | MAR| ABR| MAY | JUN | JUL | AGO| SEP | OCT | NOoV| DIC |ANO 1|ANO 2| ANO 3| ANO 4/ ANO 5
1,200, [1,200,[1,200,[1,200, 1,200, |1,200,|1,200,(1,200,|1,200, |1,200,|1,200,|1,200, [14,400,[14,886,[15,389,(15,910, (16,447,
Optémetra 000 000 | 000 | 000 | 000 | 000 | 00O | OO0 | 00O | 00O | 00O | 000 | 000 | 720 | 891 | 069 | 830
900,0 {900,0900,0 [900,0 [900,0{900,0 (900,0 [900,0 [900,0 |900,0 |900,0 |900,0 [10,800,[11,165,[11,542,/11,932,[12,335,
Auxiliar 00 00 | 00 | OO | OO | OO | OO | OO | OO | OO | OO | OO | OOO | 040 | 418 | 552 | 872
2,100,/2,100,/2,100,|2,100,/2,100,/2,100,/2,100,|2,100,/2,100,/2,100,/ 2,100, 2,100,125,200,[26,051,[26,932,27,842,28,783,
TOTAL 000 000 000] 000 000 000 000| 000 000 000 000] 000 000| 760 309 622 702
DATOS AL ESTADO DE RESULTADO
PERSONAS CON
AUXILIO 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
2,100,/2,100,/2,100,/2,100,/2,100,/2,100,/2,100,/2,100,/2,100,/2,100,/ 2,100,/2,100,125,200,[26,051,[26,932,27,842,28,783,
SALARIOS 000 000 000| 000 000 000 000| 000 000 000 000] 000 000| 760 309 622 702
Auxilio de 215,2| 215,2| 215,2| 215,2| 215,2| 215,2| 215,2| 215,2| 215,2| 215,2| 215,2| 215,2]2,582,52,669,8[2,760,0[2,853,3[2,949,8
Transporte 12 12| 12| 12| 12| 12| 12| 12| 12| 12| 12| 12 41 30 71 61 05
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SERVICIOS DE OPTOMETRIA

NOMINA PRODUCCION EN PESOS

ENE | FEB | MAR| ABR| MAY | JUN | JUL | AGO| SEP | OCT | NOV| DIC |ANO 1|ANO 2| ANO 3| ANO 4/ANO 5
192,8/ 192,8| 192,8| 192,8| 192,8| 192,8| 192,8| 192,8| 192,8| 192,8| 192,8| 192,82,314,2]2,392,52,473,3]2,556,912,643,4
Cesantias 57 57 57 57 57 57 57 57 57 57 57 57 86 08 75 75 01
Intereses a la 23,15| 23,15| 23,15| 23,15| 23,15| 23,15| 23,15| 23,15| 23,15| 23,15| 23,15| 23,15|277,82|287,21| 296,92| 306,96| 317,33
cesantias 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 5 6 4 0 5
192,8/ 192,8| 192,8| 192,8| 192,8| 192,8| 192,8| 192,8| 192,8| 192,8| 192,8| 192,82,314,2]2,392,52,473,3]2,556,912,643,4
Primas 57 57 57 57 57 57 57 57 57 57 57 57 86 08 75 75 01
87,48| 87,48 87,48| 87,48| 87,48| 87,48 87,48| 87,48| 87,48 87,48| 87,48| 87,48/1,049,8(1,085,3|1,122,0(1,159,9/1,199,1
Vacaciones 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 32 16 00 24 29
Salud 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
252,0| 252,0| 252,0] 252,0| 252,0| 252,0| 252,0| 252,0| 252,0| 252,0| 252,0| 252,013,024,0[3,126,23,231,8(3,341,13,454,0
Pension 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 11 77 15 44
10,97| 10,97| 10,97| 10,97| 10,97| 10,97| 10,97| 10,97| 10,97| 10,97| 10,97| 10,97|131,69| 136,14| 140,74| 145,50/ 150,42
ARL 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 6 8 6 4
Caja de 84,00( 84,00| 84,00| 84,00( 84,00/ 84,00/ 84,00/ 84,00/ 84,00/ 84,00/ 84,00/ 84,00/1,008,0(1,042,0/1,077,2[1,113,7/1,151,3
compensacion 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 00 70 92 05 48
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SERVICIOS DE OPTOMETRIA

NOMINA PRODUCCION EN PESOS

ENE | FEB | MAR| ABR| MAY | JUN | JUL | AGO| SEP | OCT | NOV | DIC |ANO 1/|ANO 2| ANO 3| ANO 4/ANO 5

ICBF 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

SENA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

3,158,/3,158,|3,158,/3,158,(3,158,|3,158,|3,158,/3,158,/3,158,|3,158,| 3,158,/ 3,158,[37,902,139,183,/40,507,/41,877,[43,292,

TOTAL 539 539 539 539 539 539 539 539 539 539 539 539 464 568 972 142 589
DATOS AL FLUJO DE CAJA

2,100,/2,100,/2,100,/2,100,{2,100,/2,100,/2,100,/2,100,/2,100,|2,100,|2,100,/2,100,125,200,[26,051,[26,932,[27,842,[28,783,

SALARIOS 000 000 000 000 000, 000, O000] 000 000/ 000 000, 000 000 760 309 622 702

Auxilio de 215,2| 215,2| 215,2| 215,2| 215,2| 215,2| 215,2| 215,2| 215,2| 215,2| 215,2| 215,22,582,52,669,82,760,02,853,32,949,8

Transporte 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 41 30 71 61 05

2,314,22,392,512,473,32,556,9

Cesantias 0 86 08 75 75

Intereses a la 277,82|287,21| 296,92| 306,96

cesantias 0 5 6 4 0

1,157, 1,157,2,314,2|2,392,5]2,473,3]2,556,9]2,643,4

Primas 143 143 86 08 75 75 01
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SERVICIOS DE OPTOMETRIA

NOMINA PRODUCCION EN PESOS

ENE | FEB | MAR| ABR| MAY | JUN | JUL | AGO| SEP | OCT | NOV| DIC |ANO 1|ANO 2| ANO 3| ANO 4/ANO 5
1,049,1,049,8(1,085,31,122,0(1,159,911,199,1

Vacaciones 832 32 16 00 24 29
Salud 0 0 0 0 0 0
252,0| 252,01 252,0] 252,0] 252,0] 252,0| 252,0| 252,0| 252,0| 252,0| 252,0| 252,0[3,024,0[3,126,2/3,231,8/3,341,1(3,454,0

Pension 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 11 77 15 44
10,97| 10,97| 10,97| 10,97| 10,97| 10,97| 10,97| 10,97| 10,97| 10,97| 10,97| 10,97|131,69| 136,14| 140,74| 145,50/ 150,42

ARL 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 6 8 6 4
Caja de 84,00/ 84,00] 84,00| 84,00/ 84,00 84,00 84,00 84,00| 84,00| 84,00/ 84,00/ 84,00/1,008,0(1,042,0(1,077,2(1,113,7]1,151,3
compensacion 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 00 70 92 05 48
ICBF 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
SENA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
2,662,/2,662,/2,662,/2,662,/2,662,/3,819,/2,662,/2,662,/2,662,|2,662,|2,662,|4,869,[35,310,39,095,40,417,41,783,43,195,

TOTAL 186/ 186| 186 186| 186| 329 186 186| 186/ 186/ 186 161| 353] 954 398 506/ 788

Fuente: Elaboracion propia
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La nébmina operativa se aprecia los cargos Optémetra con un salario de $1.200.000, el cargo de auxiliar $877.803 con
la discriminacion de todas las prestaciones sociales como auxilio de transporte, cesantias, interés de cesantias, la

prima, pension, salud, caja de compensacion entre otras prestaciones.
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5.12 COSTOS UNITARIOS

Cuadro 46. Costos unitarios

CONSULTAS
UNIDAD DE VALOR COSTO
FIROIDILISIY) AN MEDIDA UNITARIO UNITARIO
Papeleria Unidad 1.8 200 360
E.ro.d“Ctos de Unidad 1500 4,500
igiene 3
TOTAL MP 4,860
MANO DE OBRA 15,014
CIF 5,222
TOTAL
25,096
LENTES MONTURAS
UNIDAD DE VALOR COSTO
FRODLETY) CANTIDAD MEDIDA UNITARIO UNITARIO
Lentes medicados 1 Par 50,000 50,000
UNIDAD DE
Estuche 1 MEDIDA 4,000 4,000
o UNIDAD DE
Limpia lente 1 MEDIDA 2,000 2,000
TOTAL MP 56,000
MANO DE OBRA 15,014
CIF 5,222
TOTAL 76,236
LENTES CONTACTO
ente de contacto 1 Par 50000 50000.00
UNIDAD DE
Empaque 1 MEDIDA 4,000 4,000
o UNIDAD DE
Limpia Lente 1 MEDIDA 2,000 2,000
TOTAL MATERIA
PRIMA 56,000
MANO DE OBRA 15,014
CIF 5,222
TOTAL 76,236

Fuente: Elaboracion propia
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Este cuadro muestra el valor de los costos unitarios por los servicios que oferta la empresa

5.13 PROYECCION DE VENTAS Y COSTOS

Cuadro 47. Proyeccidn de ventas y costos

SERVICIOS DE OPTOMETRIA

PROYECCION DE VENTAS Y COSTOS

PRESUPUESTO UNIDADES A VENDER

ENE | FEB | MAR | ABR | MAY | JUN | JUL | AGO | SEP | OCT | NOV | DIC ATO A';O AI;O AEO AEO
Consultas 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70 844 860 877 894 912
Lentes
76 76 76 76 76 76 76 76 76 76 76 76 913 931 949 968 987
monturas
Lentes
64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 768 783 798 814 830
contacto
TOTAL 210| 210| 210| 210| 210| 210| 210| 210| 210| 210| 210| 210| 2,524\ 2,574 2,624| 2,676| 2,728
COSTOS UNITARIOS (MP-MO-CIF)
ENE | FEB | MAR | ABR | MAY | JUN | JUL | AGO | SEP | OCT | NOV | DIC ATO Ago Ago AEO Ago
Consultas 25,09 125,09 (25,09 (25,09 25,09]25,09(25,09(25,09|25,09]|25,09|25,09(25,09| 25,09 25,94 | 26,82 27,72| 28,66
6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 4 1 8 5
Lentes 76,23176,23(76,23|76,23|76,23]|76,23|76,23(76,23|76,23|76,23|76,23|76,23| 76,23| 78,81 | 81,47 | 84,23| 87,07
monturas 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 3 7 1 8
Lentes 76,23176,23(76,23|76,23|76,23|76,23|76,23(76,23|76,23|76,23|76,23|76,23| 76,23| 78,81 | 81,47 | 84,23| 87,07
contacto 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 3 7 1 8
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COSTOS TOTALES

ENE | FEB [ MAR | ABR | MAY | JuN | JuL | aco | seP | ocT [ nov | pic A'}'O Ago Ago AEO Ago
Consultas | 1764 | 1,764 | 1,764 | 1,764 | 1,764 | 1,764 | 1,764 | 1,764 1,764 | 1,764 | 1,764 | 1,764 | 2L17| 22,32 2352 | 24,79 26,14
'634| 634| 634| 634| 634 634| 634 634| 634 634| 634 634 5610| 0475| 7.238| 9,245| 0,024
Lentes  |5.799(5.799 (5,799 5,799 5,799 | 5,799 | 5.799 | 5.799 | 5,799 | 5,799 | 5.799 | 5.799 | 69.59 | 73.36 | 77.32| 8150 8591
monturas | 924| 924| .924| 924| 924 ‘924| 024| o24| ‘o2a| .924| .924| 924| 9.091| 1.986| 8.323| 9,101 5914
Lentes  |4.877|4.877|4877|4877|4.877|4.877|4.877|4.877|4.877|4.877|4.877|4.877| 5852| 61.69| 65.02| 68.54| 72.24
contacto | 209| 209| 200| 200| 209| 209| 209| 209| 209| 200| 200| 209| 6508| 0,761| 6,090| 1,744| 7,473
1493| 157.3] 1658 174.8| 1843
TOTAL  |12,44|12,44|12.44|12.44 | 12,44 | 12,44 12,44 | 12,44 | 12,44 | 12.44| 12,44 | 12,44 01,20 | 73.22| 81.65| 50,09 | 03,41
1767|1767 1,767 | 1,767 | 1,767 | 1.767| 1,767 | 1,767 | 1,767 | 1,767 | 1,767 | 1,767 9 2 1 1 2
PRECIO DE VENTA
ENE | FEB [ MAR | ABR | MAY | JuN | JuL | Aco | sEP | ocT [ Nov | Dic A';‘O Ago Ago AEO Ago
Comeultas | 4015 40,15 | 40,15 | 40,15 | 40,15 | 40,15 40,15 40,15 | 40,15 | 40,15 | 40,15 | 40,15 | 40,15| 41,51 | 42.91| 44,36 | 4586
al al Tal Tal Tal Tal Tal Tal Tal Tal a4l Ta 4 1 4 5 4
Lentes | 121.9|121.9|121.9| 1210|1210 | 121.9| 1219 | 121.9 | 121.9 | 121.9 | 121.9 | 121.9| 121.9| 126.1| 130.3| 134.7| 139.3
monturas | 78| 78| 78| 78| 78| 78| 78| 78| 78| 78| 78| 78| 78| o1| 63| 69| 24
Lentes | 121.9|121.9|121.9|121.0|121.9|121.9| 1219 | 121.9|121.9| 121.9|121.9|121.9| 121.9| 126.1| 130.3| 134.7| 1393
contacto 78| 78| 78| 78| 78| 78| 78| 78| 78| 78| 78| 78| 78| 01| 63| 69| 24
VENTAS TOTALES
ENE | FEB [ MAR | ABR | MAY | JuN | JuL | Aco | sEP | ocT [ Nnov | Dic A';‘O Al;lO Ago AEO Ago
Comeulias | 2823|2823 | 2,823 | 2,823 | 2,823 | 2,823 | 2,823 | 2,823 | 2,823 | 2,823 | 2,823 | 2,823 | 33,88 35,71 37,64| 39,67 | 4182
415| 415| 415| 415| 415| 415| 415| 415| 415| 415| 415| 415| 0.976| 2.761| 3,581 8.793| 4,038
Lentes  |9,279|9.279|9,279|9.279| 9,279 | 9,279 | 9.279| 9,279 | 9.279 | 9,279 | 9.279 | 9,279 ééléi %71"‘; 2533'1 iios'g 22742
monturas | 879| 879| 879| 879| .879| 879 879| .879| 879 s879| .870| s79| 0% | 11| 25311 14,55) 65,40
Lentes  |7.803|7.803|7,803|7,803|7.803|7,803|7,803|7,803|7,803|7,803| 7,803 7,803 | 93.64| 98,70 ﬂ‘gg 2297'8 ;é%g
contacto | 534| 534| 534| 534 534| 534| 534 534| 534| 534 534| 534 2413| 5217| *h7%| 0073 909
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238,8| 251,7| 265,4| 279,7| 294,8
TOTAL 19,90 19,90|19,90(19,90(19,90(19,90| 19,90 (19,90 | 19,90 19,90|19,90|19,90| 81,93 | 97,15| 10,64 | 60,14 | 85,45
6,828 6,828 (6,828 | 6,828 | 6,828 | 6,828 | 6,828 | 6,828 | 6,828 | 6,828 | 6,828 | 6,828 4 5 2 5 9
COSTO UNITARIO SIN MO Y SIN CIF
ENE | FEB | MAR | ABR | MAY | JUN | JUL | AGO | SEP | OCT | NOV | DIC ATO Ago Ago AEO Ago
Consultas | 4,860 4,860 4,860 | 4,860 4,860 | 4,860 | 4,860 | 4,860 | 4,860 | 4,860 | 4,860 | 4,860 | 4,860 | 5,024 | 5,194 | 5,370| 5,551
Lentes 56,00 | 56,00 | 56,00 | 56,00 | 56,00 | 56,00 | 56,00 | 56,00 | 56,00 | 56,00 | 56,00 | 56,00 | 56,00| 57,89 59,85| 61,87 | 63,96
monturas 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 3 0 2 4
Lentes 56,00 | 56,00 | 56,00 | 56,00 | 56,00 | 56,00 | 56,00 | 56,00 | 56,00 | 56,00 | 56,00 | 56,00 | 56,00| 57,89 59,85| 61,87 | 63,96
contacto 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 3 0 2 4
COSTO TOTAL SIN MO Y SIN CIF
ENE | FEB | MAR | ABR | MAY | JUN | JUL | AGO | SEP | OCT | NOV | DIC ATO A';O A';O AEO Ago
Consultas 341,7|341,71341,7|341,7|341,7|341,7|341,7|341,7 | 341,7 | 341,7 | 341,7 | 341,71 4,100, | 4,322, | 4,556, | 4,802, | 5,062,
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 763 471 167 498 146
Lentes 4,260(4,260( 4,260 | 4,260 | 4,260 4,260 4,260 | 4,260 | 4,260 | 4,260 | 4,260 | 4,260 | 51,12 | 53,88 | 56,80 59,87 | 63,11
monturas ,389| ,389| ,389| ,389| ,389| ,389| ,389| ,389| ,389| ,389| ,389| ,389| 4,666| 8,736| 2,246| 3,276 0,342
Lentes 3,6823,582|3,582(3,582(3,582|3,582|3,582]3,582|3,582|3,582|3,582|3,582| 42,99 | 45,31 47,76 | 50,34 | 53,07
contacto ,600| ,600| ,600| ,600| ,600| ,600| ,600| ,600| ,600| ,600| ,600| ,600( 1,196| 5,528]| 5,525| 7,982 | 0,060
103,5| 109,1| 115,0| 121,2
TOTAL 8,184 8,184 | 8,184 (8,184 (8,184 | 8,184 | 8,184 8,184 | 8,184 | 8,184 |1 8,184 18,184 | 98,21 | 26,73 | 23,93 | 23,75 | 42,54
,719| ,719| ,719| ,719| ,719| ,719| ,719| ,719| ,719| ,719| ,719| ,719| 6,624 5 8 5 8
PRECIO
PROMEDI | 94,62 | 94,62 | 94,62 | 94,62 | 94,62 | 94,62 | 94,62 | 94,62 | 94,62 | 94,62 | 94,62 | 94,62 | 94,62 | 97,82 | 101,1| 104,5| 108,0
(@) 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 7 33 52 86
COSTO
PROMEDI | 59,14 | 59,14 | 59,14 | 59,14 | 59,14 | 59,14 | 59,14 | 59,14 | 59,14 | 59,14 | 59,14 | 59,14 | 59,14 | 61,14 | 63,20 | 65,34 | 67,55
(@] 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 8 5 4

Fuente: Elaboracion propia
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Las ventas y costos son realizados con base a la informacion de las cantidades a producir a nivel mensual y las

cantidades a vender tomando las unidades diarias, mensuales y el nivel de participacion que tendrd cada una

reflejando ventas en el mes. Se esperan ventas por valor de $250.900.557.IVA

Cuadro 48. IVA

SERVICIOS DE OPTOMETRIA

IVA EN PESOS
ENE | FEB [MAR [ABR |MAY | JUN | JUL [AGO | SEP | OCT |NOV | DIC |[ANO 1|ANO 2|ANO 3|ANO 4|ANO 5
3,782,3,782,/3,782,|3,782,/3,782,/3,782,| 3,782,/ 3,782,/ 3,782, 3,782,/ 3,782,/ 3,782,/45,387,147,841,[50,428,/53,154,/56,028,
IVA COBRADO 297| 297| 297 297| 297| 297| 297| 297 297 297| 297 297 567| 459 022 428 237
1,555,/1,555,/1,555, 1,555, 1,555,/ 1,555,/ 1,555,/ 1,555, 1,555, 1,555,/ 1,555,/ 1,555,/18,661,/19,670,|20,733,]21,854,[23,036,
IVA PAGADO 097| 097, 097] 097 097, 097] 097 097, 097] 097, 097| 097 159 080 548 513 084
2,227,2,227,/2,227,|2,227,|1 2,227,/ 2,227,/ 2,227,/ 2,227,/ 2,227 ,| 2,227,/ 2,227,| 2,227 [26,726,128,171,[29,694,[31,299,/32,992,
IVA CAUSADO 201| 201 201 201| 201 201 201 201 201 201 201 201 409 380 474/ 914 153
8,908, 8,908, 17,817,/18,780,19,796,[20,866,(21,994,
IVA AL FLUJO 0 0 0 0 803 0 0 0| 803 0 0 o 606/ 920 316 609 769
IVA AL ANO 8,908,8/9,390,4/9,898,1/10,433,
SIGUIENTE 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 03 60 58 305
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SERVICIOS DE OPTOMETRIA

IVA EN PESOS
IVA TOTAL AL 8,908, 8,908, 17,817,/27,689,129,186,(30,764,(32,428,
FLUJO 0 0 0 0 803 0 0 0 803 0 606 723 776 767 073
MESES ANO 12
INC PAGADO ANO 8
INC POR PAGAR 4
SERVICIOS DE OPTOMETRIA
RECAUDOS EN PESOS
ENE | FEB | MAR | ABR | MAY | JUN | JUL |AGO | SEP | OCT | NOV | DIC ATO AI;O AI;O Aﬁo AEO
19,9| 19,9 19,9| 19,9| 19,9| 19,9| 19,9| 19,9| 19,9| 19,9| 19,9| 19,9| 238,8| 251,7 | 265,4 | 279,7 | 294,8
06,8| 06,8| 06,8| 06,8| 06,8| 06,8| 06,8| 06,8| 06,8| 06,8| 06,8| 06,8| 81,93| 97,15| 10,64 | 60,14 | 85,45
CONTADO 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28 4 5 2 5 9
CREDITO 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
19,9| 19,9 19,9| 19,9| 19,9| 19,9 19,9| 19,9| 19,9| 19,9| 19,9| 19,9| 238,8| 251,7 | 265,4 | 279,7 | 294,8
06,8| 06,8| 06,8| 06,8| 06,8| 06,8| 06,8| 06,8| 06,8| 06,8| 06,8| 06,8| 81,93| 97,15| 10,64 | 60,14 | 85,45
TOTAL 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28 4 5 2 5 9
CUENTAS
POR
COBRAR
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SERVICIOS DE OPTOMETRIA

RECAUDOS EN PESOS

Fuente: Elaboracion propia

5.14 ESTADOS DE RESULTADOS
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MESES
ANO 12
RECAUDAD
0 11
POR
RECAUDAR 1
SERVICIOS DE OPTOMETRIA
PAGOS EN PESOS

8,18| 8,18| 8,18| 8,18| 8,18| 8,18| 8,18| 8,18| 8,18| 8,18| 8,18| 8,18

471 471| 4,71| 4,71 4,71 4,71| 4,71| 4,71| 4,71| 4,71| 4,71| 4,71| 98,21 103,52 | 109,12 | 115,02 | 121,24
Contado 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9| 6,624| 6,735| 3,938| 3,755| 2,548
Crédito 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

8,18| 8,18| 8,18| 8,18| 8,18| 8,18| 8,18| 8,18| 8,18| 8,18| 8,18| 8,18
TOTAL 471 4,71| 4,71| 4,71| 4,71| 4,71| 4,71| 4,71| 4,71| 4,71| 4,71| 4,71| 98,21 |103,52 | 109,12 | 115,02 | 121,24
PAGOS 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9| 6,624| 6,735| 3,938| 3,755| 2,548
MESES
ANO 12
RECAUD
ADO 11
POR
RECAUD
AR 1




Reflejan los ingresos netos generados por Ventas, los gastos operacionales, financieros es impositivos. Estos estados
financieros son los que establecen si la empresa ha obtenido utilidades o pérdidas en un periodo determinado.

5.14.1 Estado de resultados sin financiacion

Cuadro 49. Estado de resultados sin financiacion

SERVICIOS DE OPTOMETRIA

ESTADO DE RESULTADOS SIN FINANCIACION EN PESOS

ANO | ANO | ANO | ANO | ANO
INGRESOS ENE | FEB | MAR | ABR | MAY | JUN | JUL |AGO | SEP |OCT |[NOV | DIC | 1 2 3 4 5
19,9( 19,9| 19,9| 19,9| 19,9| 19,9| 19,9| 19,9| 19,9| 19,9| 19,9| 19,9 |238,8|251,7 | 265,4 | 279,7 | 294,8
06,8| 06,8| 06,8| 06,8| 06,8| 06,8| 06,8| 06,8| 06,8| 06,8| 06,8 | 06,8 |81,93|97,15| 10,64 | 60,14 | 85,45
VENTAS 28| 28| 28| 28| 28| 28| 28| 28| 28| 28| 28| 28 4 5 2 5 9

12,4| 12,4| 12/4| 12,4| 12,4| 124 | 12,4| 12/4| 12,4| 12,4| 12,4| 12,4|149,3|157,3|165,8|174,8 |184,3
41,7 | 41,7| 41,7 | 41,7 | 41,7 41,7 | 41,7| 41,7 | 41,7 | 41,7 | 41,7| 41,7|01,20| 73,22 | 81,65 | 50,09 | 03,41

(-) COSTO 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 9 2 1 1 2
746| 7,46 | 7,46 | 7,46 | 7,46| 7,46 | 7,46| 7,46 | 7,46 | 7,46 | 7,46 | 7,46 104,9|110,5
5,06 | 5,06| 5,06| 506| 506| 506| 506| 506| 506| 506| 506| 5,06 |89,58|94,42|99,52 | 10,05 | 82,04
UTILIDAD BRUTA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0]0,725]| 3,933 | 8,991 4 7
EGRESOS

3,43| 3,43 | 3,43 | 3,43| 3,43| 3,43 | 3,43| 3,43 | 3,43 | 3,43 | 3,43| 3,43
5,23| 5,23| 5,23 | 5,23 | 5,23| 5,23 | 5,23| 5,23 | 5,23 | 5,23 | 5,23 | 5,23|41,22| 42,61 | 44,05 |45,54 | 47,08

NOMINA 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6/2,831|6,162 | 6,589 | 5,701 | 5,146
200| 152| 152|194 1,52| 1,52| 2,00| 1,52| 1,52| 1,94 | 1,52| 1,52

GASTOS 821| 785| 785| 0,21| 7,85| 7,85| 8,21| 7,85| 7,85| 0,21| 7,85| 7,85|20,11|19,09 19,73 |20,40| 21,09

ADMINISTRACION 7 4 4 4 4 4 7 4 4 4 4 419,693]4,54919,944 7,154 6,916
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SERVICIOS DE OPTOMETRIA

ESTADO DE RESULTADOS SIN FINANCIACION EN PESOS

ANO | ANO | ANO | ANO | ANO
INGRESOS ENE | FEB | MAR | ABR | MAY | JUN | JUL |AGO | SEP | OCT | NOV | DIC 1 2 3 4 5
3,78
GASTOS DE 9,89 3,789 (3,917 | 4,050 | 4,187 | 4,328
VENTA 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0| ,891| ,989| ,417| ,321| ,853
GASTOS DE 831,| 831,| 831,| 831,| 831, | 831,| 831,| 831, | 831, | 831,| 831,| 831,|9,975|9,975| 9,975 | 4,682 | 4,682
DEPRECIACION 295| 295| 295| 295| 295| 295| 295| 295| 295| 295| 295| 295| ,544| 544 | 544 ,210| ,210
1,30| 1,30| 1,30| 1,30| 1,30| 1,30 1,30| 1,30| 1,30 1,30| 1,30| 1,30
GASTOS 9,56| 956| 956 | 9,56 | 9,56 | 9,56 | 9,56 | 9,56 | 9,56 | 9,56| 9,56 | 9,56 | 15,71 |1,550|1,603|1,657|1,713
DIFERIDOS 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 514,780| ,700| ,114| ,299| ,316
81,6| 81,6| 81,6| 81,6| 81,6| 81,6| 81,6| 81,6| 81,6| 81,6| 81,6| 81,6 |979,4|1,032|1,088|1,147|1,209
ICA 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 16| ,368| ,184| ,017| ,030
766| 7,18| 7,18 7,59 7,18| 7,18| 11,4 7,18 7,18 | 7,59| 7,18 | 7,18
5,93| 5,56| 556 7,92 | 5,56 | 5,56| 55,8| 5,56 | 5,56| 7,92| 5,56| 5,56|91,80|78,18|80,51|77,62 | 80,11
TOTAL EGRESOS 1 8 8 8 8 8 22 8 8 8 8 8|2,154|7,312|3,791|6,703 | 5,471
(3,99 (2,22
UTILIDAD (200, | 279,| 279, |(132,| 279, | 279,| 0,76 | 279,| 279, |(132,| 279, | 279,|1,429| 16,23 |19,01 | 27,28 | 30,46
OPERACIONAL 870)| 492 | 492 | 867)| 492| 492 1)| 492| 492| 867)| 492| 492 )|6,621|5,199 | 3,351 | 6,576
OTROS INGRESOS Y EGRESOS
Gastos financieros 0
Gastos financieros
leasing 0
TOTALES OTROS
INGRESOS Y
EGRESOS 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
UTILIDADES (3,99 (2,22
NETAS ANTES DE | (200, | 279,| 279, |(132,| 279, | 279,| 0,76 | 279,| 279, |(132,| 279, | 279,|1,429|16,23|19,01 | 27,28 | 30,46
IMPUESTO 870)| 492 | 492 | 867)| 492| 492 1)| 492| 492| 867)| 492 492 )|6,621|5,199 | 3,351 | 6,576
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SERVICIOS DE OPTOMETRIA

ESTADO DE RESULTADOS SIN FINANCIACION EN PESOS
ANO [ ARO | ARO | ARO [ ARO
INGRESOS ENE | FEB | MAR | ABR | MAY | JUN | JUL |AGO | SEP |OCT |NOV | DIC | 1 2 3 4 5
92.2] 92,2 92.2] 92,2 92.2] 922 92,2| 92,2|737,8|5,358 | 6,275 | 9,003 | 10,05
Impuesto de renta 0| 32| 32| o] 32| 32| o] 32| 32| o] 32| 32| 60| ,085| ,016| ,506 3,970
(3,99 (2,95
(200, | 187, | 187, |(132,| 187,| 187,| 0,76 | 187, | 187, | (132, | 187, | 187, |9,288| 10,87 | 12,74 | 18,27 | 20,41
UTILIDAD NETA 870)| 260| 260| 867)| 260| 260| 1)| 260| 260| 867)| 260| 260 ) 18,536 | 0,184 | 9,845 | 2,606
18,7] 18,7 18,7] 18,7 18,7| 18,7 18,7 18,7|149,8| 1,087 | 1,274 | 1,827 | 2,041
RESERVA LEGAL o] 26/ 26| o] 26| 26| o] 26| 26| 0| 26| 26| o08| ,854| ,018| ,985| ,261
(3,99 (3,10
UTILIDAD DEL (200, | 168, | 168, | (132, | 168,| 168,| 0,76 | 168, | 168, | (132, | 168, | 168, |9,096 | 9,790 | 11,46 | 16,45 | 18,37
EJERCICIO 870) | 534| 534| 867)| 534| 534| 1)| 534| 534 867)| 534| 534 )| ,6836,165 1,861 |1,345
(3,10
UTILIDAD 9,096 | 6,681 | 18,14 | 34,59 | 52,97
ACUMULADA )| ,5867,752|9,613|0,958
RESERVA LEGAL 149,8 | 1,237 [ 2,511 | 4,339 | 6,380
ACUMULADA 08| ,661| ,680| ,664| ,925

Fuente: Elaboracion propia

Se observa que en el estado resultado sin financiacion los estados financieros sin solicitar préstamos los a Bancos. Los
resultados anunciados son, en el primer afio las ventas de $250.900.557; sin embargo, se ve un aumento por ventas

desde el 2 afio en adelante obteniendo utilidades mayores y llegando al 5 afio en $309.721.729.

5.14.2 Estado de resultados con financiacion

Cuadro 50. Estado de resultados con financiacion
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SERVICIOS DE OPTOMETRIA

ESTADO DE RESULTADOS CON FINANCIACION EN PESOS

ANO | ANO | ANO | ANO | ANO
INGRESOS ENE | FEB | MAR |ABR | MAY | JUN | JUL |AGO | SEP | OCT | NOV | DIC 1 2 3 4 5
199| 19,9| 19,9| 199| 19,9| 199 19,9| 19,9| 19,9| 19,9| 19,9| 19,9|238,8|251,7 | 265,4 | 279,7 | 294,8
06,8| 06,8| 06,8| 06,8| 06,8| 06,8| 06,8| 06,8| 06,8| 06,8 | 06,8| 06,8|81,93|97,15| 10,64 | 60,14 | 85,45
VENTAS 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28 4 5 2 5 9
12,4| 12,4| 12/4| 12,4| 12,4| 124| 12,4| 12/4| 12,4| 12,4| 12,4| 12,4|149,3|157,3|165,8|174,8|184,3
41,7| 41,7| 41,7 | 41,7 | 41,7| 41,7 | 41,7| 41,7 | 41,7 | 41,7| 41,7| 41,7|01,20| 73,22 | 81,65 | 50,09 | 03,41
(-) COSTO 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 9 2 1 1 2
746| 7,46| 7,46| 7,46| 7,46| 7,46| 7,46 | 7,46 | 7,46 | 7,46 | 7,46 | 7,46 104,9|110,5
5,06| 5,06| 5,06| 506| 506| 506| 506| 506| 506| 506| 506| 5,06 |89,58|94,42|99,52| 10,05 | 82,04
UTILIDAD BRUTA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0]0,725|3,933 | 8,991 4 7
EGRESOS
3,43| 3,43| 3,43 | 3,43| 3,43| 3,43 | 3,43| 3,43 | 3,43| 3,43| 3,43| 3,43
5,23| 5,23| 5,23 | 5,23 | 5,23| 5,23 | 5,23| 5,23 | 5,23 | 5,23 | 5,23| 5,23|41,22|42,61|44,05|45,54 | 47,08
NOMINA 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6/2,831|6,162 | 6,589 | 5,701 | 5,146
200| 152| 152|194 152| 1,52| 2,00| 1,52| 1,52| 1,94 | 1,52| 1,52
GASTOS 821| 785| 785| 0,21| 7,85| 7,85| 8,21| 7,85| 7,85| 0,21| 7,85| 7,85|20,11|19,09 19,73 |20,40| 21,09
ADMINISTRACION 7 4 4 4 4 4 7 4 4 4 4 419,693]4,549|9,944 7,154 6,916
3,78
GASTOS DE 9,89 3,789 3,917 | 4,050 | 4,187 | 4,328
VENTA 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0| ,891| ,989| ,417| ,321| ,853
GASTOS DE 831, | 831, | 831, | 831,| 831,| 831,| 831, | 831, | 831, | 831,| 831,| 831,|9,975|9,975|9,975 | 4,682 | 4,682
DEPRECIACION 205| 295| 295| 295| 295| 295| 295| 295| 295| 295| 295| 295| ,544| ,544| ,544| ,210| ,210
1,30| 1,30 1,30| 1,30| 1,30| 1,30| 1,30| 1,30| 1,30| 1,30| 1,30| 1,30
GASTOS 9,56| 9,56| 9,56 | 9,56| 9,56| 9,56| 9,56| 9,56 | 9,56 | 9,56 | 9,56 | 9,56 |15,71|1,550|1,603|1,657 1,713
DIFERIDOS 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5/4,780| ,700| ,114| ,299| ,316
816| 816| 816| 816| 816| 81,6| 816| 81,6| 81,6| 81,6| 81,6| 81,6|979,4|1,032|1,088|1,147 1,209
ICA 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 16| ,368| ,184| ,017| ,030
766| 7,18| 7,18| 759| 7,18| 7,18| 11,4| 7,18 | 7,18 | 7,59| 7,18| 7,18
593| 556 | 556 | 7,92| 556 | 556| 55,8 556 | 556 | 7,92 | 5,56 | 5,56|91,80| 78,18 80,51 |77,62|80,11
TOTAL EGRESOS 1 8 8 8 8 8 22 8 8 8 8 812,154|7,312|3,791|6,703 | 5,471
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SERVICIOS DE OPTOMETRIA

ESTADO DE RESULTADOS CON FINANCIACION EN PESOS

ANO | ANO | ANO | ANO | ANO
INGRESOS ENE | FEB | MAR | ABR | MAY | JUN | JUL |AGO | SEP | OCT | NOV | DIC 1 2 3 4 5
(3,99 (2,22
UTILIDAD (200, | 279, | 279,|(132,| 279,| 279,| 0,76 | 279, | 279, |(132,| 279, | 279, |1,429|16,23|19,01 | 27,28 | 30,46
OPERACIONAL 870) | 492| 492 | 867)| 492| 492 1)| 492| 492 | 867)| 492| 492 )| 6,621|5,199 | 3,351 | 6,576
OTROS INGRESOS Y EGRESOS
258, | 254, | 251, | 247,| 243, | 240,| 236, | 232, | 228, | 224,| 220,| 216, |2,854|2,245| 1,496 | 574,8
Gastos financieros 161| 675| 129| 521| 851| 117| 317| 452| 519| 518| 447| 305| ,012| ,081| ,097 47
Gastos financieros
leasing 0
TOTALES OTROS
INGRESOS Y 258, | 254,| 251, | 247,| 243,| 240, | 236, | 232,| 228, | 224,| 220, | 216,|2,854|2,245| 1,496 | 574,8
EGRESOS 161| 675| 129| 521 | 851 | 117| 317| 452| 519| 518| 447| 305| ,012| ,081| ,097 47 0
UTILIDADES (4,22 (5,07
NETAS ANTES DE | (459, | 24,8| 28,3 |(380,| 35,6| 39,3| 7,07 | 47,0| 50,9 |(357,| 59,0| 63,1|5,441|13,99|17,51|26,70| 30,46
IMPUESTO 031) 17 63| 389) 41 76 9) 41 73| 385) 45 87 )| 1,540 9,102 | 8,505 | 6,576
8,19 | 9,36 11,7| 12,9 15,5| 16,8 19,4| 20,8|114,9|4,617|5,781 (8,813 |10,05
Impuesto de renta 0 0 0 0 62 94 0 23 21 0 85 52 86| ,208| ,304| ,807]3,970
(4,22 (5,19
(459, | 16,6 | 19,0|(380,| 23,8| 26,3| 7,07 | 31,5| 34,1|(357,| 39,5| 42,3|0,427|9,374|11,73|17,89 | 20,41
UTILIDAD NETA 031) 27 03| 389) 80 82 9) 17 52| 385) 60 35 )| ,332|7,799 4,698 | 2,606
1,66 1,90 2,38 2,63 3,15| 3,41 3,95| 4,23(23,34(937,4|1,173|1,789 | 2,041
RESERVA LEGAL 0 3 0 0 8 8 0 2 5 0 6 4 6 33| ,780| ,470| ,261
(4,22 (5,21
UTILIDAD DEL (459, | 14,9| 17,1|(380,| 21,4| 23,7| 7,07 | 28,3| 30,7 |(357,| 35,6 | 38,1|3,773|8,436|10,56 | 16,10 | 18,37
EJERCICIO 031) 65 03| 389) 92 44 9) 65 37| 385) 04 02 )| ,898|4,019 5,228 | 1,345
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SERVICIOS DE OPTOMETRIA

ESTADO DE RESULTADOS CON FINANCIACION EN PESOS
ARNO [ ANO [ ARO [ ANO [ ARO
INGRESOS ENE | FEB | MAR | ABR | MAY | JUN | JUL |AGO | SEP |OCT [NOV | DIC | 1 2 3 4 5
(5,21
UTILIDAD 3,773 (3,223 (13,78 29,89 | 48,26
ACUMULADA )| ,126|7,145|2,373|3,718
RESERVA LEGAL 23,34(960,7 | 2,134 | 3,924 | 5,965
ACUMULADA 6| 79| ,559| ,029| ,289

Fuente: (Los autores)

Se observa que en el estado resultado con financiacion la empresa adicional a los aportes de los socios, solicita un

préstamo al banco donde se ven los gastos financieros del préstamo por lo que en el primer afio perdida del ejercicio

después de impuestos es de ($142.899); sin embargo, se ve un aumento por ventas desde el 2 afio en adelante

obteniendo utilidades mayores y llegando al 5 afio con $.21.269.986.

5.15 FLUJOS DE CAJA

Muestra las entradas y salidas de efectivo en un periodo determinado, se realizan para conocer la suma de efectivo

que requiere el negocio para operar, ademas sirve para tomar decisiones y controlar eficientemente la empresa

obteniendo mejores resultados. En los siguientes cuadros se muestran los flujos de caja de la empresa sin financiacion

y con financiacion.

5.15.1 Flujo de caja sin financiacion
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Cuadro 51. Flujo de caja sin financiacién

SERVICIOS DE OPTOMETRIA

FLUJO DE CAJA SIN FINANCIACION EN PESOS

ANO | ANO | ANO | ANO | ANO
INGRESOS ENE | FEB | MAR | ABR | MAY | JUN | JUL |AGO | SEP | OCT | NOV | DIC 1 2 3 4 5
19,9 19,9 19,9| 19,9| 19,9| 19,9| 19,9| 19,9| 19,9| 19,9| 19,9|238,8|251,7 | 265,4 | 279,7 | 294,8
06,8| 06,8|19,90| 06,8| 06,8| 06,8| 06,8| 06,8| 06,8| 06,8| 06,8| 06,8 |81,93|97,15| 10,64 | 60,14 | 85,45
RECAUDOS 28| 28|6,828| 28| 28| 28| 28| 28| 28| 28| 28| 28 4 5 2 5 9
3,78 | 3,78 3,78| 3,78 3,78| 3,78 3,78| 3,78| 3,78| 3,78 | 3,78
2,29| 2,293,782 | 2,29| 2,29| 2,29| 2,29| 2,29| 2,29| 2,29| 2,29| 2,29 | 45,38 | 47,84 | 50,42 | 53,15 | 56,02
IVA COBRADO 7 7| ,297 7 7 7 7 7 7 7 7 7|7,567| 1,459 8,022 | 4,428 | 8,237
23,6 23,6 236| 23,6| 23,6 23,6| 23,6| 23,6| 23,6| 23,6| 23,6|284,2|299,6|315,8|332,9|350,9
TOTAL 89,1| 89,1|23,68| 89,1| 89,1| 89,1| 89,1| 89,1| 89,1| 89,1| 89,1 89,1|69,50| 38,61 | 38,66 | 14,57 | 13,69
INGRESOS 25| 25|9,125| 25| 25| 25| 25| 25| 25| 25| 25| 25 2 5 3 3 6
EGRESOS
2,89 2,89 2,89 289 415| 2,89| 2,89| 2,89| 2,89| 2,89| 5,30
5,23 | 5,23|2,895| 5,23| 5,23| 2,33| 5,23| 5,23| 5,23| 523 | 5,23 | 2,15|38,40| 42,52 | 43,95 | 45,44 | 46,97
NOMINA 2 2| ,232 2 2 4 2 2 2 2 2 0/6,800|0,981 | 8,190 | 3,977 | 9,983
2,00( 1,52 1,94| 1,52| 1,52| 2,00| 1,52| 1,52| 1,94| 1,52 | 1,52
Gastos de 8,21| 7,85|1,527| 0,21| 7,85| 7,85| 8,21| 7,85| 7,85| 0,21| 7,85| 7,85|20,11|19,09 | 19,73 | 20,40 | 21,09
administracion 7 4| 854 4 4 4 7 4 4 4 4 419,693|4,549|9,944 | 7,154 | 6,916
3,78
9,89 3,789 3,917 | 4,050 | 4,187 | 4,328
Gastos de ventas 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0| ,891| ,989| ,417| ,321| ,853
1,55| 1,55 1,55| 1,55| 1,55| 1,55| 1,55| 1,55| 1,55| 1,55| 1,55
5,09| 509|1,555| 5,09| 509| 509| 509| 509| 509| 509| 509 509|18,66|19,67|20,73|21,85| 23,03
IVA PAGADO 7 7| ,097 7 7 7 7 7 7 7 7 711,159 | 0,080 | 3,548 | 4,513 | 6,084
8,90 8,90
IVA TOTAL AL 8,80 8,80 17,81 27,68 (29,18 | 30,76 | 32,42
FLUJO DE CAJA 0 0 0 0 3 0 0 0 3 0 0 0|7,606|9,723|6,776 | 4,767 | 8,073
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SERVICIOS DE OPTOMETRIA

FLUJO DE CAJA SIN FINANCIACION EN PESOS

1,550|1,603|1,657|1,713

SEGUROS 0| ,700| ,114| ,299| ,316

IMPUESTO DE 737,815,358 | 6,275 | 9,003

RENTA 0 60| ,085| ,016| ,506

979,4|1,032| 1,088 1,147

ICA 0 16| ,368| ,184| ,017
12,4| 12,4 12,4 | 12,4 12,4| 12,4| 12,4| 12,4| 12,4| 12,4| 12,4|149,3|157,3|165,8|174,8 | 184,3
41,7 41,7(12,44 | 41,7 41,7 | 41,7 41,7 | 41,7 41,7| 41,7| 41,7 | 41,7|01,20| 73,22 | 81,65 | 50,09 | 03,41

PAGOS 67 67| 1,767 67 67 67 67 67 67 67 67 67 9 2 1 1 2
18,9| 18,4 18,8| 27,3| 19.6| 22,6| 18,4| 27,3| 18,8| 18,4| 20,8|248,0|273,5|291,5|306,5 | 324,0

TOTAL 00,3| 19,9|18,41| 32,3| 28,7| 77,0| 90,2| 19,9| 28,7| 32,3| 19,9| 26,8 |96,35| 34,51 | 44,09 | 28,32 | 37,15

EGRESOS 12 49 9,949 09 52 52 03 49 52 09 49 68 7 8 3 2 9
4,78 | 5,26 4,85 (3,63| 4,01 5,26 | (3,63| 4,85| 5,26 | 2,86

FLUJO DE CAJA | 8,81| 9,17 |5,269| 6,81 | 9,62 | 2,07 | 998,| 9,47 | 9,62| 6,81 | 9,17 | 2,25| 36,17 | 26,10 | 24,29 | 26,38 | 26,87

OPERACIONAL 3 6| ,176 6 7) 3| 922 6 7) 6 6 713,145| 4,096 | 4,570 | 6,250 | 6,536

FLUJO DE CAJA FINANCIERO

Gastos financiero

préstamo 0

Amortizaciéon

préstamo 0

Gasto financiero

leasing 0

Amortizacion

leasing 0

TOTAL FLUJO

DE CAJA

FINANCIERO 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
4,78| 5,26 4,85/ (3,63| 4,01 5,26 | (3,63 | 4,85| 526 | 2,86

FLUJODE CAJA | 8,81| 9,17|5,269| 6,81 | 9,62 | 2,07 | 998, 9,17| 9,62 | 6,81 | 9,17 | 2,25| 36,17 | 26,10 | 24,29 | 26,38 | 26,87

NETO 3 6| ,176 6 7) 3| 922 6 7) 6 6 713,145| 4,096 | 4,570 | 6,250 | 6,536
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SERVICIOS DE OPTOMETRIA

FLUJO DE CAJA SIN FINANCIACION EN PESOS

19,1| 23,9 345| 39,3| 35,7| 39,7| 40,7| 45,9 42,3| 47,2| 52,4 105,7|132,1
SALDO INICIAL 74,6 | 63,4|29,23| 01,8| 58,6 | 19,0| 31,1| 30,0| 99,2| 59,5| 16,3 | 85,5|19,17| 55,34 |81,45| 46,49 | 32,74
CAJA 81 941 2,670 45 61 34 07 29 04 77 93 694,681 | 7,826 | 1,922 2 3
23,9| 29,2 39,3| 357| 39,7| 40,7 | 459 | 42,3| 47,2| 52,4 | 55,3 105,7| 132,1| 159,0
SALDO FINAL 63,4 32,6(3450| 58,6| 19,0 31,1| 30,0| 99,2| 59,5| 16,3 | 855| 47,8 | 55,34 |81,45| 46,49 | 32,74 | 09,27
DE CAJA 94 70]1,845 61 34 07 29 04 77 93 69 267,826 1,922 2 3 9

ANO | ANO | ANO | ANO | ANO | ANO
0 1 2 3 4 5
(74,1 36,1| 26,1| 24,2| 26,3| 26,8
80,51 | 73,1| 04,0| 945| 86,2| 76,5

2)| 45| 96| 70| 50| 36

DTF (%) 6.49%
SPREAD(%) 15.00%
CDO(%) 22.46%
VPN($) 7,480,052
TIR(%) 27.45%
B/C(VECES) 1.10

Fuente: (Los autores)

En el flujo de caja sin financiacion se presentan el total de ingresos y el total de egresos, donde la diferencia entre los

mismo da como resultado un flujo de caja neto.
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5.15.2 Flujo de caja con financiacion

En el flujo de caja con financiacion se presentan el total de ingresos y el total de egresos y los gastos financieros del
préstamo y la amortizacién, donde la diferencia de los ingresos menos el egreso da un flujo de caja operacional menos

todos los gastos financieros que da como resultado un flujo de caja neto.

Cuadro 52. Flujo de caja con financiacion

SERVICIOS DE OPTOMETRIA
FLUJO DE CAJA CON FINANCIACION EN PESOS

ANO | ANO | ANO | ANO | ANO
INGRESOS ENE | FEB | MAR | ABR | MAY | JUN | JUL |AGO | SEP | OCT | NOV | DIC 1 2 3 4 5
19,9 19,9 19,9 19,9 19,9| 19,9| 19,9| 19,9| 19,9| 19,9| 19,9|238,8|251,7| 265,4 | 279,7 | 294,8
06,8| 06,8| 19,90 06,8| 06,8| 06,8| 06,8| 06,8 06,8| 06,8| 06,8| 06,8 (81,93 |97,15| 10,64 | 60,14 | 85,45
RECAUDOS 28 28| 6,828 28 28 28 28 28 28 28 28 28 4 5 2 5 9
3,78 | 3,78 3,78| 3,78| 3,78 | 3,78 | 3,78 | 3,78 | 3,78 | 3,78 | 3,78
2,29 2,293,782 | 2,29| 2,29 2,29| 2,29 2,29| 2,29 2,29| 2,29 | 2,29|45,38|47,84|50,42 | 53,15 | 56,02
IVA COBRADO 7 7| ,297 7 7 7 7 7 7 7 7 7|17,567|1,459 8,022 4,428 | 8,237
23,6 | 23,6 23,6| 23,6| 23,6| 23,6| 23,6| 23,6| 23,6| 23,6 | 23,6 |284,2|299,6 | 315,8|332,9|350,9
TOTAL 89,1| 89,1|23,68| 89,1| 89,1| 89,1| 89,1| 89,1| 89,1| 89,1| 89,1| 89,1 (69,50 38,61 |38,66|14,57 | 13,69
INGRESOS 25 259,125 25 25 25 25 25 25 25 25 25 2 5 3 3 6
EGRESOS
2,89 | 2,89 289 2,89| 4,15| 2,89 2,89| 2,89| 2,89 2,89| 5,30
523| 5,23(2,895| 5,23| 5,23| 2,33| 5,23| 5,23| 5,23| 5,23| 5,23 | 2,15|38,40| 42,52 | 43,95 | 45,44 | 46,97
NOMINA 2 2| ,232 2 2 4 2 2 2 2 2 0(6,800|0,981|8,190| 3,977 | 9,983
2,00| 1,52 194| 152| 152| 200| 1,52| 152| 1,94| 1,52| 1,52
Gastos de 8,21 7,85|1527| 0,21| 785| 7,85| 8,21| 7,85| 7,85| 0,21| 7,85| 7,85|20,11|19,09|19,73|20,40| 21,09
administracion 7 4| 854 4 4 4 7 4 4 4 4 419,693 |4,549|9,944 | 7,154 | 6,916
3,78
9,89 3,789 3,917 | 4,050 | 4,187 | 4,328
Gastos de ventas 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0| ,891| ,989| ,417| ,321| ,853
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SERVICIOS DE OPTOMETRIA

FLUJO DE CAJA CON FINANCIACION EN PESOS

ANO | ANO | ANO | ANO | ANO
INGRESOS ENE | FEB | MAR | ABR | MAY | JUN | JUL |AGO | SEP | OCT | NOV | DIC 1 2 3 4 5
155| 1,55 155| 1,55| 1,55| 1,55| 1,55| 1,55| 1,55| 1,55| 1,55
5,09| 5,09|1,555| 5,09| 5,09| 509| 509| 509| 509| 509| 509| 5,09 |18,66|19,67|20,73|21,85]| 23,03
IVA PAGADO 7 7| ,097 7 7 7 7 7 7 7 7 711,159|0,080| 3,548 | 4,513 | 6,084
8,90 8,90
IVA TOTAL AL 8,80 8,80 17,81| 27,68 | 29,18 | 30,76 | 32,42
FLUJO DE CAJA 0 0 0 0 3 0 0 0 3 0 0 0|7,606|9,723 (6,776 | 4,767 | 8,073
1,550|1,603|1,657|1,713
SEGUROS 0| ,700| ,114| ,299| ,316
IMPUESTO DE 114,9| 4,617 | 5,781 | 8,813
RENTA 0 86| ,208| ,304| ,807
979,4|1,032| 1,088 1,147
ICA 0 16| ,368| ,184| ,017
12,4| 12,4 12,4| 12,4 12,4| 12,4| 12,4| 12,4| 12,4| 12,4| 12,4|149,3|157,3|165,8|174,8 | 184,3
41,7\ 41,7|112,44 | 41,7| 41,7 | 41,7 | 41,7 | 41,7| 41,7| 41,7| 41,7| 41,7|01,20| 73,22 | 81,65 | 50,09 | 03,41
PAGOS 67 67| 1,767 67 67 67 67 67 67 67 67 67 9 2 1 1 2
18,9| 18,4 18,8| 27,3| 19.6| 22,6| 18,4| 27,3| 18,8| 18,4| 20,8|248,0|272,9|290,8 | 306,0 | 323,8
TOTAL 00,3| 19,9|18,41| 32,3| 28,7| 77,0| 90,2| 19,9| 28,7| 32,3| 19,9| 26,8 |96,35| 11,64 | 03,21 | 34,61 | 47,46
EGRESOS 12 49 9,949 09 52 52 03 49 52 09 49 68 7 5 6 0 0
4,78 | 5,26 4,85 (3,63 | 4,01 5,26 | (3,63 | 4,85| 526 | 2,86
FLUJO DE CAJA | 8,81| 9,17 |5,269| 6,81 | 9,62 | 2,07 | 998,| 9,47 | 9,62| 6,81 | 9,17 | 2,25|36,17 | 26,72 | 25,03 | 26,87 | 27,06
OPERACIONAL 3 6| ,176 6 7) 3| 922 6 7) 6 6 713,145|6,970| 5,447 | 9,963 | 6,236
FLUJO DE CAJA FINANCIERO
Gastos financiero | 258,| 254,| 251,1| 247,| 243,| 240,| 236,| 232,| 228,| 224,| 220,| 216,|2,854|2,245| 1,496 | 574,8
préstamo 161| 675 29| 521| 851| 117| 317| 452| 519| 518| 447| 305| ,012| ,081| ,097 47 0
Amortizacion 200, | 203,|207,3| 210,| 214,| 218,| 222,| 226,| 229,| 233,| 238,| 242,| 2,647 | 3,256 | 4,005 | 4,926
préstamo 301| 786 32| 940| 610| 345| 144| 010| 942| 944| 014| 156| ,523| ,453| ,438| ,688
Gasto financiero
leasing 0
Amortizacion
leasing 0
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SERVICIOS DE OPTOMETRIA

FLUJO DE CAJA CON FINANCIACION EN PESOS

ANO | ANO | ANO | ANO | ANO
INGRESOS ENE | FEB | MAR | ABR | MAY | JUN | JUL |AGO | SEP | OCT | NOV | DIC 1 2 3 4 5
TOTAL FLUJO
DE CAJA 458, | 458, | 458,4| 458, | 458, | 458, | 458, | 458, | 458,| 458, | 458, | 458,|5,501 | 5,501 | 5,501 | 5,501
FINANCIERO 461| 461 61| 461| 461 | 461| 461 | 461| 461| 461 | 461| 461| ,535| ,535| ,535| ,535 0
433] 4,81 4,39 (4,09 3,55 4,81 (4,09 4,39| 4,81 2,40
FLUJO DE CAJA | 0,35| 0,71|4,810| 8,35| 8,08| 3,61| 540,| 0,71| 8,08| 8,35| 0,71 | 3,79|30,67 | 21,22 | 19,53 | 21,37 | 27,06
NETO 2 4| 714 5 9) 2| 461 4 9) 5 4 6|1,610|5,435 (3,912 | 8,428 | 6,236
19,1| 23,5 33,1| 37,5| 33,4| 36,9| 375| 42,3| 38,2| 42,6| 47,4 111,9
SALDO INICIAL 74.6| 05,0/ 28,31| 26,4| 24,8| 26,7| 80,3| 20,8| 31,5| 33,4| 31,7| 42,4|19,17 | 49,84 | 71,07 | 90,60 | 84,06
CAJA 81| 33|5747| 62| 16| 28| 39| 00| 15| 26| 81| 95(4,681|6,291|1,7265,638 6
23,5| 28,3 375| 33,4| 36,9 375| 42,3| 38,2| 42,6| 47,4| 49,8 111,91 139,0
SALDO FINAL 05,0| 15,7|33,12| 24,8| 26,7| 80,3| 20,8| 31,5| 33,4| 31,7| 42,4 | 46,2 |49,84| 71,07 | 90,60 | 84,06 | 50,30
DE CAJA 33| 47|6,462| 16| 28| 39| 00| 15| 26| 81| 95| 91(6,291|1,726|5,638 6 1
ANO | ANO | ANO | ANO | ANO | ANO
0 1 2 3 4 5
(59,3| 30,6| 21,2| 19,5| 21,3| 27,0
4441 716| 25,4| 33,9| 78,4| 66,2
0)|] 10| 35| 12| 28| 36

DTF (%) 6.49%
SPREAD(%) 15.00%
CDO(%) 22.46%
VPN($) 9,821,044
TIR(%) 30.44%
B/IC(VECES) 1.17

Fuente: (Los autores)
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5.16 ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

Es un informe que permite conocer la realidad financiera y los resultados de
pérdidas o ganancias de una empresa. Muestra los lo que tiene la empresa
(activos), y por la otra las obligaciones (pasivos). Ademas, muestra el Patrimonio y

financieramente la empresa y el origen de la situacion en determinado periodo.

Cuadro 53. Balance final proyectado sin financiacion

SERVICIOS DE OPTOMETRIA
BALANCE GENERAL PROYECTADO SIN FINANCIACION
BALANC
HETOE E ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CORRIENTES
INICIAL
CAIA BANCOS 19,174,68 | 55,347,82 81.451.922 105,746,49 | 132,132,74 | 159,009,27
1 6 2 3 9
CXC 0 0 0 0 0 0
INVENTARIOS 0 0 0 0 0 0
TOTAL ACTIVO 19,174,68 [ 55,347,82 | o1 41 ooy | 105.746,49 [132,132,74 [ 159,009,27
CORRIENTE 1 (-] e 2 3 9
ACTIVOS FIJOS
MUEBLES Y
ENSERES 5,860,000 | 5,860,000 | 5,860,000| 5,860,000( 5,860,000( 5,860,000
EQUIPOS DE
COMPUTO Y 10,020,00 | 10,020,00
COMUNICACIONES 0 010,020,000 | 10,020,000 | 10,020,000 | 10,020,000
MAQUINARIA Y 23,411,05 | 23,411,05
EQUIPO 1 1|23,411,051| 23,411,051 | 23,411,051 | 23,411,051
(-) DEPRECIACION
ACUMULADA 09,975,544 [ 19,951,087 | 29,926,631 | 34,608,841 | 39,291,051
TOTAL ACTIVOS 39,291,05 | 29,315,50 10.339.064| 9.364.420| 4682210 0
FIJOS 1 7
ACTIVOS
DIFERIDOS
15,714,78
DIFERIDOS 0 0 0 0 0 0
TOTAL ACTIVOS 15,714,78
DIFERIDOS 0 0 0 0 0 0
TOTAL ACTIVOS NO | 55,005,83 | 29,315,50
COREIENTES ; 19,339,964 | 9,364,420 | 4,682,210 0

147




SERVICIOS DE OPTOMETRIA

BALANCE GENERAL PROYECTADO SIN FINANCIACION

BALANC
HEToE E ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CORRIENTES
INICIAL
LG Vo 74,180,51 | 84,663,33 | 100,791,88 | 115,110,91 | 136,814,95 | 159,009,27
2 3 6 3 3 9
PASIVOS
CORRIENTES
Cuentas por Pagar 0 0 0 0 0 0
cesantias 0|2,514,206| 2,599,186 2,687,038| 2,777,860| 2,871,752
Intereses a la
Cesantia por pagar 0] 301,825 312,027 322,574 333,477 344,748
Impuesto de Renta
por Pagar o| 737,860| 5,358,085 6,275,016 9,003,506 |10,053,970
IVA/INC por pagar 08,908,803 9,390,460| 9,898,158 10,433,305 | 10,997,384
ICA por pagar o| 979,416 1,032,368 1,088,184 1,147,017| 1,209,030
TOTAL PASIVO 13,442,10
e P 0 o | 18,692,126 | 20,270,969 | 23,695,164 | 25,476,885
PASIVOS NO
CORRIENTES
OBLIGACIONES 0
BANCARIAS
LEASING 0
FINANCIERO
TOTAL PASIVOS NO
CORRIENTES 0 o e e C C
TOTAL PASIVOS 0 13'442'18 18,692,126 | 20,270,969 | 23,695,164 | 25,476,885
PATRIMONIO
CAPITAL SOCIAL 74’180’5; 74'180’5; 74,180,512 | 74,180 512 | 74,180 512 | 74,180 512
UTILIDAD O
PERDIDA 0 -
ACUMULADA 3,109,096 | 6,681,586 (18,147,752 | 34,599,613 | 52,970,958
RESERVA LEGAL 0
ACUMULADA 149,808 | 1,237,661 2,511,680 4,339,664| 6,380,925
TOTAL PATRIMONIO 74’180'5; 71'221*231 82,099,760 | 94,839,943 113*119*73 133*532*32
TOTAL PASIVO MAS | 74,180,51 | 84,663,33 | 100,791,88 | 115,110,91 | 136,814,95 | 159,009,27
PATRIMONIO 2 3 6 3 3 9

Fuente: (Los autores)
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Cuadro 54. Balance final proyectado con financiacion

SERVICIOS DE OPTOMETRIA

BALANCE GENERAL PROYECTADO CON FINANCIACION

ACTIVOS BALANC | ) ) ) )
CORRIENTES |EINICIAL| ANO1 | ANO2 | ARO3 | ARO4 | AROS5
CAIA BANCOS 19,174,68 | 49,846,29 | 71,071,72 | 90,605,63 | 111,984,06 | 139,050,30

1 1 6 8 6 1

cXcC 0 0 0 0 0 0
INVENTARIOS 0 0 0 0 0 0
TOTAL ACTIVO 19,174,68 | 49,846,29 | 71,071,72 | 90,605,63 | 111,984,06 | 139,050,30
CORRIENTE 1 1 6 8 6 1

ACTIVOS FIJOS
MUEBLES Y
N eemee 5,860,000 | 5,860,000 | 5,860,000 | 5,860,000 | 5,860,000| 5,860,000
EQUIPOS DE
COMPUTO Y 10'020’08 10’020'08 10’020’08 10'020'08 10,020,000 | 10,020,000
COMUNICACIONES
MAQUINARIA Y 23,411,05 | 23,411,05 | 23,411,05 | 23,411,05
EQUIPO > 1 1 >| 23,411,051 23,411,051
(-) DEPRECIACION 19,951,08| 29,926,63
TV 0| 9,975,544 0 >| 34,608,841 39,291,051
TOTAL ACTIVOS 39,291,05 | 29,315,50 | 19,339,96
1308 > 0 5| 9364420 4,682,210 0
ACTIVOS DIFERIDOS
DIFERIDOS 15'714’73 0 0 0 0 0
TOTAL ACTIVOS 15,714,78
DIFERIDOS 0 0 0 0 0 0
TOTAL ACTIVOS NO | 55,005.83 | 29,315,50 | 19,339,96
CORRIENT S ; ) °| 9.364,420| 4,682,210 0
COTAL ACTIVOS 74.180,51 | 79,161,79 | 90,411,69 | 99,970,05 | 116,666,27 | 139,050,30

2 8 0 8 6 1
PASIVOS

CORRIENTES
Cuentas por Pagar 0 0 0 0 0 0
Cesantias 0| 2,514,206 | 2,599,186 | 2,687,038 | 2,777.860| 2,871,752
Intereses a la cesantia 0| 301,825| 312,027| 322574| 333477 344,748
por pagar
'Fﬂf‘ag‘;fsm de Renta por o| 114,986|4,617,208|5,781,304| 8,813,807 10,053,970
IVA/INC por pagar 0| 8,908,803 | 9,390,460 | 9,898,158 | 10,433,305 | 10,997,384
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SERVICIOS DE OPTOMETRIA

BALANCE GENERAL PROYECTADO CON FINANCIACION

ACTIVOS BALANC [ ) ) ) )
CORRIENTES _ [EINICIAL| ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANo4 | AROS
ICA por pagar 0| 979,416|1,032,368| 1,088,184 | 1,147,017| 1,209,030

TOTAL PASIVO 12,819,23 | 17,951,24 | 19,777,25
CORRIENTE 0 . 5 > | 23,505,465 | 25,476,885
PASIVOS NO
CORRIENTES
OBLIGACIONES 14,836,10 | 12,188,57
BANCARIAS ) o | 8932,126 | 4,926,688 0 0
LEASING
FINANCIERO 0 0 0 0 0 0
TOTAL PASIVOS NO | 14,836,10 | 12,188,57
CORRIENTES ) o | 8:932,126 | 4,926,688 0 0
TOTAL PASIVOS 14.836,10| 25,007,811 26,883,571 24.703.9% | 23 505,465 | 25,476,885
PATRIMONIO
CAPITAL SOCIAL °9.:344,41 | 59,344,411 59,344.41 | 5934442 | 59,344,410 59,344,410
UTILIDAD O PERDIDA - 13,787,14
ACUMULADA 0| 5 515773 | 3.223.126 | 29,892,373 48,263,718
RESERVA LEGAL
ACUMULADA 0| 23346| 960,779|2,134,559| 3,924,029 5,965,289
TOTAL PATRIMONIO | 5934441 | 5415398 | 63528,31 | 75.266.11 | g3 14 g1 | 11357341
TOTAL PASIVO MAS | 74,180,51 | 79,161,79 | 90,411,69 | 99,970,05 | 116,666,27 | 139,050,30
PATRIMONIO 2 8 0 8 6 1

Fuente: (Los autores)

Como se observa en la tabla anterior se presenta el balance general y la proyeccion

a 5 afios de cada uno de los items del balance arrojando el total de activos, el total

de pasivos y la diferencia de ellos reflejando el patrimonio.

5.17 ANALISIS VERTICAL DE LOS BALANCES GENERALES

Cuadro 55. Andlisis vertical de los balances generales
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SERVICIOS DE OPTOMETRIA

ANALISIS VERTICAL BALANCE GENERAL PROYECTADO SIN FINANCIACION

AL | ANA ANA ANA ANA ANA ANA
LIS| LISI LISI LIS| LISI LISI
cAoCFIFleYSI\?T A';C s |ako| s [aRo| s [aRo| s [ARO| s [ARO| s
= Nei|VER| 1 [VER| 2 |VER| 3 |VER| 4 |VER| 5 |VER
| TicA TICA TICA TICA TICA TICA
L L L L L L
A 9.1 55.3 105.7 132.1 159.0
e os | 746| 25.8| 47,8 65.3|8145| 808 4649| 91.8( 3274 965 09,27 100.
81| 5%| 26| 7w|1.922| 1%| 2| e%| 3| sw| ol oow
Cxc 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
ol w| ol w| o %l o w| o w| o w
INVENTARI 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
0s ol w| o w| o w| o w| o w| o w
TOTAL
ACTIVO | 191 55,3 105,7 132,1 159,0
CORRIENT | 7456 25.8| 47:8| 65.3|81.45| 80.8|46,49| 91.8|32,74| 96.5| 09,27 | 100.
E 81| s5%| 26| 7w|1.922| 1%| 2| ew| 3| sw| ol oow
ACTIVOS
FIJOS
MUEBLES | 5.86 5.86
Y 0.00| 7.90| 0.00| 6.92| 5860/ 5.81|5,860| 5.09|5860| 4.28|5,860| 3.69
ENSERES ol %| o] w| ooo| %| .000| | 000 9%| .000| o
EQUIPOS
DE
COMPUTO
Y 10,0 10,0
coMUNIC | 200| 135| 20.0| 11.8| 10,02 9.94|10,02| 870 10,02| 7.32| 10,02| 6.30
ACIONES 00| 1%| 00| 4%|0000] %|0000| 9%|0000| %]|o0000| 9%
MAQUINA | 23.4 23.4
RIA Y 11.0| 315 120| 27.6|23.41| 232| 23.41| 20.3| 23.41| 17.1| 2341 147
EQUIPO 51| 6%| 51| 5%|1.051| 3%|1,051| 4%|1.051| 1%]1.051| 2%
)
DEPRECIA
CION 9,97
ACUMULA 000| 554| 11.7]19.95| 19.7| 20.02| 26.0|34.60| 25.3|39,29| 24.7
DA ol w| 4| sw|1087| 9%|6631| o0w|ssa1| 0%]|1.051| 1%
TOTAL 39.2 29.3
ACTIVOS | 910 52.9| 155| 34.6|19,33| 19.1|9.364| 8.14| 2,682| 3.42 0.00
FIJOS 51| 7%| 07| 3%|9964| 9%| 420| | 210 %| o w
ACTIVOS
DIFERIDO
S
15.7
[S)'FER'DO 147 211 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
g0| 8%| o] w| o w| o w| o w| o w
TOTAL
ACTIVOS | 157
DIFERIDO | 14.7| 211 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
S go| sw| o] w| o w| o w| o w| o w
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SERVICIOS DE OPTOMETRIA

ANALISIS VERTICAL BALANCE GENERAL PROYECTADO SIN FINANCIACION

TOTAL
ACTIVOS
NO 55,0 29,3
CORRIENT | 05.8| 74.1| 155| 34.6|19.33| 19.1|9,364| 8.14| 4,682 | 3.42 0.00
ES 31| 5%| 07| 3%|9964| 9%| 420 %| 210] w| o] w
TOTAL 741 846 100.7 115.1 136.8 159.0
roTvos | 805 100.| 633 100.| 91,88 100. 1091 | 100.|1495| 100. 09,27 | 100.
12| 00%| 33| 00% 6| 00%| 3| oo% 3| 00% 9| 00%
PASIVOS
CORRIENT
ES
Cuentas 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
por Pagar 0 % 0 % 0 % 0 % 0 % 0 %
251
Cesantias 0.00| 420 2.97|2599| 2558|2.687| 2.33|2,777| 2.03| 2,871| 1.81
ol w| 6| | 18| %| 038] %| .8e0| | 752| w
Intereses a
la cesantia 0.00| 301,] 0.36]312,0] 0.31]322,5| 0.28]333,4| 0.24|344,7| 0.22
por pagar 0 % | 825 % 27 % 74 % 77 % 48 %
Impuesto
de Renta 0.00| 737,| 0.87|5.358| 5.32| 6,275 5.45|9,003| 6.58|10,05| 6.32
por Pagar ol | se0| | 085| %| .016] %| s06| o|3970]
8.90
L\gg/alllr\leor 0.00| 8:80| 10.5|9,390| 9.32| 9,808 8.60|1043| 7.63|10,99| 6.92
ol w| 3| 2w| 460| | 158| %|3305| o|7384] o
ICA por 0.00| 979,| 1.16| 1,032| 1.02| 1,088| 0.95|1,147| 0.84|1,209| 0.76
pagar ol | a16| | 368| %| 18a| | .017| | 030|
TOTAL
PASIVO 13,4
CORRIENT 000| 4211| 15.8|18.69| 185|2027| 17.6|23,60| 17.3|2547| 16.0
E ol w| 09| 8w|2126| 5%|0969| 1%|5.164| 2%|6.885| 2%
PASIVOS
NO
CORRIENT
ES
OBLIGACI
ONES
BANCARIA 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
S ol w| ol w| o w| o % ol % ol %
LEASING
FINANCIE 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
RO ol w| ol w| o w| o % ol % ol %
TOTAL
PASIVOS
NO
CORRIENT 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
ES ol w| ol w| o w| o % ol w| o %

152




SERVICIOS DE OPTOMETRIA
ANALISIS VERTICAL BALANCE GENERAL PROYECTADO SIN FINANCIACION
13.4
lgglAVLOS 0.00| 421| 15.8| 18,69| 185|20.27| 17.6| 23.69| 17.3| 25.47| 16.0
ol | 09| 8w|2126| 5%|0969| 1%]|5.164| 20]6.885| 2%
PATRIMON
10
741 741
ggz'xi" 80.5| 100.| 805| 87.6|74,18| 73.6|7418| 64.4| 7418| 54.2| 74,18 | 46.6
12| 00%| 12| 2%|0512| 0%|0512| 4%|o0512| 2%|0512] 5%
UTILIDAD
O -
PERDIDA 3,10
ACUMULA 0.00| 909 |(3.67|6,681| 6.63|1814| 15.7|3459| 25.2|52,97| 333
DA ol | 6| w)| 588 %|7.752| 7%|0613| 9%]o0.958| 1%
RESERVA
LEGAL
ACUMULA 0.00| 149, | 0.18|1,237| 1.23| 2,511 2.18| 4:339| 3.17| 6,380 4.01
DA ol w| sos| | e61| | 680| | 64| | 925 %
TOTAL 741 71.2 1131 1335
PATRIMON | 80.5| 100.| 21.2| 84.1| 82,00 81.4| 94,83| 82.3| 1978 82.6|32,39| 83.9
10 12| 00%| 24| 20|9760| 5%|9943| 9%| o| sw| 5| 8w
TOTAL
PASIVO
MAS 74.1 84.6 100,7 1151 136,8 159,0
PATRIMON | 8055| 100.| 63:3| 100.|91,88| 100.|10,91| 100.|14,95| 100.|09,27| 100,
10 12| 00%| 33| 00%| 6| 00%| 3| 00w| 3| 0ow| ol oow

Fuente: Los autores

Para el analisis vertical del balance general proyectado sin financiacion esta el

balance general sin financiacion, confrontando la comparacion del afio proyectado

siguiente, por lo que el analisis muestra el crecimiento porcentual dependiendo el

afio anterior con el proyectado.

5.18 RAZONES FINANCIERAS

Las razones financieras son guias utilizados en el mundo de las finanzas para

cuantificar la realidad econémica y financiera de una empresa, su capacidad para

asumir las diferentes obligaciones a que se haga cargo para poder ampliar su

objeto.
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La informacién que genera la contabilidad y que se resume en los estados
financieros, debe ser interpretada y analizada para poder comprender el estado de

la empresa al momento de tomar alguna decision.

Las razones financieras permiten hacer comparativas entre los diferentes periodos
contables de la empresa para conocer cual ha sido el comportamiento de esta
durante el tiempo y asi poder hacer por ejemplo proyecciones a corto, mediano y
largo plazo, simplemente hacer evaluaciones sobre resultados pasados paratomar

correctivos si hay lugar.

Razén corriente o indice de solvencia. Se determina por el cociente resultante de
dividir el activo corriente entre el pasivo corriente (activo corriente/pasivo corriente).

Entre més alto (mayor a 1) sea el resultado, mas solvente es la empresa.

En el indice de solvencia IS, se observa en la actualidad que NO se tienen pasivos
y se puede responder con 100 veces el activo, es decir que al no tener pasivos la
empresa puede responder hasta con el 100% de sus activos.

Ahora proyectando el balance a 5 afios, se puede observar que esta razén corriente
obedecera a 6.98 veces para el 5 afio, lo que indica la solvencia de la empresa o
capacidad de responder sera del 100% sobre sus activos. Para el caso de los
resultados de la razén corriente con financiacion el resultado es de 6.12, lo cual

indica en buen indicador.

5.18.1 Capital neto de trabajo—CNT. Se determina restando los activos corrientes
al pasivo corriente. Se supone que en la medida en que los pasivos corrientes sean
menores a los activos corrientes la salud financiera de la empresa para hacer frente

a las obligaciones a corto plazo es mayor.

Esto indica que la empresa tiene capacidad de pago a corto plazo y capital de

trabajo para el mismo funcionamiento operativo.
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5.18.2 indice de la prueba acida. El proyecto esta en capacidad de saldar sus

obligaciones adquiridas a largo plazo.

Es un indice de solvencia més exigente en la medida en que se excluyen los

inventarios del activo corriente. (Activo corriente — Inventarios) /pasivo corriente.

También se muestra que la empresa tiene la capacidad para cubrir con sus deudas

a corto plazo, y cumplir con sus compromisos financieros sin depender de su

inventario para pagar las deudas que adquirioé.

Cuadro 56. Razones financieras para estados financieros sin financiacion

SERVICIOS DE OPTOMETRIA

RAZONES FINANCIERAS PARA ESTADOS FINANCIEROS SIN FINANCIACION

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

41,905,71 | 62,759,79 | 85,475,52 | 108,437,57 | 133,532,39
CAPITAL DE TRABAJO 6 6 3 9 5
RAZON CORRIENTE 4.12 4.36 5.22 5.58 6.24
ENDEUDAMIENTO 15.88% | 18.55% | 17.61% 17.32% 16.02%
RENDIMIENTO SOBRE ACTIVOS -437% | 11.93%| 12.09% 14.54% 13.76%
RENDIMIENTO SOBRE
PATRIMONIO -437% | 11.93%| 12.09% 14.54% 13.76%
MARGEN BRUTO 37.50%| 37.50%| 37.50% 37.50% 37.50%
MARGEN OPERACIONAL -0.93% 6.45% 7.16% 9.75% 10.33%
MARGEN NETO -1.30% 3.89% 4.32% 5.88% 6.23%

Fuente: Los autores

Cuadro 57. Razones financieras para estados financieros con financiacion

RAZONES FINANCIERAS PARA ESTADOS FINANCIEROS CON FINANCIACION

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

CAPITAL DE TRABAJO

37,027,055

53,120,476

70,828,381

88,478,601

113,573,417

155




RAZON CORRIENTE 3.89 3.96 4.58 4.76 5.46

ENDEUDAMIENTO 31.59%| 29.73%| 24.71%| 20.15% 18.32%

RENDIMIENTO SOBRE ACTIVOS -9.63%| 13.28%| 14.04%| 17.29% 16.18%

RENDIMIENTO SOBRE PATRIMONIO -9.63%| 13.28%| 14.04%| 17.29% 16.18%

MARGEN BRUTO 37.50%| 37.50%| 37.50%| 37.50% 37.50%
MARGEN OPERACIONAL -0.93% 6.45% 7.16% 9.75% 10.33%
MARGEN NETO -2.18% 3.35% 3.98% 5.76% 6.23%

Fuente: Los autores

5.19 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Cuadro 58. Analisis de sensibilidad

SERVICIOS DE OPTOMETRIA

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

DISMINUCION

MARGEN 25%%

BRUTOS

. FLUJO DE CAJA CON
FLUJO DE CAJA SIN FINANCIACION FINANCIAGION
VALORES VALORES VALORES VALORES
ORIGINALES | MODIFICADOS ORIGINALES | MODIFICADOS

VPN 7,480,052 (7,253,897) VPN 9,821,044 (1,930,176)
TIR 27.45% 19.01% TIR 30.44% 21.21%
B/C 1.10 0.90 B/C 1.17 0.97

Fuente: Los autores

Tasa Interna de Retorno (TIR). Es una herramienta muy util, ya que genera un valor
cuantitativo a través del cual es posible saber si un proyecto es viable o no,
considerando otras alternativas de inversion que podrian ser mas comodas Yy

seguras.
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La TIR transforma la rentabilidad de la empresa en un porcentaje o tasa de
rentabilidad, el cual es comparable a las tasas de rentabilidad de una inversion de
bajo riesgo, y de esta forma permite saber cual de las alternativas es mas rentable.

Si la rentabilidad del proyecto es menor, no es conveniente invertir.

VAN. (Valor Actual Neto), que calcula los flujos de caja (ingresos menos gastos
netos) descontando la tasa de interés que se podria haber obtenido, menos la

inversion inicial.

Al descontar la tasa de interés que se podria haber obtenido de otra inversion de
menor riesgo, todo beneficio mayor a cero sera en favor de la empresa respecto de
la inversion de menor riesgo. De esta forma, si el VAN es mayor a 0, vale la pena

invertir en el proyecto, ya que se obtiene un beneficio mayor.
Sin financiacion el nivel de endeudamiento es 0.

En cuanto a las TMR (5%) la cual es esperada por los emprendedores para este
tipo de negocios vs la TIR, (26.05%) se encuentra que la idea de negocio supera

las expectativas en razén a su considerable variacion de méas de 21.05 puntos.
El VAN, de. $6, 137,072 positivo y cumple con las expectativas de los inversores.
Con financiacion el nivel de endeudamiento es del 20%.

En cuanto a las TMR (5%) la cual es esperada por los emprendedores para este
tipo de negocios vs la TIR, (28.75%) se encuentra que la idea de negocio supera
las expectativas en razén a su considerable variacion de mas de 23.75 puntos.

El VAN, de. $8, 822,672 positivo y cumple con las expectativas de los inversores.
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6. CONCLUSIONES

Este proyecto se realizd para conocer la situacion econdémica de la poblacion del
sector en el que se ubicara la empresa con el objetivo de abrir una Optica en el corto

Plazo.

El estudio de mercado permitié conocer la demanda y oferta de los servicios de la

empresa. Se aplico una encuesta a la poblacién objetivo de estudio, encontrando
que el 65% de los encuestados tenian necesidad de usar lentes para corregir
dificultades de la vision y estarian muy contentos de que se abriera la empresa en
el sector.

Se realiz6 un analisis detallado de todos los requerimientos técnicos, de
infraestructura, herramientas y equipos, como también se determind todos los

aspectos operativos para el inicio de operaciones de la éptica.

En lo administrativo legal se determinaron los alineamientos para constituir la
sociedad, se diligenciaron los documentos ante la cAmara de comercio, el registro
anico tributario — RUT y el documento de Sayco y Acimpro, todo esto con el fin de
tener todo el orden legal que demanda el estado para que las empresas funciones.
Ademas, se definié el tipo de estructura organizacional con los manuales de

funciones de los colaboradores

Con un total de inversion de $ 84.810.981 se evidencia la viabilidad econémica para
poner en marcha la comercializadora de vehiculos cuyo resumen de flujo de caja
muestra la VPN en $ 6.137.072 y la TIR en un 26.05%. a partir del segundo afio se
logra tener el punto de equilibro; evidenciando la viabilidad de incursionar en este
proyecto. El B/C es 1.07

Desde la perspectiva econdmica, el proyecto muestra indicadores de rentabilidad

atractivos.
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RECOMENDACIONES

Disefiar un portafolio de servicio orientado a cubrir los cuidados basicos de
promocion y prevencion de la salud visual de la poblacién del area en que
funcionara la empresa, independientemente de la cantidad de servicios
ofertados, la calidad del servicio y la calidez de quien lo presta, asi se fidelizara
al cliente

Se debe concientizar a los empresarios de las Opticas y en especial a los que
manejan la salud visual de prestar servicios enfocados en un marco clinico
preventivo y no comercial.

Plantear a las EPS programas de capacitacion con sus afiliados para que asistan
a charlas sobre el cuidado de la salud visual y medidas preventivas, con el fin de
disminuir las tasas de incidencia de las patologias mas comunes.

Formalizar convenios con EPS’s, empresas publicas y privadas de los diferencies
sectores de la economia para poder contar con un volumen importante de
pacientes y fidelizarlos.

Mantener la motivacién de los colaboradores para que efectué una excelente
atenciéon a los clientes y una buena asesoria en el momento preciso,
proporcionaran un porcentaje mas alto de probabilidad de venta y a su vez
posicionara la optica

Crear estrategias de marketing digital para generar impacto en la sociedad y en
especial en los jévenes y adultos, resaltando los beneficios del producto y de la
cadena de valor en general.

Mejorar las habilidades de ventas en los colaboradores para, promover los
espacios de capacitacibn para dicha area con el propdsito de crecer

econdémicamente y lograr a futuro abarcar nuevos mercados.
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ANEXOS

Anexo 1. Encuesta

UNIVERSIDAD FUNDACION UNIVERSITARIA CATOLICA LUMEN GENTIUM
FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES

La presente encuesta ayudara a determinar la aceptacion de la creacién de una empresa de
productos Optométricos en el mercado, de acuerdo con lo anterior se debe responder con la
seriedad, responsabilidad y honestidad las preguntas enunciadas, tomaremos unos 10 minutos de

su tiempo.

1- ¢(Con que frecuencia visita una Optica para realizarse un examen visual?
- Cada3meses - Cada 2 afios _
- Cada6Meses - Cada solicitud Medica - Cada 1 afio
2- ¢Cuéando realizo la dGltima visita Visual?
- Cada 3 meses - Cada 2 afos .
- Cada 6 Meses - Cada solicitud Medica - Cada 1 afio
3- ¢En doénde adquiere sus gafas? (Gafas formales, de sol y accesorios etc.)
- Puntos de Ventas (6pticas) - Através de Internet - Centros Comerciales
4-  ¢Hace cuanto cambio los lentes Recetados y los lentes Normales?
- Hace6meses - Hace 2 afios -
- Hace 1 afio - Cada solicitud Medica
5- ¢Cuanto asiste aunaconsulta de Optometria, el promedio de pago lo ubica en el rango de:
- $20.000 a $40.000 $41.000 a $50.000
- $51.000 a $70.000 Mas de $51.000
6- ¢Cuanto usted compra una montura para sus lentes recetados, el promedio de pago lo
ubicaen el rango de: - $41.000 a $50.000 _ -$71.000 a $90?0000
- $51.000 a $70.000 __ -$91.000 a $120.000 __ - Mas de $120.000
7- ¢Los lentes, las gafas y los accesorios que usted necesita los ubica facilmente en algun

almacén especifico? Si. No.

8- ¢Cuanto usted compra una montura de sol, el promedio de pago lo ubica en el rango de:

- $41.000a$50.000__ -$71.000 a $90.0000

- $51.000a$70.000 -$91.000 a $120.000 ___ - Mas de $120.000
9- ¢Enlaconsulta de optometria que método de correccién visual le han recetado?

- Lentesde Contacto - Tratamiento Visual

- Gafas _ - Ninguno _
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10- ¢Cuéando realiza una visita a un centro oftalmolégico, que espera de las personas que
lo atienden? - Buenos precios - Buena atencion

- Calidad (Monturas, lentes etc.) - Disefios/colores

- Fuente: Los Autores

Anexo 2. Andlisis y tabulacién de la encuesta.

Realizado el proceso de las encuestas, se procede a realizar el andlisis de las 480
encuestas y con la informacion recolectada, realizaremos un analisis para
determinar los gustos y la forma de compra de las monturas, gafas y accesorios de

las personas en la ciudad de Cali.

Grafica 5. Pregunta No. 1. ¢ Con que frecuencia visita una Optica para realizarse un examen visual?

Cada solicitud Medica _ 19,58%
Cada 1aiio |G 51.04%
Cada 2 afios _ 27,92%

Cada 6 meses | 1,04%

Cada 3 meses 0,42%

Fuente: Los Autores

De acuerdo con las respuestas de las personas encuestadas se puede observar
que la mayoria con un 51,04%, cada afio visitan una éptica para realizar un examen
visual, le cada 2 afios con un 27,92%, luego cada solicitud medica con un 19,58%

y por ultimo la tienda cada 6 meses con un 1,04%.

Grafica 6. Pregunta No. 2 ¢ Cuando realizo la Ultima visita Visual?

169



2,08%
36,67 % / 21,92%

/

m Cada 3 meses
m Cada 6 meses
m Cada 2 afios

e
V\

33.33%

Cada 1 afio
® Cada solicitud Medica

Fuente: Los Autores
Se puede observar que el factor relevante en la ultima visita visual medica con un
36,67%, siguiéndole en ordenen visita Cada afio con un 33,33%, luego cada 2 afios

con un 27,92% y por ultimo cada 6 meses con un 2,08%.

Grafica 7. Pregunta No. 3 ¢ En donde adquiere sus gafas? (Gafas formales, de sol y accesorios

—

etc.)

= Puntos de Venta (opticas)
= Afraves de Internet

= Centros Comerciales
Fuente: Los Autores
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Se puede observar que las personas encuestadas la mayor parte las compran en
puntos de venta — Opticas con un 31,69%, siguiéndole los centros comerciales con

un 19,01%, y por ultimo a través de internet con un 17,61%.

Grafica 8. Pregunta No. 4 ¢Hace cuanto cambio los lentes Recetados y los lentes Normales?

0]

38,96%

= Cada 6 meses = Cada 1 afio
= Cada 2 afio Cada solicitud Medica

Fuente: Los Autores

La regularidad con que cambian los lentes tenemos el mayor porcentaje con
solicitud medica con un 38,96%, por segunda opcién tenemos cada afio con un

31,25% vy por ultimo tenemos los que cambian cada 2 afios con un 29,79%.

Grafica 9. Pregunta No. 5 ¢ Cuanto asiste a una consulta de Optometria, el promedio de pago lo

ubica en el rango de:

mas de 51.000 2,08%

51.000 y 70.000 31,25%

20.000 y 40.000 [ 1042

0 50 100 150 200 250 300

Fuente: Los Autores
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Las personas para la consulta de optometria el mayor rango es entre $41.000 a
$50.000 con un 56,25%, en segundo lugar, tenemos el rango de $51.000 a $70.000
con un 31,25% y por ultimo el rango de $20.000 a $40.000 con un 10,42%.

Grafica 10. Pregunta No. 6 ¢ Cudanto usted compra una montura para sus lentes recetados, el

promedio de pago lo ubica en el rango de:

Mas de 120.000 10,00%
91.000y 120.000 48,75%
71.000vy 90.000 13,54%
51.000y 70.000 11,67
41.000vy 50.000 16,04%
o] 50 100 150 200 250

Fuente: Los Autores

De acuerdo a las respuestas, el rango de mayor pago por las monturas es $91.000
a $120.000 con un 48,75%, en segundo lugar, el rango es $41.000 a $50.000, y el
tercer rango es $71.000 a $90.0000 con un 13,54% y por ultimos tenemos el rango
de més de 120.000 con un 10,00%.

Grafica 11. Pregunta No. 7 ¢ Los lentes, las gafas y los accesorios que usted necesita los ubica

facilmente en algin almacén especifico?

400

73,54%

350
300
250
200

150 26,46%

Sl NO
Fuente: Los Autores

100

50

172



De acuerdo con la pregunta anterior el 73,54%% Si ubica facilmente los lentes,

gafas y accesorios, con el No tenemos el 24,46%.

Grafica 12. Pregunta No. 8 ¢ En cuanto usted compra una montura de sol? el promedio de pago lo

ubica en el rango de:

Mas de 120.000 IINNNNNNNNNNNGNGNGNGNGNGNGEGEGN 16.25%

91.000y 120.000 | 37,50%
71.000y 90.000 NN 25,83%

51.000y 70.000 G 11,67%

41.000y 50.000 NN 3,75%

0 50 100 150 200
Fuente: Los Autores
Se puede observar que el promedio de inversion en la compra de montura de sol se
encuentra ubicada en el primer rango de $91.000 y $120.000 estan un 37,50%, el
segundo lugar encontramos el rango de $71.000 y $90.000 con un 25,83% y en el

tercer lugar estan dentro del rango de mas de $120.000 con un 16,25% entre otros.

Grafica 13. Pregunta No. 9 ¢En la consulta de optometria que método de correccidn visual le han

recetado?
Ninguno 0,83%
Tratamiento Visual 28,54%
Gafas 57,29%
Lentes de Contacto 13,332
o 50 100 150 200 250 300

Fuente: Los Autores
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En esta pregunta las personas que han ido a una cita oftalmolégica el porcentaje
mayor son las gafas con un 57,29%, en segundo lugar, tenemos el tratamiento

visual con un 28,54% y en tercer lugar con un 13,33% son los lentes de contacto.

Grafica 14. Pregunta No. 9 ¢ En la consulta de optometria que método de correccidn visual le han

recetado?

250

40,42%

200

150

23,75% 22,50%

100
13,33%

) .
o]
Buenos Precios Calidad del Buena Atencion Disefios/
Producto Colores

Fuente: Los autores

Para el caso de la atencion, las personas encuestadas le dieron mucha importancia
a la calidad del producto con un 40,42%, en segundo lugar, a la buena atencién con
un 23,75%, siguiéndole los disefios y colores con un 22,50%, y pro ultimo los buenos

precios con un 13,33%.
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