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Resumen

El presente trabajo contiene un estudio de factibilidad para la apertura de un consultorio
Optométrico Pediatrico para Optica Moderna, ubicada en la ciudad de San Pedro Sula, Cortés,
Honduras. La evaluacion del proyecto de inversion se realizod en tres segmentos siendo estos el
estudio de mercado, el técnico y el financiero, con la finalidad de determinar la factibilidad del
mismo. Se implementaron los métodos de Ulrich y de proporcidén en cadena para estimar la
demanda potencial de servicios de salud visual. Con una muestra representativa de 381 padres
cuyos hijos estan en edad escolar, se realiz6 una prueba de hipotesis para determinar la
rentabilidad del proyecto, concluyendo que este es rentable desde el punto de vista financiero, ya

que la tasa interna de retorno es mayor al costo de capital.
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Abstract

The present document contains a feasibility study for the opening of a Pediatric Optometric
clinic for Optica Moderna, located in the city of San Pedro Sula, Cortés, Honduras. The
evaluation of the investment project was carried out in three segments, these being the market,
technical and financial studies, in order to determine the feasibility of the same. Ulrich and chain-
ratio methods were implemented to estimate the potential demand of visual health services. With
a representative sample of 381 parents whose children are in school age, a hypothesis test was
conducted to determine the profitability of the project, concluding that it is profitable from the

financial point of view, since the internal rate of return is greater than the capital cost.
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CAPITULO 1 PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

Optica Moderna fue fundada en 1989 ofreciendo servicios de salud visual a la poblacién de
San Pedro Sula, es un negocio familiar que ha logrado mantenerse durante 28 afios y que busca
evolucionar. Se observo una oportunidad de negocio debido a la importancia del cuidado visual
de los nifos, ya que actualmente la competencia no ofrece servicios personalizados en este nuevo
publico y se tiene la expectativa que esto va a hacer que Optica Moderna logre un mayor

crecimiento y distincion entre otras Opticas.

1.1 INTRODUCCION

Optica Moderna tiene como finalidad la apertura de un consultorio especializado en nifios
para atender la demanda de evaluaciones y tratamientos de salud visual en este segmento de
mercado. Actualmente, la 6ptica cuenta con una evolucion lenta, es por eso que se ha decidido
evaluar la viabilidad de este proyecto con miras a ofrecer servicios que diferencien a esta empresa

de otras y poder lograr asi una mayor participacion de mercado.

La Optica Moderna se encuentra ubicada en la ciudad de San Pedro Sula, ofrece servicios a
ciudadanos en general. Esta cuenta con una trayectoria de 28 afios y dos sucursales en una zona
céntrica de la ciudad, al alcance de un mercado general. Asi mismo, esta se caracteriza por tener

alianzas estratégicas con empresas como call centers.

En el presente trabajo se evalua la pre- factibilidad de la apertura del consultorio

optométrico pediatrico desde el punto de vista de mercado, técnico y financiero.

La investigacion estd dividida en diferentes secciones que exponen la investigacion, a
continuacion, se enumeran Capitulo 1. Planteamiento de la investigacion, Capitulo 2. Marco

Tedrico, Capitulo 3. Metodologia, Capitulo 4. Resultados, y el Capitulo 5. Conclusiones.



1.2 ANTECEDENTES DEL PROBLEMA

Segun las estadisticas expuestas en la figura 1, los errores de refraccion no prevenidos son
una de las causas de discapacidad visual y ceguera. La prevalencia de afectados por errores
refractivos es un 42% de los 285 millones con vision subnormal. En total, hay aproximadamente
107 millones de individuos afectados por errores refractivos en el mundo. (Batle F. J., Vision

20/20 Boletin Trimestral)

Tracoma, Degeneracion
Macular, 1%

Opacidad 1% B
Corneal, 1%
A\

\ A
Ceguera WA
Infantil, 1% —~ \

Retinopatia :: %

Diabética, 1-;-,5;;;_-'."..'__

Glaucoma, _/

2%

Figura 1. Los errores de refraccion son la principal causa de ceguera a nivel mundial.

Fuente: (Batle F. J., Vision 20/20 Boletin Trimestral)

Uno de cada cuatro nifios tiene un problema visual. Durante las primeras fases del
aprendizaje, el 80% de la informacion del entorno se recibe por medio del sistema visual. Es muy
importante que los padres puedan detectar de manera precoz los signos de un problema visual.

(Vallmedicvision, abril 2016)



En edades tempranas, cuando los nifios comienzan a aprender a leer y escribir esto se puede
ver afectado por un problema visual. En nuestra actualidad, el 97% de los estudiantes tienen un
ordenador en su casa y el 40% de los profesores integran dispositivos digitales para la ensenanza.
Por lo tanto, en una sociedad como la actual, que motiva cada vez mas el uso de dispositivos
electronicos, es normal que la vision padezca de efectos provocados por la luz azul que estos

aparatos emiten. Esos efectos son los siguientes:

Fijar la mirada durante demasiadas horas sobre pantallas digitales de las tablet, ordenador,
movil, television, etc. tiene efectos negativos en los ojos de cualquier persona. Hoy en dia se usa
para los millones de personas alrededor del mundo sin importar la edad o la ocupaciéon. Asi pues,

los efectos negativos pueden ser:

1. Fatiga visual

2.Dolor de cabeza

3. Dificultad para enfocar

4. Sensacion de ardor o picazon

5. Ojos llorosos

6. Ojo seco

7. Vision doble

8. Vision borrosa (tanto para objetos de lejos como de cerca)

9. Sensibilidad a la luz

Optica Moderna ha mantenido su cartera de clientes adultos estable y una ampliacion en los
pacientes infantiles. Sin embargo, la empresa no ha crecido lo suficiente como deberia en
relacion con la competencia. Dadas las nuevas modalidades en las escuelas y colegios ademas de
los nuevos habitos en casa, existe una necesidad de los padres de familia por prevenir problemas
de vision en sus hijos. Se ha decidido ofrecer servicios de optometria infantil, dado que ahora es
un requerimiento por parte de las escuelas como medida cautelar sobre estos padecimientos que
pueden afectar el rendimiento y salud de los nifios y nifias. Un ejemplo es la escuela Happy Days

para los alumnos de primer ingreso en sus requisitos esta un examen visual al nifio o nifia.



1.3 DEFINICION DEL PROBLEMA

Es importante definir el problema ya que partiendo de este se buscard dar una resolucion
que va a ir alineado con los objetivos del proyecto. En el siguiente apartado se presenta la

definicion del problema.

1.3.1 ENUNCIADO DEL PROBLEMA

Optica Moderna se ha mantenido estable por 28 afios sin lograr una evolucién en el
mercado. En la industria de las Opticas, se encuentran algunas que cuentan con un
posicionamiento en el mercado, incluso a nivel nacional. Para lograr mayor competitividad,
Optica Moderna tiene la intencién de estudiar la prefactibilidad sobre la apertura de un
consultorio optometrista pediatrico. De esta manera, diferenciar los servicios atendiendo asi la
demanda de evaluaciones visuales en pacientes infantiles. Asi, los problemas visuales en los
nifios y nifias sean detectados y prevenidos a tiempo para evitar padecimientos mayores. Segun el
optometrista Francisco Daza, director del Instituto Varilux es importante que los problemas
visuales se detecten a tiempo, de lo contrario los escolares se veran afectados en los estudios y

demas actividades extracurriculares.

1.3.2 FORMULACION DEL PROBLEMA:

/Qué tan factible es desde el punto de vista de mercado, técnico y financiero que Optica
Moderna ofrezca los servicios de un consultorio optométrico infantil, para atender la demanda de

evaluaciones visuales de nifios en edad escolar?

1.3.3 PREGUNTAS DE INVESTIGACION

(Es factible desde el punto de vista de mercado implementar el consultorio optométrico

infantil para Optica Moderna?

(Es factible desde el punto de vista técnico implementar el consultorio optométrico infantil

para Optica Moderna?



¢Es factible financieramente implementar el consultorio optométrico infantil para Optica

Moderna?

1.4 OBJETIVOS DEL PROYECTO

Los objetivos del proyecto tienen como finalidad senalar el horizonte hacia el cual se va a
dirigir la investigaciéon y debe expresarse con claridad, pues son la guia de estudio. A

continuacion, se presentan el objetivo general y especifico de la investigacion planteada.

1.4.1 OBJETIVO GENERAL:

Evaluar la prefactibilidad desde el punto de vista de mercado, técnico y financiero de un

consultorio infantil de Optometria para la Optica Moderna.

1.4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS:

Determinar los principales indicadores desde un punto de vista de mercado para la

implementacion de un consultorio optométrico infantil.

Definir los principales indicadores desde un punto de vista técnico para la implementacion

de un consultorio optométrico infantil.

Analizar los principales indicadores desde un punto de vista financiero para la

implementacion de un consultorio optométrico infantil.

1.5 JUSTIFICACION

Optica Moderna busca el crecimiento y para competir con las demas 6pticas que tienen una
buena participacion de mercado y para ello la intencion es diferenciarse por medio de brindar
nuevos servicios al mercado. Para lograr el éxito en los negocios se trata de dar mas valor a
nuestros clientes para lograr su fidelidad y alcanzar otros nichos de mercado (Rosenberg y
Czepiel 1984). La empresa se ha mantenido estable por 28 afos, brindando el mismo servicio y
atencion a sus clientes, pero no ha logrado evolucionar. Para ello, la intencion es ofrecer a los

clientes un consultorio optometrista pediatrico, que cuente con personal capacitado y el ambiente



ideal para atender la demanda creciente de evaluaciones y prevenciones de problemas visuales en

los nifios.

En la actualidad, la consciencia de los padres en cuanto a la salud visual en sus hijos es
mayor, sobre todo porque ahora existen nuevas practicas en la educaciéon que implementa el uso
de aparatos electronicos desde temprana edad. Asi mismo, en el hogar es comln que ahora cada
miembro de la familia posea alguno de estos modernos aparatos como ser las laptops, tablets,
celulares que son utilizados tanto para entretenimiento como una herramienta para los estudios.
Dichos artefactos pueden contribuir a la afeccion de la vista del usuario. Se puede apreciar que el
mercado de los nifios y nifias ha crecido en la industria optometrista. Cabe destacar que hasta las
escuelas ahora exigen un examen visual de sus estudiantes por ejemplo los de primer ingreso en
la Happy Days. Estd comprobado que los problemas visuales en los nifios y nifias afectan su
desempefio en la escuela y demds actividades. Segtin el optometrista Daza director de Instituto
Varilux si no son tratados a tiempo, pueden resultar en un problema mayor el cual requiere de

atencion médica especializada.

Con un consultorio optometrista pediatrico, se asegura que las evaluaciones de los
pacientes seran mas acertadas y objetivas, lo que garantiza que se esta brindando el servicio
correcto por parte de personal entrenado especialmente para ello. Actualmente las demas opticas
cuentan con un servicio mayormente dirigido hacia adultos. Si, se atienden a menores, sin
embargo, la manera en que se hace es de la misma que para los adultos, lo cual les afecta
sicologicamente, provocandoles disgusto o miedo. Esto hace que ellos no colaboren y le sea
dificil al profesional optometrista obtener los resultados verdaderos de los examenes visuales que
se les practica. Por ende, hay casos en los que el problema visual no es tratado de la manera

correcta y el paciente termina con problemas mayores por lo que debe asistir a un oftalmélogo.



CAPITULO II MARCO TEORICO

A continuacidn, se muestran la situacion actual a nivel interno, nacional y global en cuanto
a los servicios brindados por las empresas optométricas, asi mismo se presentan las teorias de

sustento de la investigacion y los conceptos relevantes del estudio.

2.1 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

En esta seccion se expone el contexto de este proyecto tomando en cuenta la situacion
actual de las empresas dedicadas a brindar servicios de Optometria a nivel nacional, regional y
global. El proposito de este segmento es dar a conocer informacion que servira de apoyo para la

investigacion planteada y su influencia en la pre factibilidad del mismo.

2.1.1 MACRO ENTORNO

Para hacer referencia sobre la aparicion de los primeros profesionales relacionados con la
salud visual en Centroamérica, fue después de la Segunda Guerra Mundial, cuando iniciaron su
practica algunos profesionales formados en el extranjero. Los primeros oftalmoélogos especialistas
empezaron a ejercer en los afos 40 en la mayoria de los paises. Mas adelante la profesion se
consolido a través de la creacion de asociaciones profesionales, la formacion, la obtencion de
reconocimiento y la legislacion. Un ejemplo de esta importacion de profesionales fue Guatemala
donde empezaron a ejercer optometristas alemanes en el afio 1937. En los afos 1945-50,
aparecen los primeros optometristas con formacidon universitaria (el optometra aleman Hans
Colter, Marco Cordon y Oscar Reinosa se graduaron en Nueva York y Boston) El primer
oftalmoélogo con formacién completa (de Harvard Medical School) fue Dr. Quevedo en 1933.
Otro ejemplo significativo es el del Dr. Navarrete, un oftalmdlogo que en 1945 llegd de
Catalunya e inici6 la oftalmologia formalmente en Honduras. (Informe de la salud Visual en

Centroameérica, 2004)

Actualmente, segun la Organizacion Mundial de la Salud (OMS), mas de 26 millones de

personas con trastornos visuales en la Region de las Américas en 2010, mas de 3 millones eran



ciegas y la mayor parte de ellas tenian 50 afios de edad o mas; cerca de 80% de esos casos eran

evitables.

En el caso de los pequefios, segun un estudio de la Organizacion Mundial de la Salud
(OMS), los problemas oculares de los niflos se detectan cuando estos asisten a la escuela y les
afecta en su rendimiento, por lo que se han creado 35 centros de atencion oftalmoldgica
pediatrica en 30 paises, por ejemplo, Malasia, Iran, Sudan, etc. para ampliar el acceso a la
asistencia y formar a miles de oculistas y trabajadores sanitarios para detectar y tratar los
problemas. En este caso, la propuesta de un consultorio optométrico pediatrico surge de la
necesidad de prevencion de problemas de refraccion en su mayoria. De acuerdo con el informe
Salud ocular universal que ofrece un plan de accion mundial para 2014-2019, en un niimero
creciente de paises, los optometristas son con frecuencia el primer punto de contacto al que

acuden las personas que padecen enfermedades oculares.

En Estados Unidos 174, 000 nifios en edad preescolar tienen dificultades debido a

problemas de la vista sin corregir. (Varma, R., Tarczy-Hornoch, K., Jiang X. 2017).

En lo referente al uso de dispositivos electronicos, la fatiga ocular digital es la incomodidad
fisica en los ojos que sienten muchos individuos después de dos o mas horas frente a una pantalla
digital. Casi el 90% de los estadounidenses usan dispositivos digitales por dos o mas horas cada
dia. Mas de nueve de cada 10 personas con uso digital de tension ocular dispositivos por dos o
mas horas cada dia. Un estudio reciente de “The Vision Council” revel6 que el 65% de los nifios
y adolescentes gasta dos o mas horas por dia en un dispositivo digital, sin embargo, 77% de los

padres reportan estar preocupados sobre el impacto de estos dispositivos en los ojos de nifios.

Practicamente todos los dispositivos digitales, asi como artefactos y dispositivos emisores
de luz, incluidas ldmparas fluorescentes, tienen iluminacion diodos (LED) que irradian luz azul
de longitud de onda. La investigacion emergente sugiere una exposicion acumulativa y constante
la luz azul emitida por las pantallas retroiluminadas puede dafiar las células de la retina. La luz
azul penetra mas profundamente en el ojo en comparacion con la luz ultravioleta, por lo que la
exposicion puede danar la retina exponer el 0jo a picos ocultos en intensidad. Las longitudes de

onda dentro de la porcion azul-violeta del espectro de luz que se consideran potencialmente mas



dafiinos para las células de la retina, varian de 415 a 455 nandmetros, y la mayoria de nuestros
dispositivos emiten alto nivel de luz azul, tipicamente alrededor de la longitud de onda
comenzando a 400 nm. La exposicion acumulativa a la luz azul esta relacionada con la lenta
degeneracion de la retina, lo que podria acelerar la vision a largo plazo. Problemas tales como la

degeneracion macular relacionada con la edad (DMAE) y las cataratas.

Si bien esta luz de alta energia es necesaria para ayudar a las funciones cognitivas, como el
estado de alerta, la memoria y la regulacién de las emociones, también puede interrumpir el
suefio al suprimir la liberacion natural de melatonina. Segun la encuesta de VisionWatch, mas del
75% de los adultos estadounidenses informan que revisaron sus dispositivos digitales una hora
antes de acostarse. Esta exposicion ocular antes de acostarse se ha demostrado que interrumpe los
patrones de suefio al aumentar el estado de alerta en el cerebro. Las gafas para computadora estan
disponibles con capacidades de filtrado de luz azul que reducen los efectos de esta longitud de
onda en ritmo circadiano, lo que puede dificultar una buena noche de suefio. Los investigadores
examinaron el efecto de los lentes bloqueadores de luz azul en adolescentes que usan pantallas
LED antes de acostarse. Descubrieron que las gafas debilitaban significativamente el LED
inducido supresion de melatonina y disminuciéon del estado de alerta provocado por la luz azul

antes de acostarse. (Digital Eye Strain Report, 2016)

2.1.1.1 PROYECTO WYNIS

El optometrista espafiol Raul Gonzalez presentd este proyecto virtual que brinda
informacion de la teméatica optométrica y oftalmoldgica que va encaminado a resolver las dudas
de profesionales o alumnos de grado de oOptica. El mismo ofrece una resolucion rapida a las
consultas que estos puedan tener, puesto que hay mucho contenido en los libros, en la red u otros
medios. WYNIS que significa “What You Need Is Sight”, mezcla varias tematicas sobre el
cuidado ocular, incluyendo como tratar a pacientes infantiles, en este sentido se convierte en una

herramienta util, al alcance de todos.



2.1.2 MICRO ENTORNO

San Pedro Sula tiene una extension territorial de 856.25 Km? y su poblacion aproximada
es de 814,000 habitantes, mas la poblacion flotante que se ha establecido en la ciudad y sus
alrededores por diversos motivos, siendo los mas comunes compromiso laboral, estudio o
negocios, por lo que se estima un total de 1.600.000 habitantes, segiin los datos del Instituto de
Estadistica de Honduras (INE). Asi mismo, es la zona industrial mas importante del pais, donde
se encuentra ubicada mas del 80% de la industria textil y manufacturera del pais, generando un

aproximado del 50% del Producto Interno Bruto (PIB) y el 60% de las exportaciones nacionales.

En la actualidad, existe una estadistica de estudiantes con necesidades educativas especiales.
Son escolares que por condiciones fisicas o mentales deben aprender de forma diferente a otros
en su grado o edad. Claramente se puede observar que la cantidad de alumnos que tienen

problemas visuales es alta, tanto a nivel nacional como a nivel de departamento.

Tabla 1. Estudiantes con Necesidades Educativas Especiales por Tipo y Departamento.

2 7 g 2 8z
w2
: . 2 3 5 £33
DEPARTAMENTO = g = 5‘ A g 2 & 2
= = 24 m “ =
) = = < o [~ >
< = —
z = A O & g o
ATLANTIDA 106 250 138 98 61 24 1,354 279 439 2,749
CHOLUTECA 114 397 158 189 47 15 1,866 384 414 3,575
COLON 76 i 268 161 149 87 15 1,015 178 150 2,099
COMAYAGUA 197 457 236 140 64 29 1,655 418 679 = 3,875
COPAN 160 429 261 = 143 127 10 1,541 420 574 3,665
CORTES 370 1,064 492 474 250 45 4,097 1,033 1,197 9,122
EL PARAISO 176 328 201 82 82 15 1,527 251 719 3,381
FRANCISCO MORAZAN 551 1,545 931 = 591 466 87 6,298 1,299 3,115 14,883
GRACIAS A DIOS 12 31 33 24 8 1 304 44 30 487
INTIBUCA 78 264 128 53 29 5 1,323 191 293 2,364
ISLAS DE LA BAHIA 16 49 29 3 17 2 293 50 105 564
LA PAZ 87 125 123 39 46 1 935 186 281 1,823
LEMPIRA 87 185 120 92 18 4 1,210 177 269 2,162
OCOTEPEQUE 23 85 44 27 8 3 212 84 156 642
OLANCHO 83 170 114 79 30 8 966 171 266 1,887
SANTA BARBARA 163 487 331 122 47 18 2,075 376 644 4,263
VALLE 49 | 146 57 33 16 6 757 86 115 1,265
YORO 223 559 266 = 139 73 8 1,935 422 717 4,342
TOTAL 2,571 6,939 3,823 2468 1,476 296 29,363 6,049 10,163 = 63,148

Fuente: Sistema Educativo Hondureiio en Cifras, SACE, Reporte final 2015
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En 2014 se public6 una Encuesta Nacional de Ceguera y Deficiencia Visual evitables en la
que se evidencid que una de las principales causas de agudeza visual fueron los errores

refractivos, como ser la miopia, astigmatismo, etc.

Se examinaron 2, 999 personas (95,2% del total previsto). La prevalencia de ceguera fue de
1,9% (intervalo de confianza de 95%: 1,4-2,4%) y 82,2% de esos casos era evitable. La catarata
no operada fue la causa principal de ceguera (59,2%), seguida del glaucoma (21,1%). Los errores
de refraccion no corregidos fueron la principal causa de deficiencia visual, tanto severa (19,7%)
como moderada (58,6%). La cobertura de cirugia de catarata fue de 75,2%. De los ojos operados
de catarata, 62,5% alcanz6 una AV > 20/60 con la correccion disponible. Las principales barreras
para someterse a la cirugia de catarata fueron el costo (27,7%) y la falta de disponibilidad o de
acceso geografico al tratamiento (24,6%). Como conclusiones, la prevalencia de ceguera y
deficiencia visual en Honduras es similar a la de otros paises latinoamericanos. Mejorar la
capacidad resolutiva de los servicios oftalmologicos, especialmente de cirugia de catarata,
desarrollar los servicios Opticos y la atencion ocular incorporada en la atencion primaria en salud,
podrian resolver el 67% de los casos de ceguera. (Alvarado D, Rivera B, Lagos L, Ochoa M,
Starkman I, Castillo M, et al. Encuesta nacional de ceguera y deficiencia visual evitables en

Honduras. Rev Panam Salud Publica. 2014;36(5):300-5.)

En nuestro medio, existe una gama de opciones de servicios profesionales optometras y
oftalmélogos. Entre las dpticas mas conocidas se encuentran Optica Popular, Optica Matamoros,
Optica Santa Lucia, entre otras. Estas ofrecen servicios optométricos que han logrado
posicionarse exitosamente en la mente de los consumidores sampedranos a través de la

publicidad en medios de comunicacion.
2.1.2.1 ANALISIS DE PORTER

Las cinco 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. Estas cinco fuerzas pueden ayudar a una empresa a comprender la estructura del
sector en el cual compite y elaborar una posicion que sea mas rentable y menos vulnerable a los

ataques. (Harvard Business Review, enero 2008)

11



Amenaza de
los nuevos
competidores

Poder de
iacio Poder de
negoc;sglon = negociacion
proveedores de los clientes

Amenaza de
productos y
servicios
sustitutivos

Figura 2. Modelo de las cinco Fuerzas Competitivas de Porter.

Fuente: Porter M. E.

A continuacidn, se detallan las cinco fuerzas de Porter aplicadas al modelo de negocio de la

Optica Moderna.
2.1.2.2 COMPETENCIA

Dentro de los competidores principales tenemos Optica Popular, Optica Santa Lucia y
Optica Matamoros. La competencia es intensa ya que estas empresas cuentan con mas trayectoria
en el mercado y estian presentes con su publicidad en nuestros medios logrando asi una mayor
cobertura y un posicionamiento a nivel nacional. Ademads, cuentan con una red més grande de
sucursales que se pueden encontrar en diferentes puntos estratégicos de la ciudad como ser

centros de salud y centros comerciales.
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2.1.2.3 PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES

Dentro de los compradores de la industria estan los consumidores finales que llegan a las
tiendas de Optica Moderna para adquirir sus productos y servicios. También las alianzas de las
empresas como Call Centers, Diunsa, Larach y Cia., ACCSA, etc. En el caso de los clientes que
llegan a las sucursales, estos tienen mayor poder de negociacion ya que los competidores se

encuentran bastante cerca y la oferta es variada.
2.1.2.4 PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

Existen varios proveedores a nivel global que suplen esta industria, por lo que poder de
parte de proveedores consideramos que no existe, hay diversas opciones que las empresas

pertenecientes a esta industria a las que pueden optar.
2.1.2.5 NUEVOS COMPETIDORES

Existe una oportunidad de crecimiento en la industria ya que cada vez son mas los
profesionales que deciden independizarse y abrir una nueva Optica. La mayoria de estas personas

son usualmente ex colaboradores de las grandes Opticas que estan posicionadas en el mercado.
2.1.2.6 PRODUCTOS SUSTITUTOS

Existe una fuerte amenaza a raiz de los diversos productos que pueden sustituir a los
servicios y productos de la dptica. Estos pueden ser los lentes que son comprados en tiendas de

conveniencia, farmacias o tiendas por departamento y las operaciones laser.

2.1.3 ANALISIS INTERNO

Optica Moderna fue fundada el 17 de julio de 1989, por los socios Godofredo Martinez y
Maria Azucena Ponce, con el fin de proporcionar los servicios Opticos, con la més alta tecnologia
y asi brindar salud visual. Se ha innovado con la variedad de estilos de lentes que demandan el
mercado, a la vez ha mejorado precios, ofrece mejores beneficios a las empresas con las cuales

hay alianzas para realizar el examen de la vista a los colaboradores y brindarles facilidades de
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pago, dando el servicio adentro de las instalaciones de las mismas empresas. El personal ha sido

entrenado para dar una atencion personalizada y asi llenar las expectativas de los clientes.

Las alianzas que tiene actualmente Optica Moderna son de beneficio para ambas partes,
los colaboradores en las empresas reciben una atencion personalizada de los servicios que ofrece
la misma, y esto permite que las personas tengan acceso a un examen visual como si estuvieran
en la dptica, con la diferencia que estan en su trabajo y se les facilita tomar unos minutos a que

tengan que solicitar permiso de un dia.

La empresa cuenta con dos sucursales que estdn ubicadas una en la 2 calle 5 avenida,
Barrio El Centro, sector N.O. y la otra en 2 calle 5 entre 6 avenida, Barrio El Centro, sector S.O.
Se puede notar que las dos sucursales estan establecidas con bastante proximidad, atendiendo asi
a segmentos de mercado que parecieran ser similares, pero en realidad en el sector S.O. son
personas que vienen de sectores como Chamelecon y Satélite, mientras que sus competidores ya
se encuentran en clinicas, centros comerciales y en otras areas donde pueden cubrir otros

segmentos de mercado.

El nivel de atencion en los pacientes ha ido aumentando, en el 2015 la tienda principal
se reubico media cuadra abajo después de estar muchos afos ubicados entre la 5 y 6 avenida, al
ser un local de esquina de la quinta avenida ha logrado no solo mantener clientes si no crear
vinculos con otros pacientes que se han sentido satisfechos de los servicios que ofrece la misma.
También cuenta con una alianza con el Dr. Arnaldo Gamez, si los pacientes requieren de atencion
oftalmoldgica se pueden remitir donde el Dr. Gamez y reciben un descuento en la consulta del

mismo.

Optica Moderna actualmente consta de siete colaboradores, dos optometristas siendo
una de ellas la Gerente General y la otra Asistente de Gerencia, una persona de Marketing

Corporativo que se encarga de todas las alianzas con empresas, y cuatro asesoras de ventas.
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Gerente
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Figura 3. Estructura de Optica Moderna

Fuente: Admoén. Optica Moderna (2017)

Los proveedores de la 6ptica mayormente se encuentran en Miami y New York, muchos de
los mismos siguen siendo proveedores desde que inicid operaciones la Optica, a la vez se ha
obtenido nuevos proveedores que bridan una variedad de estilos, por lo que en las tiendas se

encuentran casi de todos los modelos que estan a la moda y también clasicos.

A continuacion, se muestra el canal de distribucion con que usualmente opera Optica

Moderna.
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Figura 4. Canales de Distribucion de la Optica Moderna.

Fuente: Admén. Optica Moderna (2017)

2.1.4 ANALISIS FODA

Con la finalidad de realizar un estudio completo dentro del contexto de la Optica
Moderna, se incluye un andlisis FODA con el objetivo de determinar los principales puntos
focales relevantes a la implementacion el proyecto. El FODA (Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades, Amenazas), es una técnica para el andlisis de problemas en el contexto de
planeacion y estrategia en las organizaciones. El estudio de estos factores permitird que la
persona defina con claridad diferentes actividades y por lo tanto, las metas necesarias que se
deberan establecer para alcanzar los objetivos planteados. (Introducido por H. Igor Ansoff, 1965)

A continuacién, se presenta un analisis FODA de la Optica Moderna:
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Figura 5. Analisis FODA Optica Moderna
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Fuente: Admoén. Optica Moderna (2017)

De acuerdo con las condiciones en que se encuentra la empresa, se debe buscar disminuir
las amenazas, corregir las debilidades y potencializar las oportunidades ademas de las fortalezas.
En este sentido, la expansion de los servicios de la Optica con un consultorio optometrista infantil

va alineada con estos factores.

2.2 TEORIAS DE SUSTENTO

Una teoria es un conjunto de proposiciones que buscan predecir un fenémeno (Kerlinger, &
Lee, 2002). En este sentido se incluyen las teorias dentro del trabajo que permitan definir si el

proyecto es viable o no. Dentro de estas, se encuentran la teoria general de proyectos.

2.2.1 TEORIA GENERAL DE PROYECTOS

Las principales teorias aplicables al problema de investigacion son las que contienen
elementos de mercado, técnicas, y financieras. Estas tres principales teorias permiten establecer

un analisis completo que establezca la rentabilidad y factibilidad del proyecto.
A continuacion, se detallan las teorias relacionadas al proyecto:

2.2.2 ESTUDIO DE MERCADO

Para identificar las posibilidades de inversion en un proyecto resulta pertinente evaluar las
variables econdmicas que establezcan las preferencias, las tendencias en consumo de los posibles
clientes o beneficiarios del proyecto (Aaker & Day, 1989). Sin embargo, la demanda de un
producto o servicio tiene multiples causas y razones, por lo que es importante limitar el estudio a
las variables mas relevantes. Considerando esto, se deben detectar los principales factores que
afectan la demanda con la finalidad de determinar los ingresos del proyecto, siendo este precio y

cantidad.
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De lo anterior recae que el estudio de mercado se debe realizar en base a las fuerzas de
oferta y demanda, asi mismo como ellas establecen los mecanismos de comercializacion y

determinar los precios de mercado (Morales Castro & Morales Castro, 2009, p. 46)

Al determinar la oferta y demanda en el mercado es necesario obtener la informacion de
fuentes primarias y secundarias, siendo las primeras la mejor opcidn, ya que aumenta la fiabilidad
de la informacion (de Dios, J., & Alvarez, J., 2006, p. 5). Bajo el contexto del problema de
investigacion, la demanda se define como la cantidad de servicios que el mercado solicita para la
satisfaccion de sus necesidades a diferentes precios. La demanda permite encontrar la posible
participacion de las empresas en el mercado, y de igual forma se establece la demanda potencial
del mercado. La cantidad de servicios demandada es establecida mediante la utilizacion de

técnicas estadisticas y la recopilacion de informacion previa o de la investigacion de mercado.

Segun Malhotra, N. K. (2004), dentro de la demanda es posible identificar dos segmentos, la

demanda satisfecha y la demanda insatisfecha.

2.2.3 ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico busca determinar la factibilidad econémica de un proyecto financiero,
considerando los costos de operacidn, la inversion, riesgos de operacion, y las oportunidades
derivados a las facultades de la estructura técnica del proyecto (Chain, S., & Chain, N., 1993).
Este estudio se focaliza en la utilizacion mas Optima de los recursos sin comprometer las
cualidades de servicio, y de ganancia generados por la operacion del proyecto. La influencia de
los aspectos técnicos sobre la inversion, los gastos y los beneficios, se establece por la eficiencia
técnica, y la utilizacion del equipo de manera dptima. Dentro de este estudio se analizan todas las
caracteristicas fisicas, de tecnologia, y operativas que son necesarias para poner en marcha el
proyecto, y ademas se consideran la naturaleza de la operacion del proyecto en la busqueda de

valor (Morales Castro & Morales Castro, 2009).

2.2.4 ESTUDIO FINANCIERO

El estudio financiero tiene como objetivo demostrar la viabilidad del proyecto, y aseverar

que existen los recursos necesarios para llevar a cabo el proyecto de inversion. En otras palabras,
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el estudio busca la factibilidad del proyecto considerando las salidas y entradas de dinero
asociadas al proyecto (Santos, T., 2008). Para ello, realizamos el uso de los indicadores de costo
de capital y la tasa interna de retorno, donde el proyecto sera rentable solamente si la primera es
menor que la segunda teniendo en cuenta un horizonte de tiempo en el cual existe la operacion

del servicio (Miranda, J., 2005).

Los indicadores mas importantes utilizados para determinar la rentabilidad del proyecto son

los siguientes:

1. Valor Presente Neto: Valor del proyecto en un horizonte de tiempo considerando una tasa de

descuento, y un movimiento en los flujos de efectivo.

2. Estructura de capital: El apalancamiento establecido para llevar a cabo el proyecto.

3. Flujos de efectivo: Monto monetario de entradas y salidas de efectivo asociadas a la

inversion, operacion, mantenimiento, y finalizacion del proyecto.

4. Tasa interna de retorno (TIR): Tasa que se da cuando el valor presente neto de un proyecto es

igual a 0.

5. Costo de capital: Tasa al cual el proyecto estd obteniendo financiamiento, ya sea de fondos

propios o de un tercero.

De acuerdo con una regla financiera, el proyecto serd rentable cuando la tasa interna de
retorno sea mayor al costo de capital, y cuando el valor presente neto del proyecto sea positivo

(Santos, T., 2008).

La informacioén para realizar el estudio financiero serd obtenida tanto del estudio de
mercado como del estudio técnico. La informacion detallada acerca de los ingresos provendra del
estudio de mercado, mientras que, la informacion de los costos, la depreciacion, la inversion y la

operacion seran del estudio técnico.
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2.3 CONCEPTUALIZACION

En este apartado se detallan los conceptos clave con relaciéon al tema que se estd
investigando. Dentro del dmbito optometrista existen diversas variables que son importantes

definir para determinar la factibilidad del proyecto de inversion.

Errores de refraccion: son problemas de vision que se producen cuando la forma del ojo
no le permite enfocar bien. La causa podria ser la longitud del globo ocular (largo o mas corto),
cambios en la forma de la cornea o el envejecimiento del cristalino. Los cuatro errores de

refraccién comunes son:

Miopia: es un trastorno en que los objetos cercanos se ven con claridad, mientras que los
objetos lejanos se ven borrosos. Con la miopia, la luz se enfoca delante de la retina en vez de

hacerlo sobre la retina.

Hipermetropia: es un tipo de error de refraccion comin donde se pueden ver los objetos
distantes con mayor claridad que los objetos cercanos. Sin embargo, las personas experimentan la
hipermetropia de forma diferente. Puede que algunas personas no noten algun problema con su
vision, especialmente cuando son jovenes. Mientras que las personas con una hipermetropia

considerable, la vision puede ser borrosa para objetos a cualquier distancia.

Presbicia: Es una condicion relacionada con la edad en la que la capacidad de enfocar de
cerca se vuelve mas dificil. A medida que el ojo envejece, el cristalino ya no puede cambiar de

forma lo suficiente para permitir que el ojo enfoque los objetos cercanos con claridad.

Astigmatismo: es un trastorno en el que el ojo no enfoca la luz de forma pareja sobre la
retina, el tejido sensible a la luz en la parte posterior del ojo. Esto puede hacer que las imagenes

se vean borrosas o alargadas.

Oftalmélogo: es un doctor en medicina u osteopatia especializado en el cuidado de la
vision. Los oftalmologos estan especialmente entrenados para proveer un espectro completo en el

cuidado de la vision, desde la prescripcion de anteojos hasta complejas y delicadas cirugias.
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Optometra: se gradia como doctor en optometria y obtiene su licencia para practicar
optometria, no medicina. Tradicionalmente, la practica de la optometria incluye el examen de
ojos con el proposito de prescribir y ofrecer anteojos de correccidon, andlisis de la vision para
detectar ciertas anormalidades del ojo, y prescripcion de medicamentos para algunas

enfermedades del ojo.

Oculista: es un técnico entrenado para disefiar, verificar y adaptar lentes y marcos de
anteojos, lentes de contacto y otros dispositivos para corregir la vision. Utiliza las prescripciones
dictadas por oftalmoélogos u optometras, pero no examina la visiéon del paciente ni suministra
prescripciones para correccion visual. A los oculistas no se les permite diagnosticar o tratar

enfermedades de los 0jos.

Ceguera: pérdida total o parcial del sentido de la vista.

o o s

Vision 20/20: es una persona que puede ver normal una cartilla de agudeza visual cuando

esta a una distancia de 20 pies.

Foroptor: es un instrumento utilizado para evaluar lentes en cada ojo durante el examen.

Autorefractometro: es el aparato que nos da en forma computarizada y automatica la
graduacion de cada ojo en una forma muy aproximada a la que realmente necesita el paciente,

con este resultado se debe afinar la graduacion en forma manual.

Oftalmoscopio: es un instrumento para ver ampliado el fondo del ojo de un paciente,

donde se encuentra la retina.

Retinoscopio: es el instrumento optométrico mas sencillo que existe para la determinacion

objetiva de la refraccion de un ojo.

Caja de prueba optica: es una caja llena de lentes convexas o positivas, lentes concavas o
negativas, lentes tdricas, lentes con filtros, prismaticas u oclusores que quitan la vision de un ojo

y también con un agujero en medio con su respectivo marco de prueba.
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Cartilla Snellen: es la cartilla mas cominmente utilizada, generalmente consta de 11 lineas
de letras mayusculas. La primera linea tiene una letra muy grande. Cada una de las lineas
siguientes va aumentando el ntimero de letras, que va disminuyendo gradualmente el tamafio

hasta la mas pequeia.

Cartilla con figuras: es la mas utilizada para nifos.

Examen de agudeza visual: es una prueba que se utiliza para determinar las letras mas
pequeiias que puede leer en una tabla o tarjeta estandarizada o sostenida a una distancia de 20
pies (6 metros). Se utilizan tablas especiales cuando el examen se hace a distancias menores a 20

pies. Algunas tablas de Snellen son monitores de video que muestran letras o imagenes.

Lente: llamado también cristal, es un objeto transparente compuesto de dos superficies de

las que al menos una es curvada. Existen lentes convexas y concavas.
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CAPITULO III. METODOLOGIA

Una vez presentado el marco teodrico, este capitulo describe de forma especifica los

enfoques, métodos, disefios e instrumentos que se utilizaran para llevar a cabo la investigacion,

asi como las diferentes fuentes de informacion de donde se obtiene el sustento del estudio para

demostrar su legitimidad y alcance. De manera descriptiva se narra la forma en la cual se

utilizaran los métodos de donde se obtiene la informacion a analizar.

3.1 CONGRUENCIA METODOLOGICA

A continuacion, se presentan los diferentes instrumentos eficaces para garantizar la

congruencia y logica entre las variables del planteamiento del problema y el desarrollo de la

investigacion. La siguiente tabla es una sintesis que incluye el titulo de la investigacion, la

formulacion de problema, el objetivo general, las preguntas de investigacion y los objetivos

especificos.

Tabla 2. Matriz de Congruencia Metodologica

PROBLEMA

OBJETIVO

GENERAL

PREGUNTAS DE
INVESTIGACION

OBJETIVOS
ESPECIFICOS

VARIABLES
INDEPENDIENTES

VARIABLE
DEPENDIENTE

,Qué tan
factible es
desde el punto
de vista de
mercado,
técnico y
financiero
que Optica
Moderna
ofrezca los
servicios de
un

Evaluar la
prefactibilida
d desde el
punto de
vista de
mercado,
técnico y
financiero de
un

consultorio

(Es factible desde
el punto de vista de
mercado
implementar el
consultorio
optométrico
infantil para Optica

Moderna?

Determinar los
principales
indicadores

desde un punto
de vista de

mercado para la
implementacion
de un
consultorio
optométrico

infantil.

Estudio de Mercado

Factibilidad
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Continuacion Tabla 2. Matriz de Congruencia Metodologica

PROBLEMA

OBJETIVO

GENERAL

PREGUNTAS DE

INVESTIGACION

OBJETIVOS
ESPECIFICOS

VARIABLES
INDEPENDIENTES

VARIABLE
DEPENDIENTE

consultorio
optometrista
infantil, dada
la mayor
consciencia
por parte de
los padres en
cuanto a la
salud visual
de sus hijos,
que se ve
afectada por
el uso
creciente de
aparatos
electréonicos
tanto en los
estudios como
en el hogar?

infantil de

Optometria
parala
Optica

Moderna.

(Es factible desde
el punto de vista
técnico
implementar el
consultorio
optométrico
infantil para Optica

Moderna?

(Es factible
financieramente
implementar el

consultorio

optométrico
infantil para Optica

Moderna?

Fuente: Elaboracion Propia

Definir los
principales
indicadores
desde un punto
de vista de
técnico para la Estudio Técnico
implementacion
de un
consultorio
optométrico
infantil.
Analizar los
principales
indicadores
desde un punto
de vista de
financiero para
Estudio Financiero
la
implementacion
de un
consultorio
optométrico

infantil.

3.1.1 OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

A continuacidn, se detallan las variables independientes y dependientes que seran el motivo

de andlisis para el desarrollo de la investigacion. El identificar dichas variables hara posible que

el proyecto sea tangible, medible y aplicado a la realidad.
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Figura 6. Diagrama de variables.

Fuente: Elaboracion Propia

La figura anterior muestra las variables y dimensiones en las que se dividen las variables
independientes. Ademads de esto, se detalla cada variable de acuerdo a su definicion conceptual y
operacional, sus dimensiones e indicadores. En la siguiente tabla se expone la operacionalizacion
de cada variable, incluyendo ademads de las dimensiones e indicadores, las preguntas de alcance y

posibles respuestas, detallando también las técnicas para la obtencion de informacion.
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Tabla 3. Operacionalizacion de las variables del Estudio de Mercado

Variable

Independiente

Estudio de
mercado

Definicion

Conceptual Operacional
Naresh
Malhotra,
clasifica al Demanda
estudio de
mercado
como un tipo
de
investigacio = El objetivo
nque tiene | es conocer la
como demanda del
objetivo mercado
principal la para poder
descripcion ofrecer los
de las servicios de
caracteristica un
s o funciones = Consultorio
del mercado, = Optometrista
asi como lo Infantil a
son también: través de
los estudios Optica
de Moderna.
participacion
, los estudios
de analisis Producto /
de ventas, Servicio
los estudios
de imagen,

entre otros.

Indicador

Necesidad

Tipo de
Atencioén

Competencia

Aspectos
Importantes

Segmento de
mercado

Participacion
de mercado

Preguntas

(Le ha
realizado
un examen
de la vista a
su hijo(s)?

Si lo realizo,
(qué tipo de
atencion
buscd?

(Cual es su
centro de
atencion de

preferencia
?

(Qué
aspectos
considera
mas
importantes
en escala de
laSal
momento
de visitar su
centro de
atencion?
(Conoce
que cuente
con un
espacio y
atencion
personaliza
do para
nifios?
(Conoce
sobre
Optica
Moderna?

Respuestas

Sio No

Oftalmoélog
o u optica

Optica
Matamoros
Optica
Santa Lucia
Optica
Popular
Otras
Atencion
del
personal
Calidad del
producto /
servicio
Equipo
técnico
Instalacione
S
Ubicacion

SI o No

Sio No

Técnica

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

27



Continuacion Tabla 3. Operacionalizacion de las variables del Estudio de Mercado

Variable
Independiente

Conceptual

Definicion

Operacional

Fuente: Elaboracion Propia

Interés

Precio

Rango de
precios

(Por cual
de estos
servicios de
la Optica
Moderna
estaria
interesado(a

)?

(Estaria
dispuesto a
llevar a sus

hijos a un
consultorio
optometrist

a infantil

por una
evaluacion
visual? (si o

no)
(Hasta
cuanto
estaria
dispuesto a
pagar por el
servicio
completo
de salud
visual de su
hijo(s) con
un espacio
y atencion
personaliza
da?

compra de
aros y
lentes,
examen
visual,
graduacion
de lentes,
reparacion
de aros,
compra de
accesorios

Sio No

L. 800
L.1,000
L. 2,000
Mas de

2,000

Encuesta

Encuesta

Encuesta
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Tabla 4. Operacionalizacion de las variables Estudio Técnico

Variable

Indicador

Independiente Conceptual Operacional
Ubicacion
Infraestructura Parqueo
Espacio
., El objeti .
Definicion del objetivo es Cantidad de
conocer los
lugar y el X colaboradores
o aspectos fisicos P 1 .
equipo técnico ersona requeridos
. . que debe tener itad
Estudio necesario para ; Capacitado
- el Consultorio Perfil del
Técnico poder montar el Optometrist ertil de
consultorio ptomerrista colaborador
. Infantil de
optometrista oo .
ediatrico Optica Equipo y
P ’ Moderna. herramientas
Equipo Cadena de
suministros
Insumos

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 5. Operacionalizacion de las variables Estudio Financiero.

Variable
LU Conceptual ~ Operacional

Equipo e
Plan de Instalaciones
Inversion Capital de
trabajo
Fuentes de
Costo de financiamiento
Capital Costo de capital
Evaluacion de cada fuente
dela
.y o Ingresos
Evaluacion v1ab1}1dad N ofli nales
Estudio . dq l.a financierade  Flyjos del e
Financiero viabilidad la apertura Proyecto N gresos
financiera de de un ominales
un proyecto. | consultorio Depreciaciones
optometrista VAN
pediatrico.  Tgcnicas de
> TIR
Evaluacion
ROI
Analisis de Punto de
riesgo equilibrio
Estados Flujos de caja
Financieros
Proyectados Balance General

Fuente: Elaboracion Propia
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Las tablas anteriores muestran las variables independientes con sus definiciones tanto
conceptual como a nivel operacional. Para poder entender mejor las variables se identificaron las
dimensiones de los cuales se proceden a establecer sus indicadores a través de su pregunta y
respuesta para poder obtener la escala a tomar. Asimismo, se puede apreciar la técnica que se
utilizd para valorar las variables. De igual manera se puede observar la definicion de lo que

significa la variable dependiente y cudl es el objetivo en este estudio.

3.1.3 HIPOTESIS

“Las hipotesis indican lo que estamos buscando o tratamos de probar y pueden definirse
como explicaciones tentativas del fendmeno investigado formuladas a manera de proposiciones.”

(Hernandez Sampieri, R., Metodologia de la Investigacion, 1991).

A continuacion, se presenta la hipotesis de investigacion y la hipotesis nula para definir el

crecimiento por medio de la apertura de un consultorio optométrico infantil en Optica Moderna.

Hi: El proyecto de un consultorio optométrico infantil de Optica Moderna generara una tasa

interna de retorno mayor al costo de capital.

Ho: El proyecto de un consultorio optométrico infantil de Optica Moderna generara una tasa

interna de retorno igual o menor al costo de capital.
3.2 ENFOQUE Y METODOS

La investigacion requiere establecer el método cientifico apropiado de acuerdo al enfoque
del proyecto. En la siguiente figura se detalla el enfoque metodoldgico con la tipologia del
estudio y el disefio, especificando el alcance y el método, asi como el tipo de muestra y las

técnicas a utilizar.
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Disefio: No Experimental

Alcance: Transversal

Cuantitativo Método: Descriptivo

Muestra: Estudio de
Mercado

Técnica: Encuesta

(=]
=
=
=

()

>

(=2

(=]
—

o
(58]

Disefio: Teoria
Fundamentada

Cualitativo

Figura 7. Disefio de la Investigacion.
Fuente: Elaboracion Propia

La metodologia de esta investigacion serd mixta, es decir una investigacion cualitativa y
cuantitativa. Este tipo de enfoque presenta el mayor grado de combinaciéon de ambos, mismos
que son importantes para definir los aspectos descriptivos del proyecto. Estos dos enfoques se
complementan entre si para que de esta manera arrojen resultados fidedignos sobre la

investigacion.

1) Enfoque Cuantitativo: utiliza la recoleccion de datos para comprobar la hipdtesis con
base cientifica en la medicion numérica y el andlisis de resultados para determinar patrones de

conocimientos.

2) Enfoque Cualitativo: Utiliza la recoleccion de datos sin medicion numérica para afinar

las preguntas de investigacion. Puede o no probar la hipotesis en su proceso.

En cuanto al tipo de estudio es no experimental, en este caso no se manipulan las variables,

en vez de esto se observan y se miden en su entorno normal. Por otro lado, el disefio de este
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proyecto es transversal o transaccional puesto que se recopilardn datos en una sola vez como

tomando una fotografia de algo que sucede. (Hernandez, Fernandez & Baptista, 2010)

3.3 DISENO DE LA INVESTIGACION

El disefio de la investigacion implica las fuentes de donde se obtiene la informacion para el
desarrollo de la misma. En el siguiente apartado se presenta la poblacion, la muestra y la unidad

de analisis y respuesta.

3.3.1 POBLACION

Seglin la estadistica, la poblacion es el conjunto de todos los individuos que concuerdan
con determinadas caracteristicas. Los alumnos de educacion basica de las escuelas de San Pedro
Sula es la poblacion que se incluird en este estudio, considerando la ubicacion geografica como
principal division entre los prospectos de clientes. En este caso, se toma como poblacion 43,442

alumnos matriculados en educacion basica de San Pedro Sula.

3.3.2 MUESTRA

La muestra es un subgrupo de la poblacion de interés que contiene datos acerca del
mercado meta y posibles consumidores del servicio de un consultorio optométrico infantil. Esta
debera ser representativa de la poblacion (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2010). Con la

siguiente formula se hace el célculo de la muestra que se va a encuestar.

Donde

N = Tamaifio de la muestra

Z = Nivel de confianza = 95%

p = Probabilidad éxito = 0.5

q = Probabilidad de fracaso = 0.5
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N = Poblacion de estudio = 43,442

E = Error muestral = 5%

La cantidad calculada es de 381 encuestas.

3.3.3 UNIDAD DE ANALISIS

La unidad de analisis es el elemento del que se obtiene la informacion fundamental para
realizar la investigacion. Los padres de familia que residen en el casco urbano de San Pedro Sula
y que tienen hijos en edad escolar seran dicha fuente de los datos requeridos para analizar la

prefactibilidad del proyecto.

3.4 TECNICA E INSTRUMENTOS APLICADOS

Las técnicas e instrumentos permitiran colectar datos que responden a las preguntas de la
investigacion. Es importante la seleccion acertada de estas herramientas para garantizar un
analisis correcto. La técnica se refiere a las distintas formas o maneras de obtener los datos tales
como la encuesta, entrevista a profundidad, grupo focal, observacion directa entre otros

(Malhotra, 2014).

A continuacion, se detallan las técnicas e instrumentos utilizados de acuerdo con el enfoque

cuantitativo aplicado.

3.4.1 INSTRUMENTOS

El instrumento a utilizar es el cuestionario, que reune datos de manera rapida y precisa. Asi
mismo, es practico para los encuestados, quienes pueden tomarse su tiempo para brindar
informacion concreta sobre las variables analizadas. Un cuestionario consiste en un conjunto de
preguntas respecto de una o mas variables a medir. Deber ser congruente con el planteamiento

del problema e hipdtesis. (Baca, 2008).
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3.4.2 TECNICAS

La técnica empleada es la encuesta, que permite evaluar las variables del mercado, por
ejemplo, la demanda, el producto o servicio y precio. Se aplicara la encuesta a los padres de
familia para conocer el grado de necesidad e interés que tendrian en un consultorio optométrico
infantil para la prevencion de problemas visuales en sus hijos. Adicionalmente, se les consultara

sobre sus opiniones sobre la calidad en servicio, personal especializado y precios tentativos.

3.5 FUENTES DE INFORMACION

Existen dos tipos: las primarias y secundarias, estas sustentan la investigacion y amplian
los conceptos para enriquecer a nivel general la investigacion. Son importantes para el
conocimiento, busqueda y acceso a la informacion. En el siguiente apartado se definen lo que son

las fuentes primarias y secundarias.

3.5.1 FUENTES PRIMARIAS

Las fuentes primarias comprenden la informacion obtenida a través de las encuestas

aplicadas a la muestra, que en este caso son los padres de familia que tienen nifios en edad escolar.

3.5.2 FUENTES SECUNDARIAS

Las fuentes secundarias son articulos, informes, documentos, libros, entre otros, que
contienen informacion que enriquecera el estudio. Las fuentes secundarias utilizadas en esta

investigacion incluyen las siguientes publicaciones:

1. Metodologia de la investigacion de Roberto Hernandez Sampieri, Carlos Fernandez y
Pilar Baptista, edicion 2010.

Evaluacion de Proyectos de Gabriel Baca Urbina, 2010.

Informes de la Organizacion Mundial de la Salud

Instituto Nacional de Estadistica (INE)

Estadisticas de la compania de lentes Essilor

Estadisticas del Sistema Educativo Hondurefio en cifras del Ministerio de Educacion

A o

Informe sobre la Salud Visual en Centroamérica, 2004
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CAPITULO IV: RESULTADOS Y ANALISIS

En este apartado se presentan los resultados y el andlisis de los mismos que fueron
obtenidos de los estudios de mercado, técnico y financiero. En este orden, se puede observar
datos estadisticos recopilados a través de las teorias mencionadas anteriormente en el marco

tedrico.

4.1 ESTUDIO DE MERCADO

Con la finalidad de conocer la demanda y preferencias del mercado, se presenta dentro del
estudio los resultados obtenidos mediante la encuesta aplicada al segmento que se quiere llegar,
que en este caso son los padres de familia de los nifios en edad escolar de la ciudad de San Pedro

Sula.

4.1.1 ANALISIS DEL CONSUMIDOR

Para comenzar, se analiza el segmento de mercado al que se le ofrecerd el servicio,
considerando el cuestionario aplicado a una muestra de 381 padres de familia, con una confianza

del 95% y siendo esta representativa de la poblacion.

A continuacidn, se detallan los resultados con cada uno de sus elementos con el objetivo de

describir los diferentes indicadores relevantes del estudio de mercado.

Cantidad de hijos. El primer indicador evaluado es la cantidad de hijos que tienen los
participantes dentro de la muestra, en este caso son los padres de familia de los pacientes

infantiles.

La pregunta aplicada fue: ;Cudntos hijos tiene? Los resultados obtenidos se muestran en la

siguiente grafica. Ver figura 8.
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(Cuantos hijos tiene?

Figura 8. Cantidad de hijos de los padres de familia encuestados.

Dentro de la muestra, la mayoria de 41% encuestados tienen dos hijos (157 personas), el
36% que representa a la segunda mayoria de los padres (137 personas) que tienen solamente un

hijo y la minoria del 23% que tiene mas de dos (85 personas).

Edad. De acuerdo con la unidad de analisis, las edades de los hijos de la muestra se reflejan

en los rangos expuestos en la siguiente figura.

La pregunta aplicada fue: ;Qué edad tiene su hijo(s)? Los resultados obtenidos se muestran

en la grafica a continuacion. Ver figura 9.

. Qué edades tienen sus hijos?

0,
50 15%

45 12%

40
:

7%
25 6% 1% ° 7%
2

4%

s 4% I I I I 4% 3%
: 11

dos tres cuatro cinco seis siete ocho nueve diez once doce trece catorce
m Cant. Personas 12 20 21 28 40 42 48 24 29 22 12 14 10

13%

S LB O L O

36



Figura 9. Edades de los hijos de los encuestados.

Dentro de la muestra, la mayoria de los prospectos de pacientes se encuentra en un rango de

seis a ocho afios, seguido por nifios entre dos y cinco afios, y finalmente, mayores de 10 afios.

Errores de refraccion. Se les preguntd a los encuestados si tienen antecedentes de Miopia,
Astigmatismo e Hipermetropia ya que muchos de estos errores de refraccion suelen ser

hereditarios y sus sintomas comienzan en la edad escolar de los nifios.

La pregunta aplicada fue: ;Tiene antecedentes en su familia de errores de refraccion
(Miopia, Astigmatismo o Hipermetropia)? Los resultados obtenidos se muestran en la grafica a

continuacion. Ver figura 10.

¢, Tiene antecedentes en su familia de errores de
refraccion?

B) No
38%

Figura 10. Antecedentes de errores de refraccion en las familias de los encuestados.

De acuerdo con los resultados, la mayoria de los encuestados presenta casos de errores de

refraccion como la miopia, astigmatismo e hipermetropia en su familia.

Consciencia sobre problemas visuales. Este indicador muestra cudn enterados estan los

padres sobre la salud visual de sus hijos.
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La pregunta aplicada fue: ;Sospecha o estd consciente si su hijo(s) tiene algiin problema

visual? Los resultados obtenidos se muestran en la grafica a continuacion. Ver figura 11.

., Sospecha o esta consciente si su hijo(s)
tiene algin problema visual?

Figura 11. Consciencia de los padres en cuanto a la salud visual de sus hijos.

De acuerdo con la grafica, la mayoria de los padres si estan enterados si su hijo padece

algiin problema visual, no obstante, hay una buena parte que aun no lo esta.

Consciencia de los padres. Este es un aspecto del indicador que muestra cuan enterados

estan los padres sobre la salud visual de sus hijos y como se dieron cuenta de ello.

La pregunta aplicada fue: ;Cémo se dio cuenta de ello? Los resultados obtenidos se

muestran en la grafica a continuacion. Ver figura 12.
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(Como se dio cuenta?
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Figura 12. Coémo los padres se dieron cuenta sobre los problemas visuales de sus hijos.

La mayoria de los padres se dieron cuenta por si mismos, cuando observaron a sus hijos en

el desempefio de sus actividades cotidianas.

Necesidad. Este indicador muestra la necesidad que han tenido los padres de realizar un

examen visual a sus hijos.

La pregunta aplicada fue: ;Le ha realizado un examen de la vista a su hijo? Los resultados

obtenidos se muestran en la grafica a continuacion. Ver figura 13.

(Le ha realizado un examen de la vista a su hijo(s)?

= A)SI = B) No

Figura 13. Porcentaje de padres que han realizado
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Segln los resultados, la mayoria (el 64%) afirm6 haberles realizado un examen visual a sus

hijos. El 36% de los encuestados afirman no haberles realizado un examen visual a sus hijos.

Tipo de Atenciéon. Este indicador permite identificar el tipo de atencion que busca el

mercado meta para prevenir o tratar problemas visuales.

La pregunta aplicada fue: Si le realizé un examen visual a su hijo (s), {Qué tipo de atencion
buscd? A continuacion, se presenta una grafica con el porcentaje de los encuestados que busca a

un oftalmologo y quienes buscan una 6ptica. Ver figura 14.

. Queé tipo de atencién busco?

= Optica ™ Oftalmélogo

Figura 14. El tipo de atencion que los padres de familia adquirieron para tratar problemas
visuales de sus hijos.

Como lo muestra la tabla anterior, la mayoria de los padres prefieren los servicios de un

oftalmologo ante una Optica.

Demanda de productos. Este indicador evalta la cantidad de cada tipo de productos y

servicios que han adquirido los padres de familia ademés de un examen visual para sus hijos. Con
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el objetivo de encontrar una proporcion de la cantidad potencial de productos y servicios que se
ofreceran se realizaron dos preguntas: ;Qué otro producto de salud visual ha adquirido para su
hijo (s)?, y ({Qué tan frecuente ha adquirido estos productos para la salud visual de su hijo (s)?

continuacion, se presentan los resultados obtenidos en dos graficas. Ver figura 15y 16.

(,Qué otro producto de salud visual ha adquirido para su hijo (s)?

100 33%

0,
28 26% 22%
‘2‘8 6% 6% 6% .
0 [ [ 1

A) Compra d B) Graduaci C) Reparacio D) Compra d

e aros y lente . E) Todos  F) Ninguno
on de lentes ndearos e accesorios

m Series| 62 15 15 15 81 54

Figura 15. Los productos y servicios que los padres han adquirido para la salud visual de
sus hijos.

En la grafica anterior, los resultados reflejan que la mayor parte de los encuestados han
adquirido todo el servicio completo, que incluye desde el examen visual hasta la compra de los

lentes y/o accesorios.
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. Queé tan frecuente ha adquirido estos productos para la
salud visual de su hijo (s)?

Figura 16. La frecuencia en que los padres adquieren los productos para la salud visual de
sus hijos.

Competencia. El nivel de competencia que existe entre las Opticas que conforman el
mercado local es relevante ya que en este sentido se puede apreciar el porcentaje de preferencia
que tiene la competencia versus la de Optica Moderna. La pregunta aplicada fue: ;Cuél es su
centro de atencion Optica de preferencia? A continuacion, se presenta una grafica que muestra el

porcentaje de participacion del sector de salud visual por las diversas Opticas. Ver figura 17.
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(Cual es su centro de atencion optica de preferencia?
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Figura 17. Opticas preferidas por los encuestados.

Aspectos importantes. En un estudio de mercado, la evaluacion de la importancia que le
dan los consumidores a los diferentes puntos de contacto determinard cudles son las vias por
donde se puede agregar mas valor. A continuacion, se presentan los graficos que indican el nivel
de importancia que tiene cada uno de estos aspectos, que son: el servicio al cliente, los productos,
el equipo técnico, las instalaciones del centro de salud visual y la ubicacion. Ver figuras 18, 19,

20,21y 22.

(,Qué tan importante considera la atencion al cliente al
momento de visitar su centro de atencion visual?

69%
17% 11% 3% 0
[ e
Muy Important Medianamente Poco Importan Nada Importan
Importante .
€ 1mportante te te
W Series| 167 41 26 8 0

Figura 18. Importancia sobre la atencion al cliente
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Segln los resultados arrojados por esta escala, para la mayoria de los encuestados es muy
importante la atencion al cliente. No obstante, se puede apreciar que existe una minoria que no

presta mucha importancia a este aspecto.

,Qué tan importante considera el producto/servicio al
momento de visitar su centro de atencién visual?

3%

19%
9%

0 0
Bl -

Medianamente im
portante

m Series1 7S 45 21 0 0

Muy Importante Importante Poco Importante  Nada Importante

Figura 19. Importancia sobre el producto o servicio.

Segun los resultados por esta escala, para la mayoria de los encuestados es muy importante
el producto / servicio. No obstante, se puede apreciar que existe una minoria que no presta mucha

importancia a este aspecto.

,Qué tan importante considera el equipo técnico al momento
de visitar su centro de atencion visual?

200 64%
150
100
19% 12%
50 3% 2%
] —
Muy Important Medianamente Poco Importan Nada Importan
Importante .
€ 1mportante te te
m Seriesl 154 46 29 7 6

Figura 20. Importancia del equipo técnico.
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Como lo demuestra el grafico, para la mayoria de los encuestados es muy importante la
calidad y el estado en que se encuentra el equipo técnico que se utilice. No obstante, se puede

apreciar una minoria que no presta mucha importancia a este aspecto.

(Qué tan importante considera las instalaciones al momento
de visitar su centro de atencidn visual?

150 48%

100 29%
50 16% 20,
0
0
0 ] —

Muy Importan Medianamente Poco Importan Nada Importa
te importante te nte

W Series 116 70 39 17 0

Importante

Figura 21. Importancia de las instalaciones.

En la figura 21 se puede concluir que para la mayoria de los encuestados son muy
importantes las instalaciones del centro de salud visual. No obstante, se puede apreciar una

minoria que para algunos este aspecto no es tan relevante.

. Qué tan importante considera la ubicacion al momento
de visitar su centro de atencidn visual?

47%

120
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m Seriesl 113 69 41 19 0
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Figura 22. Importancia de la ubicacion del centro de salud visual.

En la figura 22 se muestra que este es un aspecto muy relevante para la mayoria de los
encuestados, a pesar de que exista una pequefa parte a la que le parezca menos importante que

otros.

Segmento de mercado. Este indicador muestra la oportunidad que tiene el consultorio
optométrico infantil para poder ser introducido en el mercado. Se le pregunto a los encuestados si
[conoce algun centro que cuente con un espacio y atencion personalizado para nifios? y en caso

de que si, ;Cuales son? Ver Figuras 23 y 24.

. Conoce algun centro que cuente con un espacio y
atencion personalizado para nifnos?

Figura 23. Conocimiento sobre centros optométricos infantiles.

Dentro del mercado local, los centros especializados en tratar pacientes infantiles son
escasos. Como lo indican los resultados, solo el 6% de los encuestados afirma conocer un centro

especializado en atencion para nifios.
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Si1 su respuesta es si, favor especificar cual:

Figura 24. Opticas especializadas en atencién para pacientes infantiles.

Participacion de mercado. Dentro del andlisis del mercado, se le pregunt6 a los
encuestados el nivel de conocimiento de Optica Moderna, ya que esta informacién es relevante
para determinar estrategias para la introduccion del consultorio optométrico infantil. En la
siguiente grafica se muestra el nivel de participacién que tiene Optica Moderna entre la muestra

encuestada. Ver Figura 25.
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;Conoce la Optica Moderna?

Figura 25. Grado de conocimiento sobre la 6ptica Moderna.

Segtn los resultados de la encuesta, Optica Moderna tiene una parte considerable de
conocimiento y preferencia dentro del mercado local. No obstante, se puede observar que hay
oportunidad de mejora ya que casi la mitad de los encuestados afirman no conocer Optica

Moderna.

Interés. Con el objetivo de conocer el nivel de interés y disposicién de los padres ante la
oferta de este nuevo servicio, se les preguntd qué tan dispuestos estarian a llevar a sus hijos a un
consultorio especializado. Dando seguimiento al tema, se les pregunt6 a los padres encuestados
cuales de los productos estarian interesados en adquirir. Estos indicadores son unos de los mas
relevantes para determinar la viabilidad del proyecto. Las preguntas formuladas fueron: ;Estaria
dispuesto a llevar a sus hijos a un consultorio optometrista infantil por una evaluacion visual?

Ver figura 26. Y ;Por cual de estos servicios estaria interesado? Ver figura 27.
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(Estaria dispuesto a llevar a sus hijos a un consultorio optometrista
infantil por una evaluacion visual?

140
37%, 37%
120
100
80
60
o
40 11%
7% 7%
’ . .
A) Definitivament B) Probablemente ; D) Probablemente E) Definitivament
C) Indiferente : .
e no no si esi
= Seriesl 25 25 36 125 126

Figura 26. Nivel de interés en un examen visual en un consultorio optometrista infantil.

Segln las respuestas de los encuestados, estan interesados en adquirir los servicios para un

examen visual en un consultorio optometrista infantil de la Optica Moderna.
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(Por cual de estos servicios de la Optica Moderna estaria
interesado(a)?
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Figura 27. Nivel de interés de los productos que ofrece Optica Moderna.

De acuerdo con los resultados arrojados por la encuesta, entre los productos con mas
demanda se encuentra la compra de aros y lentes, generalmente luego de haber realizado un
examen visual. No obstante, si el paciente requiere de utilizar lentes, usualmente los padres
compran todos los demds productos complementarios. Esta es la razon por la cual se puede

apreciar que el porcentaje mas alto pertenece a la categoria de “Todos” los productos.

Frecuencia. Otro indicador importante que va ligado los productos de interés es la
frecuencia en que los padres adquiririan estos productos. A continuacidon, se muestran los
resultados de cuan seguido estarian dispuestos los clientes a consumir este servicio y productos.
La pregunta formulada es: ;Con qué frecuencia estaria dispuesto a adquirir el servicio completo

para la salud visual de sus hijos? Ver figura 28.
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,,Con qué frecuencia estaria dispuesto a adquirir el servicio completo para
la salud visual de su hijo(s)?
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A) Una vez al afio B) Dos veces al afio D) Ninguna vez al afio

Figura 28. Frecuencia en que los padres estarian dispuestos a adquirir el servicio completo
para la salud visual de sus hijos.

Precio. El ultimo indicador que considerar permitira conocer el monto que los clientes
estan dispuestos a pagar. La pregunta aplicada fue la siguiente: ;Hasta cuanto estaria dispuesto a
pagar por el servicio completo de salud visual de su hijo (s) con un espacio y atencion
personalizada? A continuacion, se presenta la grafica donde se presenta las preferencias de los

encuestados en los precios. Ver figura 29.
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(Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar por el servicio completo de
salud visual de su hijo(s) con un espacio y atencion personalizada?
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Figura 29. Montos que los clientes estan dispuestos a pagar por el servicio completo de
salud visual de su hijo (s).

4.1.2 ANALISIS DE LA DEMANDA

En el andlisis de la demanda el objetivo es establecer los principales factores que afectan
las decisiones de compra de los consumidores. Con la finalidad de determinar cudl serd la
participacion de los productos y servicios del consultorio optometrista infantil dentro del mercado,

se estima la demanda, y a su vez, se considera el nivel de satisfaccion de los clientes.

La demanda se estima considerando dos elementos, los potenciales clientes del consultorio,
los productos que estan dispuestos a adquirir y la frecuencia en que estos van a adquirir estos

productos y servicios.
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4.1.2.1 DEMANDA POTENCIAL

En este proyecto se estima la demanda de los potenciales clientes del consultorio
optométrico infantil, basado en la encuesta fue aplicada a una muestra equivalente a 381 personas,
proporcional a 43,442 padres de familia que tienen hijos en edad escolar dentro del municipio de

San Pedro Sula.

De acuerdo con Vallet Bellmunt (2015), el método de proporciones en cadena permite
realizar una segmentacion de la demanda para asi determinar la proporcion de la poblacion que es
el mercado meta. Este establece que para encontrar un mercado objetivo se deben realizar filtros,
con los cuales se establezca un segmento dentro de la demanda que contenga las caracteristicas
adecuadas para el calculo de la misma. El primer filtro es el porcentaje de padres que tienen hijos
con problemas visuales, equivalente a un 55% sobre la muestra encuestada, representada por 209
personas. El segundo filtro consta de la disposicion que tienen los padres de estos niflos a
llevarlos al consultorio optométrico infantil, de los cuales el 34% (73 personas) esta
probablemente dispuesto a ir y el 37% (79 personas) estd definitivamente dispuesto a llevar a sus
hijos. Seguido de esto, se filtraron los productos en los que estos encuestados muestran interés al

igual que sus respectivos precios.

Finalmente, se utiliza el método de penalizacién de Ulrich para obtener el mercado meta
potencial del servicio considerando las caracteristicas intrinsecas del mercado, con lo cual queda
un total de 2,734 personas siendo estas las dispuestas a utilizar a llevar a sus hijos al consultorio
optométrico infantil de Optica Moderna. A continuacidn, se presenta en una tabla el calculo de la

demanda potencial.
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Tabla 6. Calculo de l1a demanda Potencia con método de proporcion en cadena.

Poblacion

Porcentajes Demanda

Demanda Potencial

43,442

Encuestados con problemas visuales 209 55%
Poblacion con problemas visuales 23,893

total muestra 381 100%
probablemente dispuestos a visitar 73

definitivamente dispuestos a visitar 79

total interesados 152 39.9%
Aros y lentes probablemente 0 0.0%
aros y lentes definitivamente 8 2.1%
Total interesados 8 2.1%
Penalizacion Ulrich 0.8%
Examen visual, Probablemente si 12 3.1%
Examen visual, Definitivamente si il 1.8%
Total interesados 19 5.0%
Penalizacion Ulrich 1.4%
Graduacion de lentes, Probablemente si 6 1.6%
Graduacion de lentes, Definitivamente si 0 0.0%
Total interesados ] 1.6%
Penalizacion Ulrich 0.3%
Accesorios, Probablemente si 3 0.8%
Accesorios, Definitivamente si 1] 0.0%
Total interesados 3 0.8%
Penalizacién Ulrich 0.2%
Paquete de salud visual, Probablemente 39 10.2%
Paquete de salud visual, Definitivamenti 64 16.8%
Total interesados 103 27.0%
Penalizacion Ulrich 8.8%

201

326

75

38

2,095

2,734

Fuente: Elaboracion Propia.
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4.1.2.2 DEMANDA FRECUENCIA

Teniendo en cuenta la cantidad de personas dispuestas a utilizar los servicios y comprar los
productos que ofrecera el consultorio optométrico infantil, es importante determinar la frecuencia
en que estos estan dispuestos a hacerlo, utilizando la informacion proporcionada por el
instrumento. En base a la cantidad de clientes potenciales y su frecuencia para comprar el
servicio completo del consultorio optométrico infantil, se calcula la demanda con una proyeccion
de crecimiento anual a cinco afios. En base a los resultados del instrumento, la tendencia marca
que la mayoria de los clientes potenciales estan dispuestos a adquirir el servicio completo una vez

al afio.

4.1.3 ESTIMACION DE TENDENCIAS DE MERCADO

De acuerdo con los histoéricos disponibles de la empresa, el crecimiento anual ha sido de
5% en los ultimos dos afios, por lo cual se espera que la demanda de los servicios del consultorio

optométrico infantil crezca a este ritmo.

4.1.4 PROYECCION DE DEMANDA DE MERCADO A 10 ANOS

Debido a la naturaleza de la inversion y al calculo de la demanda, se realiza una proyeccion
de la misma, considerando el crecimiento de 5% en los ultimos tres afios. A continuacion, se

presenta la demanda proyectada a 5 anos.

Tabla 7. Proyeccion de la demanda anual

Tabla de Demanda Crecimiento 0.05

Ao 1 Aio 2 Ao 3 Aio 4 Ao 5
Aros y lentes 201 211 222 233
Examen visual 326 342 359 377
Graduacidn de lentes 75 79 83 87
Accesorios 38 40 42 44
Paquete de salud visual 2095 2,200 2,310 2,425 2,546
TOTAL 2,735 2,872 3,015 3,166 3,324

Fuente: Elaboracion Propia
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4.1.5 ESTRATEGIA DE MERCADO Y VENTAS

En esta parte, se incluye una mezcla de mercadeo incentivando la utilizacion de los
servicios ofrecidos por el consultorio optométrico infantil de Optica Moderna. Dentro de este
estudio se presenta una estrategia de mercado utilizando las 4Ps, producto, precio, plaza y

promocion.

4.1.5.1 PRECIO

Durante la aplicacion del cuestionario se identifico el precio como un indicador importante
para determinar el monto que los posibles clientes de Optica Moderna estan dispuestos a pagar

por el servicio completo para la salud visual de sus hijos.

4.1.5.2 PLAZA

El canal de distribucion del servicio es la forma que tiene el producto para llegar hasta el
consumidor final. En este sentido, el estudio se realiza directamente en las instalaciones de la

optica, por lo que el canal de distribucién es de un solo nivel.

4.1.5.3 PROMOCION

La promocion esta basada en la estrategia para mejorar la fuerza de los estudios realizados.
En este caso, el consultorio optométrico infantil de Optica Moderna tiene una estrategia de
precios competitivos que se ajusten a la bolsa de sus clientes. Por otra parte, se estd elaborando
un plan de mercadeo en el que se hara hincapié en los diferentes servicios que la Optica tiene.
Dentro de este plan estratégico se considerara la promocion por redes sociales, web, publicidad
de exteriores y la asistencia de personal del area de mercadeo a convenciones, eventos de indole

social.

4.2 ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico comprende las caracteristicas fisicas, equipo y personal especializado
para atender las necesidades del mercado meta. A continuacion, se describen los aspectos

relevantes del estudio técnico.
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4.2.1 DISENO DEL PRODUCTO

En la siguiente seccion se presenta la descripcion del producto que se ofrecera a los clientes

del consultorio optométrico infantil de la Optica Moderna.
4.2.1.1 DESCRIPCION DEL SERVICIO

Optica Moderna contara con un espacio acondicionado y un ambiente personalizado para
atender a pacientes infantiles que desean prevenir problemas visuales o presentan padecimientos
oculares. Ademas de las evaluaciones que se les practicara, la empresa pondra a disposicion la
oferta de aros, graduacion de lentes y accesorios. A esto se le sumard el trato especializado a
pacientes infantiles de manera que se les brinde un servicio que les haga sentir comodos tanto a

sus padres como a ellos mismos.
4.2.1.2 INSTALACIONES

El consultorio infantil de Optica Moderna cuenta con una ubicacién céntrica y de facil
acceso ya que colinda con un parqueo privado para garantizar la seguridad de sus clientes.
Ubicado en la plaza Leomar que se encuentra en Barrio El Centro de San Pedro Sula. La Optica
estaria dividida en un consultorio para adultos y otro para nifios con su respectiva sala de espera.
Adicionalmente, contard con una sala de ventas de los aros y accesorios, los cuales estaran

estratégicamente exhibidos segun el publico al que sea dirigido.
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Figura 30. Planimetria general de Optica Moderna.
Fuente: Elaboracion Propia
4.2.1.3 DISTRIBUCION DE LAS INSTALACIONES

Es importante sefialar que el area del consultorio infantil cuenta con 20 metros necesarios
para realizar las evaluaciones a los infantes. Ya que esta medida es un pardmetro que exige el

examen practicado con la cartilla de Snellen.

Figura 31. Planimetria del Consultorio Infantil.

58



Fuente: Elaboracion Propia

4.2.1.4 FUNCIONES TECNICAS DEL EQUIPO

El equipo a utilizar para brindar los servicios en el Consultorio Optométrico Infantil debe
ser especifico para garantizar a los clientes més valor en el producto que se les esta ofreciendo. A

continuacion, se detalla el equipo y aparatos que se implementardn para este proyecto.

Tabla 8. Funciones y Caracteristicas del Equipo Técnico

: Funciones y Caracteristicas
Equipo ]

Cartilla de tamafio A4, en la que solo se utilizan diez
letras: B, C, D, E, F, L, O, P, T y la Z. Las letras tienen un
Cartilla Snellen tamafio decreciente dependiendo del nivel en que se
encuentran. Debe estar ubicada 20 metros delante el paciente
al que se le practique la evaluacion.
El foroptero se usa de forma manual para determinar la
“refraccion”.
Disco de lentes auxiliares del foroptero posee unas 10 lentes
auxiliares, mas 2 aberturas.
Empezando en “0” (abertura) que esta al final de la escala,
las lentes se situan siguiendo el orden de las agujas del reloj.
Foroptero “R” Lentes de retinoscopio de +1.50 Dp tratamiento de baja
reflexion compensada para distancia de trabajo de 70 cm.
“P” Lente polarizante para refraccion binocular
Eje de ojo izquierdo
Eje de ojo derecho
“OC” Oclusores
Optica con tratamiento antirreflectante
Cabezal apto para examenes retinoscopicos de franja y de
Retinoscopio mancha.

Con sistema de enfoque y rotacion de reticulo.
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Continuacion Tabla 8. Funciones y Caracteristicas del Equipo Técnico

: Funciones y Caracteristicas
Equipo ]

Oftalmoscopio

Regla en milimetros

Lensometro

filtro de polarizacion.

[luminacién por ldmpara halogena (3.5 voltios)

Soporte apto para tarjetas de fijacion.

Mango de retinoscopio

Bateria recargable incluida accesorios

Dos lamparas hal6genas de repuesto para retinoscopia de
franja.

Una lampara haldgena para retinoscopia de mancha.

Un juego completo de tarjetas de fijacion para retinoscopia
dindmica.

Sistema cargador de baterias apto para trabajo a 220 voltios

Una bateria recargable de repuesto.

Campo de vision de fondo de ojo 5 veces mas grande que los

Oftalmoscopios tradicional en pupila sin dilatar.

Capturar digitalmente, almacenar y compartir imagenes de
fondo de ojo mediante la combinacion con iExaminer
Mayor distancia de trabajo mejora la comodidad tanto para
el facultativo como para el paciente.

Rueda de enfoque dindmico permite una accion suave y
control continuo, mas preciso

Lampara hal6gena HPX, proporciona luz blanca y brillante.
Compatible con todas las fuentes de energia existentes de

3.5V de Welch Allyn.
Se utiliza para medir la distancia pupilar y el naso pupilar.

El lensometro nos sirve para medir la potencia de una lente.
Permite la determinacion de:

El poder efectivo de los lentes esféricos positivos o
negativos.

El poder de los lentes cilindricos.
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Continuacion Tabla 8. Funciones y Caracteristicas del Equipo Técnico

: Funciones y Caracteristicas
Equipo ]

El poder prismatico

El centro optico de un lente

Optotipo o una linterna con las luces de worth, que constan

de 1 luz roja arriba, dos luces verdes en horizontal y una luz

Luces de Worth ‘ ‘ ‘
blanca abajo en vertical respecto a la roja formando asi un
rombo.
Tamafo parecido a una de tenis, sirve para medir la
Pelota de Marsden motilidad ocular. Consta de una serie de letras y pende de un
hilo al momento de realizar la evaluacion.
Dispositivo que se sitia delante del globo ocular con el fin
Oclusor

de impedir su apertura o de bloquear parcialmente la vision.

4.2.3 ESTRUCTURA ORGANIZATIVA

En esta seccion se presenta el organigrama que conformara la nueva estructura del
consultorio optométrico infantil de Optica Moderna, a la que se le sumara el personal especifico
para atender a los pacientes infantiles tanto a la hora de practicar las evaluaciones como al

momento de ofertarles el producto.
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Gerencia

Optometrista m

Auxiliar de Asesora de :
Laboratorio

Optometria Ventas

Figura 32. Organigrama Consultorio Optométrico Pediatrico.

4.2.3.1 CARGO OPTOMETRISTA

El optometrista es el especialista en proporcionar lentes, gafas y anteojos para compensar la
refraccion de los nifios. Capacitado para diagnosticar, prescribir, compensar y tratar todas
aquellas anomalias refractivas, binoculares, motoras y sensoriales del paciente. Igualmente puede
detectar condiciones patologicas o sistémicas en los ojos y derivar al paciente al profesional mas
apropiado, generalmente un oftalmdlogo, en aquellas enfermedades que afecten al sistema visual.

Ver tabla 9.
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Tabla 9. Funciones del Optometrista

Tarea Principal Frecuencias

Diagnosticar problemas de refraccion Permanente
Prescribir lentes Permanente
Detectar condiciones patologicas o sistémicas Permanente

Fuente: Elaboracion Propia

4.2.3.2 CARGO AUXILIAR DE OPTOMETRIA

El auxiliar llama a un paciente que se encuentra en la zona de recepcion, se presenta, lleva a
cabo todos los comentarios preliminares, permanece en el gabinete con el optometrista, anota los
datos y escucha las recomendaciones y disposiciones del profesional de la vision. Al final del
examen, el Optico-optometrista se despide y deja la sala. El auxiliar lleva a cabo cuantos servicios
adicionales se necesiten: insercion de lentes de contacto de prueba, seleccion de monturas o
encargo de gafas. El técnico auxiliar también se ocupa de toda la anotacion, la fijacion de la fecha

para la proxima visita, etc. Ver tabla 10.

Tabla 10. Funciones Auxiliar de Optometria

Tarea Principal Frecuencias

Anota los datos del paciente Permanente
Indagar al paciente por datos clinicos examenes anteriores y antecedentes y de acuerdo a Permanente
esa informacion elaborar una resefia del estado del paciente la cual se anexa al expediente

Fijacion de la fecha para la proxima visita Permanente
Llevar un control de registro diario de pacientes. Permanente

Fuente: Elaboracion Propia
4.3 ESTUDIO FINANCIERO

El andlisis de los aspectos financieros permitird establecer el nivel de rentabilidad con que
cuenta este proyecto. En este sentido, el estudio permite identificar si el mismo es viable o no.

Seguidamente, se presenta el plan de inversion para la instalacion del consultorio optométrico
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infantil, ademas de los flujos asociados a la operacion, los cuales se evallian para determinar la

factibilidad del proyecto.

4.3.1 INVERSION INICIAL

La inversion inicial muestra todos los gastos iniciales en la instalacion del equipo
optométrico y la remodelacion del consultorio, considerando que Optica Moderna tiene un
consultorio general al servicio de adultos y nifios. La misma incluye principalmente la compra del
equipo técnico. Con esto en mente, cabe recalcar que la Optica ya cuenta con un 4rea donde
ubicar el equipo, y ademas que cumple con los requisitos técnicos del mismo. A continuacion, se

presenta el desglose de la inversion inicial.

Tabla 11. Inversion Inicial para el proyecto.

Plan de Inversion

Inversion Monto (Lempiras) | Fondos Propios | Financiados
CAPITAL DE TRABAJO 3 MESES PLANILLAS 237,319
Equipo Técnico y mobiliario 484,416
TOTAL 721,735 144,347 577,388
Porcentaje de Participacion 100% 20% 80%

Fuente: Elaboracion Propia

En la tabla anterior se puede observar que el proyecto requiere una inversion de L 577,388
lempiras, considerando el equipo necesario para instalar el consultorio optometrista infantil y
capital de trabajo para cubrir tres meses de planilla. Cabe resaltar que Optica Moderna realizara

el 20% de la inversion, mientras que el 80% restante seria mediante financiamiento externo.

Una vez definida la inversion inicial se muestra la estructura de capital y de financiamiento
del proyecto, tanto por parte de los accionistas de la 6ptica como de la institucion financiera que
proveera la otra parte del proyecto. Baca (2013) indica que independientemente del tipo de fuente
de los recursos con los que inicie la empresa, estos siempre tienen un costo asociado, y que la
tasa de descuento apropiada para un nuevo proyecto es la tasa minima de rendimiento esperada
sobre una inversion. Para el caso del proyecto, los recursos se obtendrian a través de una mezcla

de capitales tanto internos como externos. Para determinar el costo de capital de las fuentes
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internas, se debe conocer la tasa minima que los accionistas de Optica Moderna desean obtener
sobre su inversion y se debe considerar tanto el indice de inflacién como la tasa premio, siendo la
suma de estas, el costo de capital de los accionistas, que en este caso es de 15 % y se calcula con

la siguiente formula:
Ke = Costo de capital de los accionistas
1= Tasa de inflacion
f = Tasa requerimiento
if = Tasa premio
Ke=i+f+if
Tabla 12. Calculo de costo de capital con Fondos Propios

Referencia de tasa de requerimiento por los accionistas

Tasa Requerimiento Inflacién Tasa Premio | Fondo propios

0.15 0.05 0.01 0.21
Formulaesigual i+ f +jf

Fuente: Fuente: Elaboracion Propia

En cuanto al financiamiento, este tiene un escudo fiscal y se libra del pago de impuesto

sobre la renta, lo cual equivale a un 25%, ya que este aumenta los gastos financieros.

Tabla 13. Calculo de tasa ajustada

Referencia de indice inflacionario para determinar tasa

Tasa Banco Factor impuesto Tasa ajustada
0.14 1.00 0.25 0.1
Formula es igual i (1-t)
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Fuente: Fuente: Elaboracion Propia

En la siguiente tabla se muestra la estructura de capital para el financiamiento del proyecto

de la cual se calcula el costo de capital promedio ponderado (CPPC), el cual se obtiene tanto de

fuentes de financiamiento de fondos propios y financiamiento externo.

Tabla 14. Calculo del Costo Promedio Ponderado.

Costo de Capital

Estructura de capital Monto % de Participacion Costo osto Ponderad
Fondos Propios 144,347 20% 0.15 0.03
Financiamiento 577,388 80% 0.11 0.08
Total 721,735 100%
Costo de Capital Promedio Ponderado 0.11
Fuente: Elaboracion Propia
Con estos datos se determina que el costo de capital total del proyecto es 11%, que es la
tasa minima requerida que debe generar el proyecto para poder cubrir los rendimientos esperados
por los accionistas.
4.3.2 PLAN DE FINANCIAMIENTO
La inversion inicial sera financiada en un 80% por Banco Atlantida, a una tasa preferencial
del 14% a un plazo de 5 afos con cuotas mensuales. A continuacion, se presenta la tabla de
amortizacion del préstamo.
Tabla 15. Amortizacion del préstamo.
Amortizacion de deuda
Periodos Afio 1 afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
PAGO A PRINCIPAL 85,747 |- 98,553 |- 113,271 |- 130,187 - 149,630
PAGO DE INTERESES : 75,470 |- 62,665 |- 47,947 |- 31,031 |- 11,588

CUOTA NIVELADA

Fuente: Elaboracion Propia

161,218 -

161,218 -

161,218 -

161,218 -
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De la anterior tabla se puede observar que la empresa sacara un financiamiento del 80% del

valor del proyecto, y este se dard por Banco Atlantida. Por otra parte, la tabla revela los pagos

realizados por cada afio.

4.3.3 PRESUPUESTO DE VENTA

El presupuesto de ventas para los servicios completos de salud visual considera el precio

promedio de los estudios en base al mercado y la cantidad demandada que se espera que Optica

Moderna tenga al afio. Se espera que la demanda crezca un 5% considerando los planes de

mercadeo y teniendo en cuenta la inflacion promedio esperada. A continuacion, se presentan los

flujos esperados a un plazo de 5 afios.

Tabla 16. Proyeccion de precios Unitarios a S afios.

Tabla de Precios unitarios —
Ano 1

Afio 2 Ano 3 Ano 4 Afno 5
Aros y lentes 1,388 1,457 1,530 1,606 1,686
Examen visual 350 367 386 405 425
Graduacion de lentes 1,501 1,576 1,655 1,737 1,824
Accesorios 1,000 1,050 1,102 1,157 1,215
Paquete de salud visual 1,373 1,442 1,513 1,589 1,668
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 17. Proyeccion de ingresos esperados a 5 afios.
Aros y lentes 278,988 307,555 339,047 373,764 412,035
Examen visual 114,100 125,783 138,663 152,861 168,513
Graduacién de lentes 112,575 124,102 136,810 150,818 166,261
Accesorios 38,000 41,891 46,180 50,909 56,122
Paguete de salud visual 2,876,435 3,170,968 3,495,659 3,853,597 4,248,186
TOTAL 3,420,098 3,770,299 4,156,359 4,581,949 5,051,118

Fuente: Elaboracion propia
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4.3.4 COSTO INDIVIDUAL PAQUETE SALUD VISUAL

A continuacidon, se presentan los costos de por cada paquete de salud visual en base a la

cantidad demandada anualmente.

Tabla 18. Costo por Paquete de Salud Visual

Ano 1 Ao 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Compra de aros y lentes 800 840 882 926 972
Examen visual 150 157 165 174 182
Graduacion de lentes 700 735 772 810 851
Accesorios 119 125 131 137 144
Paquete de salud visual 919 965 1,013 1,063 1,116
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 19. Costos Totales
Ano 1 Afio 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5
Aros y lentes 160,800 177,265 195,416 215,426 237,484
Examen visual 48,900 53,907 59,427 65,512 72,220
Graduacion de lentes 52,500 57,876 63,802 70,335 77,537
Accesorios 4,514 4,977 5,486 6,048 6,667
Paquete de salud visual 1,924,886 2,121,985 2,339,265 | 2,578,794 | 2,842,850
TOTAL COSTOS DE LOS PRODUCTOS 2,191,600 2,416,009 2,663,397 2,936,115 3,236,759

Fuente: Elaboracion Propia

4.3.5 DEPRECIACIONES

La depreciacion se define como la pérdida de valor de los activos fijos distribuida de una

manera periodica a lo largo del tiempo. A continuacion, se presenta la tabla de depreciacion

amortizacion.
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Tabla 20. Depreciaciones

DEPRECIACIONES

4 Precio Precio Total valor a Vida Depreciacion
Cantidad e o ) )
Unitario $ Unitario L. depreciar Util Anual
Activos No corrientes
Magquinaria
Foréptero 1 1,500 36,000 36,000 10 3,564
Retinoscopio 1 2,000 48,000 48,000 10 4,752
Lensémetro 1 2,500 60,000 60,000 10 5,940
Optichart (cartilla Snellen) 1 1,995 47,880 47,880 5 9,480
Autorefractometro 1 5,999 143,976 143,976 10 14,254
R R 1 R
Mobiliario de Administracién
Mesa especial para optometria 1 495 11,880 11,880 5 2,352
Escritorio ejecutivo 1 5,000 5,000 5 990
Silla Ejecutiva {compartido, ver con el contador) 1 2,500 2,500 5 495
Silla Secretarial 1 1,500 1,500 5 297
Escritorio semi-ejecutivo 1 3,000 3,000 5 594
Silla semi-ejecutivo 1 1,800 1,800 5 356
Computadora escritorio 1 7,000 7,000 5 1,386
Archivo 4 gabetas 2 3,000 6,000 5 1,188
Estanteria 1 1,995 47,880 47,880 10 4,740
Estanterfa 2 1 1,625 39,000 39,000 10 3,861
Impresora funcional 1 9,000 9,000 5 1,782
Aires acondicionado 1 12,000 12,000 5 2,376
Oasis 1 2,000 2,000 5 396
148,560 20,814
GRAN TOTAL [ 484,416 |‘ I 58,804

Fuente: Elaboracion Propia
4.3.6 PRESUPUESTO DE GASTOS

A continuacién se presenta el presupuesto de gastos asociados a la operacion del
consultorio de optometria infantil, el equipo técnico y a los gastos de ventas utilizados

directamente o indirectamente en las siguientes tablas.

Tabla 21. Presupuesto de Gastos Administrativos del consultorio Optométrico Pediatrico.

D RATIVO

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Planilla de Consultorio 949,276 1,000,923 1,057,904 1,123,194 1,180,103
Papeleria (Facturas, stationery) 10,000 10,499 11,023 11,573 12,150
Servicios Publicos (Electricidad, Aguas de 9,240 9,701 10,185 10,693 11,227
Telefono, Internet, celular (compartido) 21,600 22,678 23,809 24,998 26,245
Renta Local 36,432 38,250 40,159 42,163 44,266
Gasto diversos 3,000 3,150 3,307 3,472 3,645
Sub-total 1,029,548 1,085,201 1,146,387 1,216,093 1,277,637
Depreciaciones 58,804 58,804 58,804 58,804 58,804
TOTAL GASTOS ADMINISTRACION 1,088,351 1,144,004 1,205,191 1,274,896 1,336,441
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Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 22. Presupuesto de Gastos de Ventas del consultorio Optométrico Pediatrico.

GASTOS DE VENTAS

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Presupuesto de publicidad (redes sociales) 32,600 34,227 35,935 37,728 39,610
Combustible vehiculos 18,000 18,898 19,841 20,831 21,871
Depreciacion de vehiculo 6,000 6,299 6,614 6,944 7,290
SUB TOTAL GASTOS DE VENTAS 56,600 59,424 62,390 65,503 68,771
Costos de productos 2,191,600 2,416,009 2,663,397 2,936,115 3,236,759
TOTAL GASTOS VENTAS 2,248,200 2,475,434 2,725,786 3,001,618 3,305,530

4.3.7 FLUJO DE CAJA

El flujo de caja permite definir la cantidad de efectivo asociado al proyecto. En este

apartado se definen los ingresos y egresos de la empresa. Con el fin de proyectar los flujos de

caja, se tiene en consideracion un horizonte de 5 afios. Se identifican las salidas y entradas de

efectivo necesarios para la operacion del consultorio optométrico infantil. A continuacién, se

presenta el flujo de caja del proyecto.

Tabla 23. Flujo de caja

Ao 1

Ao 0 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ao 5
INGRESOS DE EFECTIVO

FONDOS PROPIOS 144,347

FINANCIAMIENTO 577,388
INGRESOS POR VENTA DE CONTADO 3,420,098 3,770,299 4,156,359 4,581,949 5,051,118
TOTAL INGRESOS 721,735 3,420,098 3,770,299 4,156,359 4,581,949 5,051,118

EGRESOS DE EFECTIVO

COMPRA DE ACTIVOS FIJOS 484,416
COSTO DE LOS PRODUCTOS 2,191,600 2,416,009 2,663,397 2,936,115 3,236,759
PLANILLA DEL CONSULTORIO 949,276 1,000,923 1,057,904 1,123,194 1,180,103
GASTOS ADMINISTRATIVOS 139,076 143,081 147,287 151,702 156,338
GASTOS DE VENTA 56,600 59,424 62,390 65,503 68,771
GASTOS FINANCIEROS 75,470 62,665 47,947 31,031 11,588
MENOS DEPRECIACION PUES NO ES SALIDA DE EFECTIVO - 58,804 58,804 58,804 58,804 58,804
PAGOS A CUENTA DEL ISR 1,514 16,537 33,269 51,451
ISR ANO ANTERIOR 2,019 20,535 27,822 35,332
PAGO DEL PRINCIPAL DEL PRESTAMO 85,747 98,553 113,271 130,187 149,630
TOTAL EGRESOS DE EFECTIVO 484,416 3,438,966 3,725,385 4,070,462 4,440,020 4,831,168
FLUJO DE EFECTIVO 237,319 |- 18,868 44,914 85,896 141,930 219,950
SALDO INICIAL EN CAJA - 237,319 218,451 263,365 349,261 491,191
SALDO FINAL EN CAJA 237,319 218,451 263,365 349,261 491,191 711,141

Fuente: Elaboracion Propia
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4.3.8 ESTADO DE RESULTADOS

El estado de resultados permite ver la situacion financiera de la empresa. En el caso del

consultorio infantil, al ser un proyecto en una empresa en marcha, solamente se considera el

estado de resultados del proyecto. El estado de resultados se elabord proyectado a 5 afios. Con

ello, se pueden ver las utilidades de cada afio considerando las ventas, los costos, los gastos y

todas las utilidades generadas por la implementacion de este servicio, siendo esto una

herramienta para determinar la viabilidad del proyecto.

Tabla 24. Estado de Resultados Consultorio Optométrico Pediatrico.

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

INGRESOS POR VENTAS 3,420,098 3,770,299 4,156,359 4,581,949 5,051,118
(-) COSTO DE VENTAS 2,191,600 2,416,009 2,663,397 2,936,115 3,236,759
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 1,228,498 1,354,290 1,492,962 1,645,834 1,814,359
% 0.36 0.36 0.36 0.36 0.36

GASTOS OPERATIVOS
GASTOS ADMINISTRATIVOS 1,088,351 1,144,004 1,205,191 1,274,896 1,336,441
GASTOS DE VENTA 56,600 59,424 62,390 65,503 68,771
Utilidad antes de Intereses e Impuestos 83,546 150,861 225,382 305,435 409,147
GASTOS FINANCIEROS 75,470 62,665 47,947 31,031 11,588
UTILIDAD ANTES DEL ISR 8,076 88,196 177,435 274,404 397,559
% 0.00 0.02 0.04 0.06 0.08
IMPUESTO SOBRE LA RENTA 2,019 22,049 44,359 68,601 99,390
UTILIDAD NETA 6,057 66,147 133,076 205,803 298,169

Fuente: Elaboracion Propia

4.3.9 FLUJO DE EFECTIVO OPERATIVO

El calculo del flujo de efectivo operativo tiene la finalidad de determinar la rentabilidad del

proyecto, considerando financiamiento para determinar las principales técnicas de valuacion

financiera. Esto se realiza para lograr obtener los flujos de dinero asociados al proyecto y como

estos repercuten en el retorno de la inversion. A continuacion, se presentan dos escenarios del

flujo operativo de caja y los resultados obtenidos.
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Tabla 25. Flujo Neto de efectivo sin Financiamiento

Flujo Neto de Efectivo sin financiamiento

Ao 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Afo 4 Ao 5
Inversién
Ingresos por venta 3,420,098 3,770,299 | 4,156,359 | 4,581,949 | 5,051,118

(-) | Costos de los bienes vendidos 2,191,600 2,416,009 | 2,663,397 [ 2,936,115 | 3,236,759
(=) | Utilidad Bruta en Ventas 1,228,498 1,354,290 | 1,492,962 | 1,645,834 | 1,814,359
(-) | Gastos de Venta 56,600 59,424 62,390 65,503 68,771
(-) | Gastos generales y administrativos 1,029,548 1,085,201 1,146,387 | 1,216,093 | 1,277,637
(-) | Depreciacién 58,804 58,804 58,804 58,804 58,804
(= Utilidad antes de Impuestos 83,546 150,861 225,382 305,435 409,147
(-) | Impuestos 20,887 37,715 56,345 76,359 102,287
(= Utilidad Neta 62,660 113,146 169,036 229,076 306,860
(+) | Depreciacion 58,804 58,804 58,804 58,804 58,804
(+) | Amortizacion Preoperativos
(= Flujo de efectivo Operativo (FEO) 121,463 171,949 227,840 287,880 365,664
(+) | Capital de Trabajo (237,319)
(+) | Cambio en el capital de trabajo neto
(+) | Recuperacion de capital de trabajo 237,319
(+) | Flujo terminal de Activo 4,844
(+) | Inversiéon (484,416)
(= Flujos de Proyecto (721,735) 121,463 171,949 227,840 287,880 607,827
(= Flujo Neto de Efectivo (721,735) 121,463 171,949 227,840 287,880 607,827

Costo de capital 15%

VAN 117,951.06

TIR 21%

Fuente: Elaboracion Propia

72



Tabla 26. Flujo Neto de efectivo con Financiamiento.

Flujo Neto de Efectivo con financiamiento

Afio 0 Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5
Ingresos 3,420,098 3,770,299 | 4,156,359 | 4,581,949 | 5,051,118
(-) | Costos de productos 2,191,600 2,416,009 | 2,663,397 | 2,936,115 | 3,236,759
(=) | Utilidad Bruta 1,228,498 1,354,290 | 1,492,962 [ 1,645,834 | 1,814,359
(-) | Gastos de Venta 56,600 59,424 62,390 65,503 68,771
(-) | Gastos de Administracién 1,029,548 1,085,201 1,146,387 | 1,216,093 | 1,277,637
(-) | Depreciacién 58,804 58,804 58,804 58,804 58,804
(=) | Utilidad antes de Intereses e Impuestos 83,546 150,861 225,382 305,435 409,147
(-) | intereses 75,470 62,665 47,947 31,031 11,588
(=) | Utilidad antes de Impuestos 8,076 88,196 177,435 274,404 397,559
(-) | Impuestos 2,019 22,049 44,359 68,601 | 99,389.65
(=) | Utilidad Neta 6,057 66,147 133,076 205,803 298,169
Flujos del Proyecto

(=) | Utilidad antes de Intereses e Impuestos 83,546 150,861 225,382 305,435 409,147
(+) | Depreciacion 58,804 58,804 58,804 58,804 58,804
(-) | Impuestos (2,019) (22,049) (44,359) (68,601) (99,390)
(+) | Capital de Trabajo (237,319)
(+) | Cambio en el capital de trabajo neto
(+) | Recuperacion de capital de trabajo 237,319
(+) | Flujo terminal de Activo 4,844
(+) | Inversion (484,416)
(=) | Flujo Neto de Efectivo (721,735) 140,331 187,615 239,827 295,637 610,724

Costo de capital 11%

VAN 305,669.49

TIR 22.55%

Fuente: Elaboracion Propia

4.3.10 PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio indica los ingresos que se deben obtener para cubrir los costos sin
tener ninguna ganancia, lo minimo que se debe vender en valor en lempiras para no tener perdida.
De igual forma se muestra la cantidad por paquete de salud visual que se deben vender para

lograr el punto de equilibrio.

Segtin los datos en la Tabla 27, el punto de equilibrio financiero se logra al disminuir las

cantidades hasta un 7.37%
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Tabla 27. Punto de Equilibrio en cantidades de paquetes de salud visual vendidos.

Ano 1 Ano 2 Afo 3 Ano4d Afo 5
Aros y lentes 186 196 205 216 226
Examen visual 302 317 333 350 367
Graduacion de lentes 69 73 77 80 84
Accesorios 35 37 39 41 43
Paquete de salud visual 1941 2,038 2,140 2,247 2,359
TOTAL 2,534 2,660 2,793 2,933 3,080

Fuente: Elaboracion Propia

Seglin los datos en la Tabla 28, el punto de equilibrio financiero se logra con un descuento

en los precios de hasta el 2.65%

Tabla 28. Punto de Equilibrio en precios de paquetes de salud visual.

Aros y lentes 1,351 1,419 1,489 1,564 1,642
Examen visual 341 358 376 394 414
Graduacion de lentes 1,461 1,534 1,611 1,691 1,776
Accesorios 974 1,022 1,073 1,127 1,183
Paquete de salud visual 1,337 1,403 1,473 1,547 1,624

Fuente: Elaboracion Propia

4.4 HIPOTESIS

En esta seccion se plantea sobre la hipotesis del proyecto basado en el resultado del estudio
financiero, el cual determina una rentabilidad con una tasa interna de retorno del 22.55%, un

valor presente neto de 305,669.49 y un costo de capital de 11% con financiamiento externo.

En tanto que se acepta la hipotesis de investigacion, que determina que los flujos del
proyecto generaran una tasa interna de retorno mayor al costo de capital y se rechaza la hipotesis

nula, que determina que los flujos del proyecto generaran una tasa interna de retorno igual o

menor al costo de capital.
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CAPITULO V: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En esta seccion se consideran las conclusiones generales del trabajo de investigacion, y
puntos clave analizados en cada uno de los estudios realizados, siendo estos el estudio de
mercado, el técnico y el financiero. De igual forma se tienen en consideracion algunas
recomendaciones pertinentes que permitan a Optica Moderna la apertura de un consultorio

optométrico infantil permitiendo una diferenciacion en la industria de opticas.

5.1 CONCLUSIONES

Se muestran las conclusiones relacionadas a cada segmento analizado, las dareas
investigadas del mercado, los aspectos técnicos y de las proyecciones financieras. A continuacion,

se presenta cada una:

€ Desde el punto de vista de mercado, el proyecto cuenta con una demanda potencial de 2,734
padres de familia cuyos hijos presentan una necesidad de atencion para la salud visual y que
estan en la disposicion de adquirir estos productos a precios razonables, lo que permite el

crecimiento en ventas y mayor participacion de mercado.

€ Segln la investigacion técnica, Optica Moderna presenta las condiciones Optimas para la
instalacion y funcionamiento del consultorio optométrico infantil y puede funcionar

agregando a la estructura un auxiliar de optometria y un auxiliar de ventas.

€ De acuerdo con la evaluacion financiera, los flujos asociados al proyecto revelan que el
mismo es rentable segiin los siguientes indicadores: TIR = 22.55%, VPN = 305,669.49,
CPCC=11%,

Dentro de las conclusiones generales de la investigacion se concluye que la hipotesis nula

se rechaza, ya que el costo de capital es menor a la tasa interna de retorno, por lo cual el proyecto

es rentable desde el punto de vista financiero.
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5.2 RECOMENDACIONES

Una vez analizada la situacion de Optica Moderna, asi como las condiciones de la misma,
es importante la toma de decisiones por parte de la alta gerencia. Considerando lo anterior, se

realizan las siguientes recomendaciones:

€ Se recomienda ofrecer este servicio al publico, ya que el mercado cuenta con la necesidad y

disposicion de aquirir productos y servicios de atencion visual personalizada para menores.

€ Se sugiere aprovechar el espacio con el que cuenta Optica Moderna, en el que se puede
acondicionar el consultorio personalizado para nifios ¢ implementar un auxiliar de optometria

y un auxiliar de ventas para la operacion del mismo.

€ Se recomienda iniciar este proyecto con financiamiento externo, para garantizar que los

flujos asociados al mismo sean rentables.
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AT-20

Table Top Size: 56 x 4Bcm

Table Elevator Height: &6 - 85cm
Input: 220¥/50HZ 110VI60HZ
Power: DC motor

Weight: 18BKGS

Max Payload: 100KGS
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