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RESUMEN

El presente trabajo “PLAN DE NEGOCIO DE PRODUCTOS Y SERVICIOS OPTICO
ASHBRI” tiene como finalidad ofrecer diferentes servicios y productos 6pticos, en la
ciudad de Jaén. Nuestra empresa 6ptica esta enfocada en los diferentes segmentos
socioeconémicos A, B, C, D Y E que habitan en la ciudad. Tratando de solucionar
cualquier tipo de anomalias visuales que presenten, por medio de examenes
computarizados, que nos ayudaran a prevenir y detectar cualquier dificultad en
nuestras vistas. Estard ubicada en una zona céntrica y turistica de la ciudad de Jaén,
rodeada de diferentes empresas de la competencia, generando mayor demanda del
mercado. Por medio del estudio de la matriz Foda, se ha desarrollado diferentes
estrategias para no ser afectados frente a las amenazas que nos rodean.
Detallaremos como fue que nacié la idea de este negocio prometedor y describiremos
los servicios que lograremos realizar, al igual que nuestra mision, vision que
deseamos alcanzar. Principalmente se realiz6 una investigacion micro internay macro
externa de la ciudad, por medio de encuestas. Detallaremos por medio de indicadores
VAN y TIR una evaluacién econémica y financiera, que me brinde los resultados de
la rentabilidad de la empresa. Y sobre todo conocer cuanto se va a ganar o perder en

esta inversion.



INTRODUCCION

En los ultimos dos afios la contaminacion atmosférica, ha ocasionado un desgaste de
la capa de ozono, generando el ingreso de los rayos U.V con mas potencia. Las
investigaciones han demostrado que la radiacién UV aumenta, las probabilidades de
presentar patologias como: cataratas, pterigion entre otros. Al igual que la pandemia
originada por el COVID 19, ha generado que la gran mayoria de habitantes
permanezcan en sus hogares, al mismo tiempo laborando y estudiando desde casa
por horas transcurridas, por medio de computadoras, celulares y otros dispositivos
que generan luz nociva. Ocasionando molestias visuales como picazén, vision

borrosa, dolores de cabeza, cansancio visual.

Mientras la tecnologia cada dia mas avanza, nuestra salud visual pasara factura y las
consecuencias seran notorias, si bien es cierto la mayoria de la poblacién vivimos
expuestos a publicidades luminosas, artefactos que emiten luz led, en la cual son
dafiinos para la salud visual. Por tal motivo se les recomienda acudir a un centro de
salud visual, para optar por lentes que ayuden a distorsionar la luz dafiina o luz azul,
con proteccion U. V 400nn.Ayudandoles a prevenir dificultades visuales o problemas
lagrimales, conocido como el ojo seco. Optica ASHBRI tiene como funcion ejercer

diferentes servicios, y venta de productos que ayuden en el cuidado de nuestro

Xi



organo principal (los ojos). Es de vital importancia brindar un diagndstico transparente
y confiable a la poblacién, ayudandole a prevenir cualquier patologia y corrigiendo

anomalias que se suela presentar.
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CAPITULO |

PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

1.1 Formulacién de idea de negocio

Se realizé un estudio de mercado por medio de encuestas en la ciudad de
JAEN, buscando obtener informacién sobre sus mayores necesidades y
preocupaciones de los habitantes en cuanto a todo relacionado a la salud visual.
Descubrimos que la mayoria de pobladores presentan anomalias visuales, y por
motivo que, en la ciudad de Jaén, no existen dpticas confiables, que logren brindar
servicios completos, optan por ir a otras ciudades. En muchos casos, pacientes
comentan su mala experiencia frente a campafias visuales, refiriéndose sobre
reclamos que les gustarian realizar, acerca de los productos que les ofrecieron y no
resultaron ser de buena calidad, y en cual no pueden expresar sus molestias, debido
que la gran mayoria de 6pticas que realizan este tipo de eventos, no son de la ciudad
de Jaén, generando incertidumbre en los pacientes. Un porcentaje de habitantes
también revelan sobre los inconvenientes que han tenido al acudir a realizarse una

consulta visual en las 6pticas de la ciudad de Jaén, el no ser atendidos por personal



profesional de la salud visual; terminan brindando un diagnéstico muy alterado,
generandoles dolores de cabeza, vomitos. OPTICA ASHBRI serd un negocio
prometedor, que busca garantizar todos sus servicios y distinguirse de las 14 épticas
que existen en la ciudad. Ofreciendo servicios de refraccion y examen de agudeza
visual entre otros, ofreceremos servicio de taller, servicios de terapias visuales y venta
de productos opticos, destinados a todos los segmentos socioeconémicos, por medio

de productos y servicios al alcance de su economia.

1.2 Descripcion de la empresa

OPTICA ASHBRI. Somos una empresa de servicios y productos 6pticos, que
tiene como objetivo llegar a nuestros clientes, por medio de compras online y compras
presenciales. Nuestro mercado potencial engloba a los diferentes segmentos
socioecondémicos, A, B, C, D Y E que incluyen damas, caballeros, adulto mayor y
nifios, con el propdsito de ofrecerles la mejor atencién personalizada. Contamos con
un personal altamente capacitado en las areas asignadas, garantizando la calidad de
nuestros servicios y productos. En OPTICA ASHBRI, se ofreceran todo tipo de
tratamientos y materiales en lunas (policarbonato, resina, cristal), una gran variedad
de productos épticos, en ella encontraremos monturas de diferentes calidades, gama
alta, intermedia y econdmica. Cumpliendo con las expectativas de nuestros clientes
de las diferentes clases socioeconémicas. En nuestra empresa se realizaran
campafias visuales, en las diferentes provincias de la ciudad de Jaén, (Chontali, San
Ignacio, Pucara, Huabal, Las Pirias, etc.) brindandoles la mejor asesoria y

conocimiento acerca de lo importante que es realizarse un examen visual.

La empresa de salud visual, contara con diferentes areas, otorgando seguridad

y confiabilidad, para resolver alguna duda o inconveniente.



> Area del servicio al cliente: Se realizara la atencién por medio de llamadas,
redes sociales, pagina web; brindando conocimiento acerca de nuestras
promociones, garantia dptica y garantia de monturas. De tal forma ejecutar un
seguimiento de las ventas realizadas con nuestros clientes, asesorandose que

hemos cumplido con sus necesidades.

Figura 1
Tarjeta de garantia
LIMPIEZA Y AJUSTE GRATIS DE POR VIDA

Nuestro personal se encargara del

OPTICA ASHBRI

mantenimiento  (cambio de plaquetas,
limpieza, ajustes) de sus lentes solo en el

establecimiento donde realizo su compra.

Elaboracién propia

» Servicios de examen de refraccion y descarte: Nuestro especialista de la
salud, efectuara todos los examenes optométricos computarizados, que
nuestro paciente necesita, para determinar todo tipo de anomalias, con la

finalidad de brindarnos el resultado actual y final.



Figura 2

Examen de refraccion

Nota. Google imagenes

> Areaservicio de terapias visuales: Destinados para pacientes que necesitan
mejorar su vision, por medio de ejercicios visuales.

> Area de servicio de taller: Contaremos con herramientas de tecnologia
avanzada, que nos permitan realizar un trabajo eficaz. Ofreceremos el servicio
de biselados, ranurados, traspaso de lunas, ajustes y nivelacion de monturas,
asi como el cambio de accesorios, dirigido a nuestros clientes internos y

externo.



Figura 3
Biselados de lunas

Nota. Google imagenes

1.3 Perfil de la empresa

“OPTICA ASHBRI” con razén social servicios 6pticos ASHBRI S.A.C. Estara
ubicada en la ciudad de Jaén, departamento Cajamarca, con direccion legal en el
centro de la ciudad: Villanueva pinillos s/n, lugar estratégico y comercial. Rodeado de
diferentes empresas Opticas, empresas de turistas y financieras. Consolidandose
como una MYPE, dentro del régimen tributario. Estara conformada por un grupo de 5
integrantes, altamente profesionales en cada area asignada, con la intencion de
ofrecer el mejor servicio garantizado y personalizado a cada uno de nuestros clientes,
logrando satisfacer sus necesidades, por medio de una explicita asesoria, acerca de
nuestros productos y tratamientos opticos que ofrecemos, convirtiéndose en una

Optica lider, confiable y transparente en el mercado de la ciudad de Jaén.



Figura 4

Ubicacién de la plaza central y lugar estratégico de Optica
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1.4 Misién

En “OPTICA ASHBRI”. Nos sentimos comprometidos en brindar un servicio
completo y excepcional, mediante la calidad de atencién y asesoria, con la finalidad
de lograr satisfacer las necesidades y expectativas de nuestros clientes.
Ofreciéndoles una gran variedad de los mejores y mas exclusivos productos de alta

calidad.

1.5 Visién

En OPTICA ASHBRI. Buscamos en el afio 2026, ser lider en el mercado 6ptico
nacional, ofreciendo una excelente calidad de servicio y productos de diferentes

gamas, que logren cubrir las necesidades de nuestros clientes. Otorgando un servicio

Unico y honesto.

1.6 Valores

» Empatia: Comprender y saber escuchar las necesidades de nuestros
clientes.

» Honestidad: Es una de nuestra pieza clave, para ganarse la confianza y
credibilidad frente al entorno. Ofreciendo productos y servicios a precios
razonables, que el cliente necesita.

» Profesionalismo: Contamos con el personal capacitado para ejercer la
funcion de asesoria de productos Opticos y el servicio de atencién primaria
de la salud.

» Puntualidad: Cumplir con los horarios de ingreso y salida de nuestro
personal, incluyendo en la entrega de los productos en la fecha indicada, al
igual que en los horarios de servicio. Generando orden y respeto dentro de

la empresa, como hacia nuestros clientes.



» Trasparencia: Comunicar a nuestros clientes sobre su situacién actual, si

es necesario 0 no, adquirir nuestros productos.

1.7El producto

En “OPTICA ASHBRI” encontraras todo relacionado con la salud visual:

» Graduacion de la vista y estudio optométrico: Nuestra éptica ofrece un
servicio actual completo, computarizado y gratuito. Brindando un examen de
refraccion e identificando, cualquier tipo de anomalias como: Miopia,
Astigmatismo, Hipermetropia, Presbicia, Ambliopia, Estrabismo. Descarte de
carnosidad y Pterigion, etc.

» Examen de queratometria: Prueba objetiva, que se le realiza al paciente
para lograr, percibir los meridianos de la cérnea. Adaptacion de lentes de
contacto. Contamos con un personal profesionalmente especializado, en la
colocacién de lentes de contacto como: LYCRIL TORICO, BLANDOS,
COMESTICOS.

Figura 5

Examen de queratometria

Nota. Google imagenes



» Terapia visual optométrica:

Realizamos ejercicios visuales personalizados, ayudando a mejorar el

rendimiento visual.

» Adaptacion y fabricacion de protesis oculares:

Procedimientos de colocacién de proétesis, en pacientes que conservan el globo

ocular, sin presentar dafio en la cérnea y pacientes que necesitan protesis completa.

> Area de asesoria:

Capacitadas para sugerir diferentes tipos de lunas, por ejemplo: Monofocales,
bifocales y progresivos, al igual que los tratamientos y materiales de lunas, que
nuestro personal profesional de la salud sugiere. Como también asesoria, de los
diferentes productos oftalmicos, en la cual contamos: Monturas oftalmicas, monturas
solares para adultos y nifios. Kit de liquidos de limpieza, liquidé de lente de contacto,
cordon deportivo, corddn liga, cordon perla, cordén satinado, cordén solar, orejeras,
plaquetas antialérgicas, plaquetas comerciales, plaquetas a presién, puente
ortopédico con 1 y 2 tornillos, pafio antiempafante, estuches solares, estuches
oftalmicos, estuches de lente de contacto fundas solares, estuche correa, tornillos,

pernos, pafio microfibra, repuesto Flex, puente teléfono y mas accesorios.

> Areade laboratorio y taller:

Personal capacitado para brindar el servicio de biselado (resina, policarbonato,
vidrio) ranurado, traspaso de lentes, cambio de plaquetas, tornillos, repuesto Flex. Se

realizard acabados (bisel brillante, faceteado, ajuste y nivelacion de monturas.



Nuestro laboratorio contara con un stock de lunas, con diferentes tratamientos.

Brindando trabajos en menor tiempo solicitado.

» Areade servicios de envios:

Nos encargaremos de realizar envios de los productos que adquirieron, a los

diferentes lugares de la ciudad de Jaén, sin costo alguno.

1.8Matriz FODA

Tabla 1
Matriz FODA
FORTALEZAS DEBILIDADES
F1 Intuicién de marketing. D1 Por ser una empresa nueva en el mercado,

F2 Personal con alto conocimiento en el rubro de | poca cartera de clientes.

servicios épticos. D2 Presupuesto financiero limitado.

F3 Contar con diferentes servicios en nuestra | D3 No contar con personal capacitado para
empresa. realizar viajes de campana.

F4 Ofrecemos equipos 6pticos modernos.

F5 Gran variedad de monturas oftalmicas de
gama alta, intermedia y econémica.

F6 Modalidades de pago (transferencias, Izipay,

etc.).

OPORTUNIDADES AMENAZAS
O1 El avance de la tecnologia. ALl. La Inflacién se manifesté en el aumento de
02 Punto centralizado de comercio. precios en los productos.

03 No existen centros especializados que | A2 Desvalorizacion de los productos.
ofrezcan servicios completos. A3 Desastres naturales originando que las

04 El ingreso de turistas. encomiendas no llegan en la fecha solicitada.
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05 Clima caluroso

A4 Pandemias han generado que, como

empresa, nuestro aforo sea menor a lo
planeado. Por lo tanto, los pacientes no esperan
para ser atendidos.

A5 Delincuencia

ESTRATEGIA FO

FO1 Realizar anuncios publicitarios por medio de
las redes sociales, sitios web, gigantografias,
ofreciendo ofertas de los diferentes productos
que brindamos.
FO2 Realizar campafias visuales gratuitas,
brindando informacién y cotizaciones sobre los
servicios y productos que ofrecemos, sobre todo
las facilidades de pago.

FO3 Implementar dispositivos de informacién

sobre los servicios que ofrecemos, por medio de

propagandas publicitarias en radio, tv.

ESTRATEGIA DO

DO1 Usar medios de comunicacion como:
television, radio, entre otros. Logrando llegar a
clientes de los lugares cercanos, motivandoles
con promociones, descuentos, sorteos;
alcanzando que formen parte de nuestros
clientes.

D02 Campafias publicitarias, perifoneo y

volanteo. En los diferentes distritos de Jaén.

ESTRATEGIA FA
FA1 Ofrecer promociones y descuentos por la
compra de cada producto, por medio de redes
sociales.
FA2 Fidelizar a mi cliente por medio de
informacion detallada, sobre los productos que
entregamos, ofreciéndoles garantia y precios

justos en nuestras monturas y servicio, etc.

ESTRATEGIA DA
DA1 Adquirir mercaderia en mayor cantidad,
interna y externa de los diferentes productos a
utilizar en la empresa.
DAZ2 Brindar garantias de ruptura, ajustes de mis

productos, otorgando confianza por lo adquirido.

Elaboracién propia
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1.90bjetivos estratégicos generales

1. Realizar gigantografias publicitarias en lugares transcurridos. Como en los
ingresos a la ciudad, anuncios permanentes por medio de radio, television,
volantes, paginas web, redes sociales, campafias visuales, en diferentes
distritos aledafios a la ciudad.

2. Asignar tecnologia computarizada digital, para el avance de produccion de
biselados.

3. Llegar a posicionarme en los centros comerciales de la ciudad.

4. Ampliarme con diferentes sucursales.

5. Invertir gran porcentaje en stock de lunas, con los tratamientos mas solicitados
en el mercado 6ptico.

6. Aumentar un 33% en las ventas de productos épticos en el afio 2027.

12



1.10 Modelo CANVAS.

El estudio del modelo CANVAS, me va permitir obtener los aspectos claves del negocio

Tabla 2
Modelo Canvas

SOCIOS CLAVE

ACTIVIDADES CLAVE

PROPUESTA DE

RELACION CON CLIENTES

SEGMENTOS DE

* Técnico Optometrista.
= Clinica VIDAVAS.
= Clinica Sotomayor.

= Examen de refraccion completo,
computarizado y gratuito.
= Servicio de biselade, ajustes de

= Distribuidores de monturas, cambio de accesorios.etc.
lunas, monturas, = Servicio de postventa.

BCCESONOS:- Y Squpos = Fabricacion de protesis oculares.
opficos.

= Garantia optica y de monturas.

RECURSO CLAVE

® Equipos oOpticos con |

tecnologia avanzadsa. .
* Personal profesional de
Ia salud visual capacitado.

—

VALOR

= Diagnosticar,

prevenir anomalias
visuales.
= Asesoria completa
sobre los
tratamientos
recomendados.
- iy
>D e
- -
- o>

= Expresar empatia frente a
nuestros clientes.
= Brindar informacion detallada

sobre los servicios y productos
que ofrecemos.

= Honestidad Vi transparencia
sobre su examen actual.

CANALES

= Redes sociales.

= Campafnas
visuales.

= Anuncios enradio y
television

= Volanieo.

S
<

CLIENTES

VENTAS
A B8

Engloban a clientes de
nivel socioeconémico A
B,C,DYE.

ESTRUCTURA DE COSTOS

Costos fijos: Sueldo del optometrista,
administradora, asesoras de venta, técnico,
ingeniero de sistema.

= Pago de internet. linea telefonica.
= Pago de seguridad (Prosegur).

= Pago de publicidad.

Costos variables:

= Comisiones en las ventas.

* Compra de mercaderia.

= Compra del stock de lunas.

e —_—
e &

FUENTES DE INGRESO

« Ingresos por servicios de biseiados, ranurados.
= Ingresos por ajustes y reparacion de monturas.
= Ingresos por consulias visuales.
« Ingresos por ventas de accesorios opticos.
= Ingresos por terapias visuales.
= Ingresos por ventas de monturas solares y oftalmicas.

Nota. Elaboracion propia
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CAPITULO lI

DIAGNOSTICO DEL PLAN DE NEGOCIO

2.1 Anélisis del microentorno

En “OPTICA ASHBRI” analizaremos acerca de los aspectos que influyen en el
microentorno de la empresa, utilizando las cinco fuerzas de Porter, en esta forma se
quiere establecer las variables competitivas de este mercado, que pueden influir de

forma positiva o negativa en la permanencia y evolucién de la empresa.

2.1.1 Poder de negociacion de los Compradores o Clientes:

Optica ASHBRI capacitara y actualizara a su personal, para lograr tener la
habilidad de negociar con nuestros clientes, valiéndonos de todos los recursos
disponibles como: cartillas informativas acerca de los tratamientos a ofrecer,
repertorios de lunas, certificados de los tratamientos y productos 6pticos, usarlos para

influir de forma determinante en la contraparte y lograr cerrar la venta.



Figura 6
Certificados de autenticidad del tratamiento blue protect

Nota. TrimaxPeru/photos

2.1.2 Amenazas de los nuevos competidores:

Debido a las 11 6pticas de competencia en la ciudad de Jaén, resulta siendo
una amenaza, ya que debido a la gran cantidad de opciones que hay en el mercado,
los clientes tienen la libertad de investigar y escoger la opcién que les ofrezca precio
mas favorable y que cumpla con los estandares de calidad deseados. Segun el
estudio realizado a nuestros competidores, se podria considerar que son opticas que
no ofrecen una atencién personalizada y la falta de empatia hacia los clientes, le
origina una pérdida de cartera de clientes. Por tal motivo Optica ASHBRI, se
diferenciara de la competencia debido que brindaremos una atencién adecuada a

nuestros clientes logrando cumplir con sus necesidades.

2.1.3 Poder de negociacion de los proveedores o vendedores:

Se realizara un estudio y busqueda de proveedores nacionales y extranjeros,
que nos brinden las ventas de productos a costos no muy altos y lograr generar
ganancia.
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1.Provedores de monturas y accesorios opticos:

= AXes:

Empresa dedicada a la importacion, distribucién y comercializacion de
productos opticos.

Ubicacién: Lima tienda principal: Huancavelica 984 113 253, Arequipa :970 896

385. Tacna: 981 469 797.Correo: a ventas@axesperu.com.

Figura 7

Portada de la pagina web Axes.

Axes

B Gvin . POBKITE. BRACCS OO0 WINOUOMG NN - CRROE  ASTIMAAIDS

Bate ' A

=

MODELO266

(¥ Para examen visual
(¥ Resistente y liviano

Axes

Nota. Extraido de la pagina web Axes

(€%
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Figura 8

Facebook del laboratorio Axes

Axes Peru

Nota. Extraido de la pagina de Facebook Axes Peru.

=MB Lens:

Proveedores dedicados a la venta de productos 6pticos.
Ubicacion: Jr. Rufino Torrico 523-529, Lima, Pera
Celular:958 973 472

Correo: atencidnalcliente@mblens.com

Figura 9
Portada de Facebook MB

’ . a Q—-. -
B oROMOCIONES |
* NAVIDENAS

»
=

@uns MBLENS
o0 Snim G

Nota. Extraido de www.facebook.com/Mblens
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=Sport Lens:

Proveedores de lentes de marcas exclusivas: OAKLEY, CARRERA.
Ubicacion: Jr. Rufino Torrico 523-529, Lima, Peru

Celular: 967490722

Correo: info@lens-sport.com

Figural0

Péagina de Facebook Lenssport

25 lenssort - o

L

ESPECIALISTAS EN GAFAS DEFORTIVAS GRADUADAS Y SIN GRADUAR

L e
BAKLEY Owam

CONOCENDS «  LQUIDAOON | IMDDUCTDY = FUTHOL | TIOCAZA | CICLEMO | TODCS LOSDEFORTES * | MARCAS = | EXEMPLOS DE GRERS GRADUAD

- maT < A ) »

/

|

REMATE £0%

TR P 8 S 4 s e T3 AN SIEIT AT A PV o e b s BP0 ) T | ST et e 00 .

O
D e I T

Nota. Extraido de la pagina web www. /lens-sport.com/
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= Coptisur Peru

Proveedores de monturas y accesorios opticos.
Ubicacién: San Martin n° 727 B-Tacna

Celular: 952 298 611

Correo: coptisur@gmail.com.

=Rivera Lens inversiones

Distribuidora de monturas de las marcas: Carducci, Angelina Bondone, Marco
polo, etc.

Ubicacion: Cuzco N°534 -2 Piura-Peru

Celular: 981943008

riveralens@gmail.com

2. Proveedores de los laboratorios épticos

=L aboratorio Topsa:

Topsa es un laboratorio lider en la comercializacién de productos

Opticos. Se caracteriza por el uso de la mas alta tecnologia e innovacién en

cada uno de sus tratamientos y productos que ofrece. Como: LAntirreerx sky, [Comentado [USUARIO1]:

Antireflex 16, Duraquarz, etc. Tecnologia Free Form.

Ubicacion: Jr. Huancavelica N°355 Lima-Peru, calle: Bolivar N°877 Jaén-
Pera.
Celular:0800-00-713

Correo: topsa@gmail.com
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=L aboratorio Ocutec: Dedicada a ofrecer las mejores marcas en lunas y sus
tratamientos:

Essilor, Transitions.Tecnologia digital Varilux, Lentes Transitions.

Ubicacion: Jr. Manuel Irribarren 1325 Lima-Pera.

Celular:0800-00-713

Correo: servicioalcliente @ocutec.com.pe

Figurall

Laboratorio Ocutec

LA MEJOR TECNOLOGIA
VISUAL EN PERU

Nota. Extraido de la pagina de Facebook
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Laboratorio Trimax

Laboratorio éptico que brinda el servicio de coloreado de lunas y fabricacion
de lunas digitalizadas como: Shamir.

Ubicacién: Jr. Napo #171 Brefia - Lima Peru

Celular: Lima 1: (511)714-9697 | Lima 2: (511)714-9695 | Provincia: (511)714-
9696

Correo: info@trimaxperu.com | ventas@trimaxperu.com

Figural2

Laboratorio Trimax

BLUE"
PROTECT

Pemdam 1,60

—

~ Trimax Peru

(TRINAK |
¥ “ xt:‘e m g Q Juscar

Nota. Extraido de www.facebook.com/TrimaxPeru
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2.1.4 La amenaza de nuevos productos sustitutos:

Debemos estar siempre atentos a las novedades de nuestro sector y a la
influencia que dichas novedades pueden tener, sobre nuestra organizacion. En
OPTICAS ASHBRI, buscaremos informanos y asistir a charlas capacitadoras que
ofrecen los laboratorios, frente a los nuevos tratamientos que lanzan al mercado, al
igual que los productos que se encuentren en tendencia y lograr asesorar a nuestros

clientes de los beneficios y la novedad de estos mismos.

2.1.5 Rivalidad entre los competidores:

Mientras mas competencia la rivalidad aumenta y ante esto es necesario invertir en

lo siguiente:

e Aumentar la inversion del marketing por medio de campafias visuales,
anuncios publicitarios en radio, televisién, sitios web, WhatsApp.
e Incrementar la calidad del producto a costos accesibles: ofrecer monturas con
mas durabilidad frente al clima caluroso en el cual se enfoca.
e Asociarse con otras organizaciones para lograr ofrecer servicios completos y
especializados frente a todo tipo de necesidad que nuestros clientes buscan.
Proporcionar un valor afiadido a nuestros clientes por medio de premios y
sorteos.
Principales competidores
e Opticas Romero
e Optica GMA.
Lista de competidores

e Optica Visién Prevens.
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e Mi Optica.

e Optica Rava

e Optica Nova

o Optica Piero

o Optica latin Vision.
¢ Optica Exclusiva.

e Optica OGMO

2.2 Anélisis del macroentorno

2.2.1 Factor econémico:

La inflacién, origina una subida continua de los precios, tanto de productos y
servicios, frente a esta problematica como empresa buscaremos adquirir mercaderia
en menor precio. Segun el indice de precios al consumo IPC (2022). La tasa de
variacion anual del IPC en Peru -septiembre del 2022 ha sido del 8.8% con lo que se
repite del mes anterior. La variacion del IPC ha sido 0.6% de forma que la inflacion

acumulada en 2022 es del 6.9%

Segun el indice de precios al consumidor (inflacion) en Cajamarca es 7,59% es
la menor a nivel nacional. De acuerdo a datos del Instituto Nacional de Estadistica e
Informéatica (INEI) la inflacion a nivel nacional llegé a 8.62% en los Gltimos 12 meses,

convirtiéndose en una cifra récord en 10 afios.

En el periodo comprendido entre mayo 2021 y abril 2022, al menos 15 ciudades
mostraron una tendencia con tasas superiores al 10%. Huaraz 13.37%, Chachapoyas
12.77%, Puerto Maldonado 12.28%, Chiclayo 12.12%, Moquegua 11.96%, Cerro de

Pasco 11.59%. Asimismo, Huancavelica 11.33%, Piura 11.19%, Pucallpa 11.14%,
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Huanuco 1.87%, Ayacucho 10.35%, Cusco 10.09%, Chimbote 10.73%, Tumbes
10.23%, Tarapoto 10.21%.

Mientras que las ciudades con variaciones por debajo de 10%, en precios al
consumidor a abril del 2022, se encuentran Huancayo 9.48%, Trujillo 9.28%, Abancay
8.90%, Puno 8.81%, Arequipa 8.15%, Ica 8.86%, Tacna 8.72%, Iquitos 8.68%,
Moyobamba 8.56%, Lima Metropolitana 7.96% y Cajamarca 7.59%

De acuerdo al reporte del INEI, en los Gltimos 12 meses lo que més subid fue el sector
de alimentos y bebidas en 15.14%; seguido de transporte en 10.71%; alojamiento,
agua, electricidad, gas y otros combustibles en 10.65% y restaurantes y bebidas en

8.01%.

2.2.2 Factor ambiental:

El clima de la ciudad Jaén, la temperatura maxima y minima 30.2°C y 19.8°C,
respectivamente. Originando una gran demanda de ventas de lentes solares con filtro
Uv400nm y/o Lentes Solares Polarizados + filtro Uv400nm, también se puede realizar
lentes solares 6pticos a medida del paciente sin perder el estilo de la montura solar
asi esta sea muy grande o con curva, otra opcion seria que el cliente adquiera una
montura que tenga integrado un clip SOLAR imantado asi podria colocarlo cuando se
exponga al sol. Por otro lado, tenemos los lentes oftalmicos con tratamientos
fotocromaticos, estos lentes son adaptables a la radiacion solar puesto que se activan
oscureciéndose cuando los rayos U.v llegan hacia la lente y se desactivan haciéndose
nuevamente transparentes en interiores o cuando ya no haya radiacion solar, es decir

en la noche
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2.2.3 Factor tecnoldgico:

Es una ventaja para el mundo optico, debido que mientras mas avanza la
tecnologia, aparecen gran variedad de tratamientos para la proteccion de nuestras
vistas, y sobre todo frente a los reflejos de luz nocivas. Al igual, que el ingreso de
productos que ayuden a satisfacer las necesidades de nuestros pacientes, como las
prétesis oculares mas estéticos, en este factor tecnolégico lograremos adquirir
magquinaria autorizada, que suplante la mano de obra para los biselados y acabados
de las lunas a ofrecer. Al mismo tiempo la tecnologia nos ha venido facilitando las
formas de pago, por medio de post inaldmbricos como el: IZIPAY, billeteras méviles

(Yape, Plin, Tunki) entre otros, ayudando a culminar las ventas.

Figura 13 Figura 14

Billetera Movil

Post inalambrico

Nota. Google imagenes Nota. Google imagenes
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2.2.4 Factor politico y legal:

Se presentaron cambios en la legislacion laboral debido a la emergencia sanitaria
por el COVID 19, el gobierno peruano, brindé ayuda econémica a todos los sectores,

facilitandoles préstamos y bonos monetarios.

Segun la Corporacion Financiera de Desarrollo - COFIDE (2020).
(https://www.cofide.com.pe/detalles1.php?id=1). El programa Reactiva Perud, creado
por el Estado mediante DL N°1455, esta dirigido a las empresas afectadas por la
emergencia sanitaria del COVID-19, y tiene como objetivo promover financiamiento

de reposicion de capital de trabajo de empresas.

Se otorg6 atencion de salud gratuita. Generandose normativas de seguridad y
salud en el trabajo, como las limitaciones de personas y personal dentro de una
empresa, mercados, establecimientos de salud, como consecuencia se empez6 a
realizar actividades por medio de redes sociales. Desde el inicio de la pandemia se
rigieron diferentes tramites de apertura para poder obtener la licencia de
funcionamiento y lograr adaptarse a distintas regulaciones para sus actividades y en

muchos casos frenar sus operaciones.
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CAPITULO Il

ESTUDIO DE MERCADO

3.1 Oferta
Se encuentran 02 lider de cadenas de opticas, “OPTICAS ROMERO” y
“OPTICA GMA”, con mas de 3 tiendas en diferentes ciudades a nivel nacional y una

de ellas, en la ciudad de Jaén.

1.0Opticas Romero:

Con mas de 4 afios de posicionamiento en el mercado, ofreciendo la venta de
productos y servicios Opticos. El porcentaje de ventas anuales de la competencia se
aproxima a 540'000 000 al afio. En el afio 2020 Optica Romero informé un crecimiento
el 15% en sus ventas, por consecuencia de la pandemia covid19.Si la 6ptica lider
progresa en el sector, quiere decir que el mercado también tiene la probabilidad de

crecer y generar ganancias.



Razon social: Servicios opticos y oftalmologia Romero E.I.R.L.
Ruc:20603927762

Tipo Empresa: Empresa Individual de Responsabilidad limitada
Fecha Inicio Actividades: 01 / Diciembre / 2018.

Facebook: https://www.facebook.com/opticasromerolineaexclusiva

Horarios de atencion: 8:00 Am a 10:00pm L-D

Figura 15

Loaotino de Onticas Romero

.89 5,98 ¢

)

OPTICAS

ROMERO

"Donde su wista es o primero”

Nota. Google imagenes
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Figura 16

Local de Opticas Romero

Imagen propia

Figura 17

Equipos del taller de Opticas Romero

Nota. Imagen propia
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Figura 18

Publicidad de promocién de Opticas

2SEGUNDA
sMONTURA

OPTICAS
OMERO

, LINEA EXCLUSIVA

>

Nota. https://www.facebook.com/opticasromerolineaexclusiva
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Figura 19
Campafas visuales que realizan Opticas Romero

Facebook de Opticas Romero

Figura 20

Facebook de Opticas Romero

el N gt < A1 ol et m LA
UL ) Qbee

Nota. Extraido de www.facebook.com/opticasromerolineaexclusiva
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2.0PTICA GMA:

Opticas GMA 11 afios en el mercado, brinda servicio de Optometria y Oftalmologia al
servicio de todos.

NOMBRE"CORPORACION GMA LENT'S S.R.L."
e RUC:20487564258
¢ INICIO:01/01/2011

e Ubicacion: Villanueva Pinillos 135. Jaén -Peru.

e Correo: optigma@hotmail.com

e Web: http://www.opticasgma.pe/

e Celular:952 950 811

e Facebook: https://www.facebook.com/GMAOptica

e Horarios de atencidon: 9:00am a 9:00pm L-S

Figura 21

Local de Opticas GMA

Nota. Google imagenes
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Figura 22
Pagina oficial de Facebook Opticas GMA

Gracias por depositar

| tu VISION en nuestras manos 2

1,1 il vegubelares + 12 weyprhen - [ I T

Aidsaarey  Momadn  Mecosss  Dpiiessy  Spddem  foimt M » -

Nota https://www.facebook.com/GMAOptica

Figura 23

Publicidad de Opticas GMA

L8 AprTicAs

R T

Nota. https://www.facebook.com/GMAOptica
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3.2 Demanda

Segun el censo realizado por el INEI, Instituto nacional de estadistica e

informatica (2017), la poblacion de Jaén es de 185432 habitantes.

El 25% de la poblacién que equivale a 46383 habitantes, buscara el servicio de
refraccion y compra de productos Opticos como monturas oftalmicas, solares,
diferentes tipos de materiales y tratamientos de lunas, liquidos de limpieza, accesorios
opticos. Y el 5% acudira por el servicio de taller de biselado, ajustes, nivelacion de
monturas, cambio de plaquetas antialérgicas y a presion. Colocacion de tornillos y

acabados.

Por otro lado, también se ha visto que el sector tiene épocas en al afio, como
por ejemplo de los meses de JULIO-AGOSTO, la cosecha de café y en el mes de
septiembre el aniversario de la ciudad de Jaén, meses en el que el mercado esta mas
activo y se produce mayor movimiento de compra y venta en el sector. Recalcando
que el mes de septiembre es el mes donde el sol calienta mucho y la demanda de las

monturas solares y lentes oftalmicos fotocromaticos aumenta a un 15%.

3.2.1 Resultados de la encuesta

OPTICA AHSBRI, realizo en la ciudad de Jaén una encuesta dirigida a 200
personas, que se encontraba en la plaza central de la ciudad. Los resultados fueron

los siguientes.
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1. (Cudl es tl edad?

Figura 24

Porcentaje de personas encuestadas de acuerdo a la edad

PORCENTAJE DE PERSONAS
ENCUESTADAS DE ACUERDO A LA
EDAD

45%

M 7-14 afios W 15-25afios M 26-35 afios 36 afios amas

Nota. Porcentaje obtenido de la encuesta realizada

De las 200 personas encuestadas, en el siguiente grafico detalla que el 45%
de habitantes de la ciudad de Jaén representa a la edad de 36 afios a mas.

2. ¢Ha visitado un establecimiento éptico?

Figura 25
Porcentaje de visita a un establecimiento 6ptico

PORCENTAJE DE VISITA A UN
ESTABLECIMIENTO OPTICO

B PORCENTAJE DE VISITA A UN ESTABLECIMIENTO OPTICO

100% 85%
80%
60%
40%

o
20% 15%

0%

4]

NO

Nota. Porcentaie obtenido de la encuesta realizada
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De acuerdo con las encuetas el 85% de encuestados, han visitado un centro
de salud 6ptico, y un 15% no han asistido a ningtn centro de salud visual.

3. ¢ Es usted usuario de lentes oftalmicos?
Figura 26

Porcentaje de usuarios que usan lentes

PORCENTAJES DE USUARIOS QUE
USAN LENTES

Nota. Porcentaje obtenido de la encuesta realizada

Mas de la mitad de encuestados, usan lentes oftalmicos, solares y los otros
usan lentes de contacto.
4. ;Cuando acude a una Gptica, se hace el examen visual en el mismo local?
Figura 27
Porcentaje del examen de refraccion si se realiza en el mismo centro visual
PORCENTAJE SI SE REALIZA EL

EXAMEN DE REFRACCION EN EL
MISMO CENTRO DE SALUD VISUAL

<
N e

Nota. Porcentaje obtenido de la encuesta realizada
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Segun la figura 27, existe un porcentaje de 80% que si se realiza el examen de

refraccion en el mismo centro de salud visual y el 20% no se realiza.
5.En caso sea afirmativo ¢Cual fue el motivo de la visita en el establecimiento
optico?

Figura 28

Porcentaje de la visita al establecimiento

PORCENTAJE DE LA VISITA AL ESTABLECIMIENTO

35%
30%
25%

20%
15%
25%
10%
5%
£ o

LENTES LENTES LENTES DE TERAPIA  EXAMEN DE COMPRA DE SERVICIO DE
OFTALMICOS SOLARES ~ CONTACTO VISUAL  REFRANCION PROTESIS TALLER
VISUAL
B LENTES OFTALMICOS M LENTES SOLARES LENTES DE CONTACTO

COMPRA DE PROTESIS ® SERVICIO DE TALLER

Elaboracion propia

Mayoritariamente podria afirmar que, del gran porcentaje de las personas
encuestadas el 30% visita a los establecimientos de salud visual, por adquirir lentes
oftalmicos, el 25% por lograr realizarse un examen de refraccién. Los demas

encuestados brindan un porcentaje minimo a los servicios planteados.
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6. ¢, Cual es el medio de comunicacidn que utiliza frecuentemente?

Figura 29
Porcentaje del medio de comunicacién que utiliza frecuentemente
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Nota. Porcentaje obtenido de la encuesta realizada

En la figura 29 se detalla los porcentajes de los medios de comunicacién, que
son utilizados con mas frecuencia por los habitantes de la ciudad. El 30% de
habitantes optan por comunicarse a través del medio de WhatsApp, el 25% por

Facebook y television,15% radio ,10% periédico y el 5% otras formas de comunicarse.
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7. ¢Para adquirir un producto es importante para usted el precio o la

calidad?

Figura 30
Porcentaje de importancia de calidad y precio

PORCENTAJE DE IMPORTANCIA A LA
HORA DE ADQUIRIR UN PRODUCTO

Nota. Porcentaje obtenido de la encuesta realizada

En la figura 30 respecto a la valoracion que le brindan a la hora de adquirir un

producto, los encuestados brindan mayor importancia a la calidad que al precio.
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CAPITULO IV

PLAN DE COMERCIALIZACION

4.1 MERCADO

Optica “ASHBRI”, se encuentra ubicada en la ciudad de Jaén, departamento
Cajamarca, con una poblacién estimada de 185,000.00 habitantes. Nuestro mercado
objetivo, al que se encuentra dirigido nuestro producto y servicio, es al 30% de la
poblacién, equivale a 55,500.00 habitantes, enfocada a la edad de 7-60 afios de edad.
Optica ASHBRI, tiene como finalidad, llegar a nuestros clientes por medio de compras
presenciales y compras online. Optica ASHBRI, esta dirigido a los segmentos
socioecondémicos A B C D E, que incluyen a todos los géneros. Como objetivo

comercial, aumentar las ventas un 25% en el primer afio.



Figura 31

Caracteristicas de los niveles socioeconémicos

CARACTERISTICAS DE LOS NIVELES
SOCIOECONOMICOS EN EL PERU
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Nota. Google imagenes

4.1.1 Mercado especifico:

Los clientes que acudiran a 6pticas ASHBRI, son clientes que presentaran las
necesidades por problemas refractivos o alteraciones visuales que enlaza las
ametropias siguientes: Miopia, Hipermetropia, Astigmatismo, un problema muy
recurrente, se presenta a partir de la edad aproximada de 40 afios, donde se evidencia

una presbicia.
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4.2 MARKETING MIX
4.2.1Producto
Ofreceremos la venta de productos y servicios Opticos, una gran lista de

diferentes marcas conocidas en el mercado y de calidad.

4.2.1.1 Monturas
1. Monturas de acetato:

Es uno de los materiales mas resistentes a las caidas y con mayor vida (til en
el sector 6ptico. Mantienen su forma aun cuando son expuestos a ciertas presiones,

siempre vuelven a su colocacion original.

Existen monturas para hombre y mujer, con diferentes grosores y colores. Las
monturas de acetato también se caracterizan por su resistencia y hace que su uso
diario sea muy cémodo; te las podras quitar y poner cuantas veces quieras sin que
sufras ningun tipo de alergia en la piel. Ademas, no requieren de plaquetas para
resultar confortables en la zona del puente, lo que hace que su uso continuado deje
menos marcas. Si tu graduacion es alta, este tipo de monturas de gafas son ideales,

para disimular el extra de grosor de las lentes.

) Figura 33
Figura 32

Montura acetato Montura acetato Eyerwear

Nota Google imagenes

Nota. Google imagenes
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2. Monturas de metal:

Se encuentran en tendencia, este material tiene una gran cantidad de modelos
muy distintos y modernos, con variaciones para todos los gustos. Uno de sus grandes
puntos a favor es su gran ligereza. Para aquellas personas que tengan el rostro
pequefio, las monturas de gafas metdlicas para mujer son perfectas, ya que no

crearan un efecto desproporcionado, sino sutil y delicado.

Figura 34 Figura 35

Montura metal Amazon
Montura metal Amazon

Nota https://www.amazon.com
Nota https://www.amazon.com

Varias personas eligen monturas de metal porque pueden ser mas sutiles, mas
pequefias y no muy pesadas. Un aspecto importante por el que las personas prefieren
este material para sus monturas son las almohadillas para la nariz. Si cuentas con
una nariz pequefia o tienes problemas al mantener los anteojos en su lugar, entonces
querras elegir unas monturas de metal para evitar que tus lentes se resbhalen y se
dafien.

Algunas razones para elegir monturas de metal son:
1. Algunas personas sienten que las monturas de metal son mas comodas
de usar en vez de las monturas de acetato, en términos de temperatura.
Estas brindan un mejor flujo del aire a tus pémulos y ojos.
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2. Las monturas de metal son muy duraderas. Es muy dificil que se rompa
el marco y este material también las hace mas resistente a las
quemaduras, evitando asi que se deformen con el calor o altas
temperaturas.

3. Monturas de titanio
El titanio es un material hipoalergénico, flexible, resistente y anticorrosivo.
Recomendado para personas que usan durante todo el dia sus monturas, ya que
estas son muy ligeras, resistentes al sudor y a los cambios de temperatura.
Sin embargo, el titanio es muy dificil de colorear, por lo que los marcos en este

material generalmente vienen en una gama muy restringida de colores.

Figura 36
Montura titaniun

3

\

Nota. Google imagenes

4. Monturas Carey
Las monturas carey se caracterizan por ser un material plastico vidrioso y por
sus colores anaranjados y marrones. En el mundo éptico este tipo de material de
monturas, suelen ser los mas econémicos, debido a su durabilidad. El usuario tiene
que tener el mas minimo cuidado, debido que ha un fuerte impacto esta se puede

romper. Y es muy poco probable que se pueda reparar.
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Figura 37

Montura carey

Nota. Google imagenes

5. Monturas solares

Los lentes de sol son cada vez mas necesarios para protegerse de los rayos
UV, por ello es fundamental elegir unos lentes correctos para evitar problemas
oculares en un futuro.

Optica ASHBRI contara con gran variedad de lentes solares, de proteccion U.v
400 ° y lentes polarizados. Ayudando a bloquear la luz del sol.

Figura 38

Montura solar Ray ban

Nota. Google imagenes

4.2.1.2 LUNAS

Nuestra Optica ofrecera diferentes variedades de lunas y tratamientos.
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4.2.1.1 Tipos de lunas

1. Monofocales:

Presentan la misma graduacion en toda la lente. Por eso, las lentes
monofocales tienen siempre un determinado fin: por ejemplo, la lectura (vision de
cerca) o la conduccion (de lejos). Su fabricacién puede ser en policarbonato, resina y

cristal.

a) Lentes monofocales para miopia: La gente con miopia no puede ver bien de
lejos, debido a que las imagenes se enfocan delante de la retina en lugar de
hacerlo en la retina

b) Lentes monofocales para hipermetropia: Las personas que tienen
hipermetropia no pueden ver bien de cerca. Se debe a una potencia
demasiado escasa de la lente del ojo humano, del cristalino.

c) Lentes monofocales para astigmatismo: El ojo astigmatico tiene una vision
distorsionada de la imagen y esto se debe a la forma de la cérnea.

d) Lentes monofocales para presbicia: Las lentes monofocales también se

pueden usar para corregir la presbicia o vista cansada.

Figura 39

Ejemplo de luna monofocal

MONOFOCAL

Nota Google imagenes
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2. Bifocales:

Este tipo de lentes enfocan a dos distancias, de cerca y de lejos. Existen 2 tipos
de Lentes Bifocales, (Flat-top) e (Invisible) Son facilmente reconocibles
ya que cuentan con una media luna en la parte inferior de la lente destinada a la visién
de cerca. El resto de la lente se utiliza para ver de lejos. Las caracteristicas del Bifocal
Flat-top es que tiene una linea horizontal y es en alto relieve como si hubiera dos
lunas pegadas una encima de la otra por tanto se diferencia del Bifocal Invisible por
ser un poco mas estético, pues esta muestra un circulo con minimas aberraciones
conceéntricas, en el campo de vision cercana. Estos lentes se fabrican en material

resina y policarbonato, en Cristal solo se fabrica bifocal Flat-Top.

Figura 40

Tipos de lentes bifocales

TIPOS DE

LENTES BIFOCALES

Vislén
Lejos

. Vision o
S Cerca

Flat-Top Invisible

Nota https://oftalmoloaica.pe/optica/

3. Multifocales o progresivos:

Son lentes adaptables que enfocan una suave transicion entre tres campos de
visién importantes: vision de lejos, intermedia y cerca. Este tipo de lente es el que

mas se asemeja a una vision de joven cuando se enfocaba a cualquier distancia y
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direccién con claridad, precision, contraste y detalles. Especialmente para pacientes
de 40 afios a mas, ya que de su problema habitual de lejos por la edad se va a reflejar
una presbicia incipiente y al no querer usar 2 lentes por separado optara por 1 solo
lente que tenga todos estos campos visuales y de uso permanente. Su fabricacion se

puede realizar en diferentes materiales como resina, policarbonato y cristal.

Figura 41
Lunas Multifocales

Zonas de vision en lentes progresivas

Nota.https://oftalmologica.pe/éptica/

4. Lentes de contacto

Ofrecemos lentes de contacto adecuados para cada problema visual. Nuestro
especialista contact6logo lo asesorara sobre la mejor opcién segun sus necesidades y
estilo de vida, ademas de capacitarlo respecto al uso y cuidado de sus lentes de contacto.

Los lentes de contacto son discos plasticos delgados y transparentes que flotan
en la superficie del ojo. Estos corrigen la visién como lo hacen los anteojos y no presentan
riesgos cuando se usan con cuidado. Los lentes de contacto se utilizan para corregir las
mismas condiciones de los ojos que se corrigen con anteojos: miopia (mala visién de
lejos), hipermetropia (mala vision de cerca), astigmatismo (vision borrosa debido a la

forma de la cérnea) y la presbicia (incapacidad para ver objetos de cerca).
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Figura 42

Lentes de contacto transparentes

Nota https://oftalmologica.pe/optica/

4.2.1.1 Tratamientos de lunas
1. Antireflex

Este tratamiento reduce considerablemente el brillo, esto permite reducir la fatiga
visual y brindar mayor comodidad en condiciones de luz intensa, como por ejemplo al

manejar de noche. Se puede aplicar a la resina, policarbonato y cristal.

Figura 43

Tratamiento Antireflex

Nota.https://oftalmologica.pe/6ptica/
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2. Blue Defense-indigo-Blue Premium
La luz azul es uno de los componentes mas peligrosos de la luz visible. Las
lunas con Blue Defense, indigo, Blue premium ayudan a disminuir los efectos nocivos

de ésta. Estas lunas filtran los rayos de luz azul evitando dafios en la retina.

Figura 44

Aparatos que emiten luz azul
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Nota Google imagenes

3. Fotocromaético

Las lunas fotocromaticas tienen la capacidad de cambiar de color al entrar en
contacto con los rayos UV. Absorben el 100% de los rayos UVA y UVB en todo tipo
de condiciones y son ideales para situaciones tanto en interior como exterior y

reducen la fatiga ocular.

3.1 Ventajas de lentes fotocroméaticos

a. Reduce la fatiga visual: Los lentes fotocromaticos suelen adaptarse a las
condiciones de luz del ambiente. Esto permite que tus vistas se esfuercen
menos para realizar enfoque, cuando la luz solar es elevada.
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b. Son mas sencillos: Usando lentes fotocromaticos evitaras siempre estar
llevando tus lentes de sol de un lado a otro. Ademas, no tendras que ponerte

nunca mas tus lentes de sol por encima de tus lentes 6pticos.

Figura 45

Lentes fotocromaticos te cuidan de los rayos

Nota. Google imagenes

Figura 46

Proceso de oscurecimiento

Nota.https://oftalmologica.pe/éptica/

51



4.Polarizados
Las lunas polarizadas permiten minimizar los efectos que generan los rayos de
luz al momento de reflejarse sobre alguna superficie como pavimento, arena, agua y

nieve. También se puede realizar lunas polarizadas con medida.

Figura 47

Lente polarizado
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Nota https://oftalmologica.pe/optica/

5.Coloreado

Este tratamiento da la posibilidad de tefiir los lentes en diferentes colores, el
color puede ser uniforme o degradado (oscuro arriba y claro abajo). El material que
colorea mejor es la resina, el Gnico material poco compatible es el policarbonato. El
tratamiento de color es compatible con otros tratamientos como antirreflejos y anti-
rayas. El color en los lentes absorbe diferentes cantidades de luz dependiendo de la
intensidad del mismo y es usado para reducir el cansancio ocular, pero no filtra los
rayos ultravioletas del sol por lo que es obligatorio aplicar los filtros UV como valor

adicional.
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Figura 48
Lunas coloreadas

Nota. Google imagenes.

4.2.2 Accesorios opticos

Nuestro centro Optico, tendra un stock de accesorios para cubrir las
necesidades de cada uno de nuestros clientes. Como: Orejeras, estuches solares,

estuches de cofre, sujetadores, estuches de correa, plaquetas tornillos, liquidos de

limpieza, etc.
Figura 49 Figura 50
Orejeras Estuche solar
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Nota. Google imagenes. Nota. Google imagenes.
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4.2.3 Precio

Opticas ASHBRI presenta los siguientes precios.

Tabla 3

Precio por servicio

Servicio Precio Unidad
Refraccion optométrica 30.00
Terapia Visual 20.00
Examen de queratometria 30.00
Biselados y Ranurados 10.00
Servicio de ajustes, traspaso 15.00

de montura

Elaboracion propia

Tabla 4

Precio de los productos

Producte Precio Unidad
Monturas en acetato intermedio (DGA. Romaceti, Piazza). 160.00
Monturas en acetato gama alia (Rayban, Oakley, Converse). 250.00 a mds
Montura solares dama y varon economico (Xox, Piazza, Razza) 55.00 a 150.00
Montura solares dama y wvaron gama exclusiva (Guess, 400.00 a mas
Rayban, swaroski)

Maonturas Metal dama y varon gama economica ( 50.00 a 85.00
Monturas Metal dama y varon gama intermedia 120.00 a 170.00
Monturas Metal dama y varon gama exclusiva 250.00 a mds
Monturas en acetato nifios 120.00 -160.00
Maonturas en acetato nifios gama exclusiva (Nano, Mira Flex) 250.00 a mas
Monturas solares nifios 30.00 a mas
Lunas y sus tratamientos R(.00 a mas
Ligquidos de limpieza v Liguidos de lente de contacto 15.00 a mas
Sujetadores 3.00a20.00
Orejeras 13.00

Nota Elaboracién propia
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4.3 Plaza

Optica ASHBRI, estara ubicado en la ciudad de Jaén, departamento
Cajamarca, calle Villanueva pinillos. Es un punto de captacion de los clientes.
Ademas, esté situada en una posicion privilegiada, en una esquina, lo que le confiere
una mayor visibilidad desde varios puntos, y, ademas, se encuentra al lado de la plaza
central de Jaén. Estratégicamente cerca de establecimientos épticos y entidades
financieras, originandome mayor fluidez y gran posibilidad de ventas. Optica ASHBRI,
contara con dos canales de venta, presencial y online, por medio de una pagina
virtual, utilizandose para dos propdsitos: el ganar mayor alcance en Internet, hasta el
punto de fortalecer la marca y, asi aumentar las posibilidades de vender mas,
presentando a los clientes nuevos servicios, informar sobre nuevos productos,

anunciar eventos y promociones especiales.

4.3.1Canal de venta presencial
Fiaura 51

Canal de venta presencial

CENTRO AREA DE CAJA
OPTICO C——> WVENTASY
ASHBRI ASESORIA
o |
o

- [ consuLTORIO

Elaboracion propia
Nuestros clientes visitaran nuestro centro optico, en el que seran atendidos por

el area de asesoria y ventas, a quien indicaran si desean algun servicio o un producto.
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Si en caso desean alguna compra inmediata como la de monturas y productos
opticos, el area de ventas se encargara de asesorarle, las modalidades de pago y al
mismo tiempo, si la entrega del producto se realizara el mismo dia o si es fabricacion,
el paciente tiene la opcidn de volver a tienda a recoger lo solicitado o en todo caso se

realizara él envio al lugar de destino totalmente gratis.

4.3.2Canal de distribucion del producto

Figura 52

Canal de distribucién del producto

FABRICANTE | ) MAYORISTA | | MINORISTA || CONSUMDOR

Elaboracién propia

Optica ASHBRI, realizara compra directa con los proveedores fabricantes y
mayoritarios, con la finalidad de obtener a menor precio la mercaderia solicitada,

llegando a nuestro centro optico y de tal forma ofrecerles a nuestros clientes.

4.3.3 Canal de venta online

Figura 53

Canal de venta online

PAGINA EL PUNTO DE DISTRIBUCION
WEB VENTAENLA || DELPRODUCTO.
MISMA PAGINA

Elaboracion propia

56



Nos encargaremos de ofrecer nuestros productos y servicios por medio de una pagina
web, Facebook, WhatsApp. Nuestros clientes tienen la opcién de escoger el producto,
accesorio que desean y al mismo tiempo solicitar las formas de pago y el lugar de

entrega del producto.

4.4 Promocién

Optica “ASHBRI” utilizara diferentes herramientas de comunicacion como:

redes sociales (Facebook, Twitter, WhatsApp, etc.) que permitan mantener una
exposicion de novedades, ofertas, promociones, descuentos, etc.
Se realizardn campafias visuales, por los diferentes lugares cercanos a la ciudad de
Jaén, al igual que anuncios publicitarios por medio de radio, tv, paginas web,
periédicos, perifoneo, volanteo. Con la Unica finalidad de tener un gran porcentaje de
clientela.

Figura 54

Volantes de promocion
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Elaboracién propia
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Figura 55
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Elaboracion propia

Figura 56

Pagina Oficial de Facebook
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Elaboracion propia

58



Figura 57

Toldo para las campafias visuales
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Elaboracion propia
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CAPITULO V

PLAN TECNICO

5.1 Localizacién de la empresa

La ubicacion de la localizacién de Productos y Servicios Optico ASHBRI S.A.C,
se obtendrd por medio de un analisis de macro localizacion, buscando identificar el
lugar mas ventajoso. Y la micro localizacion, para ayudarme a buscar la mejor
alternativa de instalacion en la mejor zona de la ciudad, teniendo en cuenta que

un buen local es aquel que permite incrementar la capacidad de



5.1.1. Macro localizacién

El estudio de macro localizacion se realizard en la ciudad de Jaén,
departamento Cajamarca, que se encuentra en el Norte del Peru. La ciudad de Jaén,
cuenta con 12 distritos: Bellavista, Chontali, Colasay, Huabal, Las Pirias, Pomahuaca,
Pucara, San José del alto, Sallique, San Felipe, Santa Rosa, Jaén. De tal forma para

lograr obtener la mejor localizacion se realiza el estudio a 3 distritos alternativo
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Tabla b

Matriz de macro localizacién

DISTRITO A-JAEN DISTRITO B- DISTRITO C-PUCARA
) BELLAVISTA
FACTORES PONDERACION CALIF. PUNTAJE CALIF. PUNTAJE CALIF. PUNTAJE
%

Proveedores en la zona 20% 4 0.8 1 0.2 1 0.2
Costo de local-terreno 10% 3 0.3 1 0.1 2 0.2
Cercania de instituciones o 15% 4 0.6 2 0.3 2 0.3
empresas publicas y primarias
complementarias.
Estado de la zona: seguridad, 15% 4 0.6 1 0.15 1 0.15
trdnsito vehicular y peatonal,
alumbrado, etc.
Zona céntrica 20% 4 0.8 1 0.2 2 0.4
Cercania a pacientes 20% 4 0.8 2 0.4 2 0.4
TOTAL 100% 3.9 1.35 1.65

ATRIBUTO CALIFICACION

MUY BUENO 4

BUENO 3
REGULAR 2
DEFICIENTE 1

Elaboracion propia
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Con el estudio realizado a los 3 distritos de la ciudad, se logré obtener que la mejor alternativa de ubicacion es en la provincia de

Jaén. Si bien es cierto, aquella zona obtuvo el 3.9 de puntuacion frente a todos los factores mencionados.

5.1.2. Matriz de micro localizacién

Tabla 6

Matriz de micro localizacién

ZONA A ZONA B ZONA C
AV. VILLNUEVA AV. CASTILLA AV. LINDO
FACTORES PONDERACION % PINILLOS
0
CALIF. PUNTAJE CALIF. PUNTAJE CALIF. PUNTAJE
Proveedores en la zona 20% 4 0.8 1 0.2 1 0.2
Rodeado de diferentes centros épticos. 15% 4 0.6 1 0.15 2 0.3
Cercania de instituciones o empresas 15% 4 0.6 1 0.15 2 0.3
publicas y primarias complementarias.
Estado de la zona: seguridad, transito 10% 3 0.3 2 0.2 2 0.2
vehicular y peatonal, alumbrado, etc.
Zona céntrica 20% 4 0.8 2 0.4 2 0.4
Cercania a pacientes 20% 4 0.8 2 0.4 2 0.4
TOTAL 100% 3.9 15 18
ATRIBUTO CALIFICACION
MUY BUENO 4
BUENO 3
REGULAR 2
DEFICIENTE 1

Elaboracién propia
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Frente al estudio de micro localizacion, nos brinda como sugerencia instalar la
empresa en la zona A. av. Villanueva pinillos de la provincia de Jaén, quien como

resultado obtuvo el mayor puntaje conforme a los factores mencionados.

5.2 Tamafio del negocio

La especificacion del espacio de cada area de Optica ASHBRI, se agruparan en
diferentes magnitudes. El area total del local es de 82 m2 en el cual se dimensionara en
los siguientes 6 fragmentos.

a) Areade ventas:
Contaremos con 2 asesoras de ventas, quienes se encargaran de brindar informacién
de los servicios y productos que ofreceremos. En esta area estaran ubicados 8
exhibidores de monturas y productos, cada exhibidor mide :2 metros de largo y 1
metro de ancho, al igual que una mesa de 180cm largo, 50cm de ancho, 80cm de
altura, al igual que dos sillas. Para la atencién adecuada de los clientes. Esta area se

proyecta con un aforo de 12 personas.

Figura 58

Exibidores de monturas
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b) Consultorio
En esta area nuestro especialista optometrista, realizara los examenes de
refraccion, evaluacion y adaptacion de las anomalias visuales. Dentro de esta area
encontraremos el equipo oftalmolégico como el autorrefractometro, caja prueba y el

optotipo, al igual que una mesay 3 sillas.

Figura 59 Figura 60
Autorrefractémetro

Optotipo
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Figura 61
Caja de prueba

Nota. Google imagenes
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c) Areade taller

Aqui desempefiara sus actividades el técnico biselador. Como las acciones de
biselado ranurado, ajustes cambios de accesorios 6pticos entre otras actividades.
En esta area se encontrara el equipo oftalmol6gico de la biseladora, ranuradora,
calentadora, lensémetro.

d) Areade Caja:

En esta area se realizaran las funciones de cobranza tanto de los productos o
servicios solicitados, brindando los comprobantes requeridos por medio del cliente.
Esta area contara con un caunter de 140 cm de largo,50cm de ancho y 130 cm de
altura.

Figura 62

Caunter

Nota. Google imagenes
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f) Sala de espera
En esta area se encontraran los pacientes que desean ser atendidos, o llegaron
acompafiando a un familiar, se contara con una silla de 3 asientos. Como se muestra

en la imagen.
Figura 63

Asientos de espera

Nota. Google imagenes

g) Area de servicios higiénicos

Se contara con 1 servicio higiénico para las necesidades de los pacientes.

Tabla 7

Medidas de cada area

AREA ANCHO Largo
VENTAS 450m 5m

CAJA 1.30 m 1.50m
SALA DE ESPERA 4m 2.50m
CONSULTORIO 4m 3m

TALLER 2.70m 2.50m
SS. HH 2.30m 1.80m

Elaboracion propia
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Grafico 64

Disefio del centro salud visual

5 metros
Sala de espera
SERVICIOS
AREA DEL TALLER HIGIENICOS
|—| 16.50
metros
CAJA

AREA DE VENTAS

ENTRADA

Elaboracion propia

(JEn la parte amarilla se colocaréa los equipos de biselados y ranurados, etc.
@ En la parte negra, estaran ubicados los exhibidores de lentes.
(JEn la parte color verde, sillas para los pacientes y asesoras.

BEnia parte color verde, representa los escritorios.
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5.3 Necesidades

Opticas ASHBRI, para poder brindar los servicios y productos solicitados por
nuestros clientes, es necesario contar con los equipos oftalmicos, materia prima,

mano de obra y personal altamente calificado. En el cual se mostraran en la tabla 7.

Tabla 8

Equipos oftalmicos para la refraccion y biselados

CANTIDAD

EQUIPOS DE MAQUINARIA

BISELADORA 1
RANURADORA 1
CALENTADORA 1
LENSOMETRO 1
AUTOREFRACTOMETRO 1
CAJA DE PRUEBA 1
OPTOTIPO 1
EXIBIDORES 8

Elaboracion propia
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Tabla 9

Categoria de lunas

CATEGORIA DE LUNAS

RESINA U. V 20
RESINA AR 20
RESINA BLUE PROTEC 40
RESINA INDIGO 40
RESINA BLUE PREMIUN 30
RESINA BLUE FOTOCROMATICO 16
POLICARBONATO U. V 4
POLICARBONATO AR 4
POLICARBONATO BLUE 6
POLICARBONATO INDIGO 4
POLICARBONATO BLUE 2
FOTOCROMATICO

CRISTAL U. V 4
CRISTAL AR 4
CRISTALES CON REDUCCION U. V 4
CRISTALES CON REDUCCION AR 4
CRISTAL FOTOGREY O FOTOBRONW 4
BIFOCALES FLATTOP U. V 4
BIFOCALES FLATTOP AR 6
BIFOCALES FLATTOP BLUE 8
BIFOCALES FLATTOP INDIGO 4
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BIFOCALES FLATTOP FOTOCROMATICO 4
BIFOCALES FLATTOP U.V REDUCCION 4
BIFOCALES FLATTOP AR REDUCCION 4
BIFOCALES FLATTOP BLUE REDUCCION 4
MULTIFOCALES GAMA ECONOMICAU.V 4
MULTIFOCALES GAMA ECONOMICA AR 2
MULTIFOCALES GAMA ECONOMICA BLUE 2
MULTIFOCALES GAMA ECONOMICA 2
FOTOCROMATICO

MULTIFOCALES GAMA INTERMEDIAU.V 4
MULTIFOCALES GAMA INTERMEDIA AR 4
MULTIFOCALES GAMA INTERMEDIA BLUE 6
MULTIFOCALES GAMA INTERMEDIA 4
FOTOCROMATICO

MULTIFOCALES DIGITALES 4
CATEGORIA DE PRODUCTOS OPTICOS
LIQUIDOS DE LIMPIEZA OPTICO 30
LIQUIDOS DE LIMPIEZA OPTICO LENTE 10
DE CONTACTO

CORDON DEPORTIVO 10
CORDON SATINADO 20
CORDON PERLA 10
OREJERAS 10
PLAQUETAS 20
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TORNILLOS 20

PANOS ANTIEMPANANTE 6

ESTUCHES SOLARES 15
ESTUCHES DE CORREA 6

ESTUCHES DUROS 36
FUNDAS SOLARES 50
BISAGRAS 20
ESTUCHES DE LENTE DE CONTACTO 12

Elaboracién propia

En la tabla 10 se especificara la mano de obra de cada integrante de la empresa

Optica ASHBRI.
Tabla 10

Mano de obra

MANO DE OBRA CANTIDAD
PAGO DE ASESORAS DE VENTA 2
HONORARIOS DEL CONTADOR 1
ESPECIALISTA OPTOMETRA 1

Elaboracion propia
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5.4 Costos

Se brindara detalles de cada desembolso econémico que se realizard, para la produccion de algin bien o servicio que se

ofrecera en el centro de salud éptico, con la finalidad de realizar una buena produccion dentro de la empresa. Se incluye la compra

de insumos, el pago de la mano de obra, los gastos en la produccién y los gastos administrativos, entre otras actividades.

Tabla 11

Costo de lunas

DESCRIPCION DEL PRODUCTO CANTIDAD COSTO UNITARIO COSTO TOTAL EN SOLES
RESINA U. V 20 5.00 100.00
RESINA AR 20 9.00 180.00
RESINA BLUE PROTEC 40 15.00 600.00
RESINA INDIGO 40 25.00 1000.00
RESINA BLUE PREMIUN 30 35.00 1050.00
RESINA BLUE FOTOCROMATICO 16 70.00 1120.00
POLICARBONATO U. V 4 25.00 100.00
POLICARBONATO AR 4 35.00 140.00
POLICARBONATO BLUE 6 70.00 420.00
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POLICARBONATO INDIGO 80.00 320.00
POLICARBONATO BLUE FOTOCROMATICO 100.00 200.00
CRISTAL U. V 20.00 80.00
CRISTAL AR 30.00 120.00
CRISTALES CON REDUCCION U. V 40.00 160.00
CRISTALES CON REDUCCION AR 50.00 200.00
CRISTAL FOTOGREY O FOTOBRONW 70.00 280.00
BIFOCALES FLATTOP U. V 40.00 80.00
BIFOCALES FLATTOP AR 60.00 360.00
BIFOCALES FLATTOP BLUE 80.00 640.00
BIFOCALES FLATTOP INDIGO 100.00 400.00
BIFOCALES FLATTOP FOTOCROMATICO 120.00 480.00
BIFOCALES FLATTOP U.V REDUCCION 120.00 480.00
BIFOCALES FLATTOP AR REDUCCION 140.00 560.00
BIFOCALES FLATTOP BLUE REDUCCION 140.00 560.00
MULTIFOCALES GAMA ECONOMICA U. V 100.00 400.00
MULTIFOCALES GAMA ECONOMICA AR 110.00 220.00
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MULTIFOCALES GAMA ECONOMICA BLUE 130.00 260.00
MULTIFOCALES GAMA ECONOMICA FOTOCROMATICO 160.00 320.00
MULTIFOCALES GAMA INTERMEDIA U. V 220.00 880.00
MULTIFOCALES GAMA INTERMEDIA AR 280.00 1120.00
MULTIFOCALES GAMA INTERMEDIA BLUE 350.00 2100.00
MULTIFOCALES GAMA INTERMEDIA FOTOCROMATICO 390.00 1560.00
MULTIFOCALES DIGITALES 750.00 3000.00

Elaboracion propia

En la tabla 11 especifica cada producto que se necesitara,al igual que el precio unitario.
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Tabla 12

Costo de accesorios opticos

LIQUIDOS DE LIMPIEZA OPTICO 30 8.00 240.00
LIQUIDOS DE LIMPIEZA OPTICO LENTE 10 12.00 120.00
DE CONTACTO

CORDON DEPORTIVO 10 9.50 95.00
CORDON SATINADO 20 1.50 30.00
CORDON PERLA 10 3.00 30.00
OREJERAS 10 4.50 45.00
PLAQUETAS 20 1.00 20.00
TORNILLOS 20 1.00 20.00
PANOS ANTIEMPANANTE 6 3.00 18.00
ESTUCHES SOLARES 15 8.00 120.00
ESTUCHES DE CORREA 6 10.00 60.00
ESTUCHES DUROS 36 5.00 180.00
FUNDAS SOLARES 50 0.50 25.00
BISAGRAS 20 1.50 30.00
ESTUCHES DE LENTE DE CONTACTO 12 1.00 12.00

Elaboracion propia

La tabla 11 detalla los accesorios 6pticos que se ofreceran a los clientes, como

también el precio unitario, de cada uno de ellos.
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Tabla 13

Costo de mano de obra

MANO DE OBRA

PAGO DE ASESORAS DE VENTA
HONORARIOS DEL CONTADOR

ESPECIALISTA OPTOMETRA

Elaboracion propia

Tabla 14

Costos de monturas

CATEGORIA DE MONTURAS
MONTURAS ACETATO ADULTO
MONTURAS CAREY
MONTURAS METAL
MONTURAS SOLARES NINOS
MONTURAS SOLARES ADULTOS

MONTURAS SOLARES NINOS

Elaboracién propia

CANTIDAD

170

30

100

70

180

70
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COSTO

UNITARIO

1025.00

2200.00

3000.00

25.00

12.00

20.00

15.00

20.00

15.00

COSTO TOTAL

4250.00

360.00

2000.00

1050.00

3600.00

1050.00

2050.00

2200.00

3000.00



Tabla 15

Costos de pago servicios

CATEGORIA PAGO DE

SERVICIOS

LUz 1 324.00 324.00
AGUA 1 40.00 40.00
INTERNET 1 60.00 60.00
PAGO DE LINEA DE 1 50.00 50.00
CELULAR

PAGO DE IZIPAY 1 100.00 100.00
TOTAL 574.00

Elaboracién propia

Tabla 16

Costos anuales

COSTO ANUALES

MENSUAL ANUAL
MATERIALES 32845.00 394140.00
MANO DE OBRA 7250.00 87000.00
CIF 1414.00 16968.00
TOTAL MENSUAL 41509.00 498108.00

Elaboracion propia

En la tabla 15 se detalla los costos mensuales y anuales de los materiales, mano de

obra, CIF.
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5.5 Proceso de produccién u operacidn

Figura 64
Flujograma de proceso de servicio
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En la figura 53 .El flujograma muestra el proceso de produccion u operacién
dentro del centro de salud optica ASHBRI.Si el cliente desea obtener una consulta
con el optometra ,ingresara al consultorio en donde se le realizara el examen
completo de reefrancion y agudeza visual,de tal forma se le hablara de su
diagnostico,con la finalidad de brindarles mayor informacion,ofreciendoles una
cotizacion detallada de monturas y lunas con sus respectivos tratamientos,si opta por
nuestros servicios ,se realizaria la facturacién correspondiente y un acuerdo para la
entrega de su producto.

En el flujograma se aprecia el proceso de servicio del taller,en donde el cliente
,buscara los diferentes servicios que le podemos brindar,como biselados
,ranurados,ajustes,transpasos de lunas,cambios de plaquetas,limpieza ,cambio de
pernos,entre otros.Y por Ultimo el proceso de operacion a la hora de realizar la venta

de productos y accesorios opticos.

5.6 Certificaciones necesarias

Para el adecuado funcionamiento de Optica ASHBRI, es necesario contar con los
siguientes certificados, con la finalidad de poder brindar la venta de nuestros

productos y servicios Opticos, sin ningun inconveniente.

1. Certificado de fumigacion:

La Organizacion Mundial de la Salud sefiala que es de suma importancia que
todas las empresas, cuenten con el certificado de fumigacion, ya que predominara la
salud de todos.

No solamente los bichos o insectos llevan gérmenes. Hoy en dia el Coronavirus,
se encuentra en el ambiente donde nos encontramos, Teniendo en cuenta que la
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fumigacion es de suma importancia, por tal motivo Optica ASHBRI, contara con dicho
certificado con la finalidad de brindar seguridad y cuidado de la salud de nuestros
clientes.

e Costo del certificado de fumigacion 150.00.

2. Certificado de ITSE

Se solicitara el certificado de inspeccion técnica de seguridad de edificaciones en la
Municipalidad Provincial de Jaén, con la finalidad que se realice la verificacion
adecuada, dentro de mi establecimiento 6ptico y de tal forma, cumpla con las medidas

de seguridad, que las autoridades necesitan.

Requisitos:

o Formulario de solicitud de ITSE

o Ficha RUC

o Protocolo de operatividad y mantenimiento de los equipos de seguridad

o Extintor 6 kilos cargado y vigente

o Botiquin de primeros auxilios (Debe contener pastillas antialérgicas,
cremas para lesiones, alcohol).

o Sefializacion de seguridad: direccionales de salida, aforo, servicios
higiénicos.

o Luces de emergencia: Sefializaciones de seguridad (direccionales de
la salida, aforo, servicios higiénicos).

o Certificado de medicion de resistencia del pozo de puesta a tierra,
emitido por un ingeniero eléctrico habilitado en el Colegio de

Ingenieros del Pera.
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3.Autorizacion de anuncio publicitario

Es de suma importancia tener el certificado de autorizacion de anuncios
publicitarios, por el motivo que Optica ASHBRI, colocara letrero luminosos y
gigantografias fuera del local.

Requisitos
= Ruc activo habido del propietario del negocio.
= Solicitud de declaracién jurada completa y firmada.
= Arte o disefio del anuncio publicitario con sus dimensiones.
= Fotografia donde se vea el entorno urbano y la edificacion
donde se ubicara el elemento de publicidad exterior o anuncio.

= Copia de la licencia de funcionamiento vigente.

4.Licencia de funcionamiento
Es necesario contar con el permiso de poder laborar, en el centro Optico.
Acudiremos a la municipalidad provincial de Jaén a solicitar nuestra licencia de

funcionamiento.

1.7Impacto en el medio ambiente

La venta de lentes de contacto, puede generar un gran porcentaje de
contaminacion en el agua, debido que la mayoria de usuarios, suelen desecharlos por
medio de las cafierias, originando que lleguen al mar y afecte a las especies marinas,
al confundirlas como alimento. Optica ASHBRI brindara la mejor informacion detalla
a sus clientes, sobre la adecuada forma de desechar los lentes de contacto, para

evitar que sea afectada nuestras especies marinas.
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1.8 Plan organizacional y RRHH

Figura 65
Organigrama

GERENTE GENERAL

DEPARTAMENTO
DE MARKETING

Elaboracion propia

DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO
TECNICO CONTABLE
CONSULTORIO TALLER
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1.8.1 Manual de organizaciéon y funciones

Detallaremos las funciones y responsabilidades asignadas al personal del centro
visual, con la finalidad de cumplir cada objetivo planeado. Mostrando eficiencia y

eficacia en cada actividad.

1. Gerente general:
El cargo esta dirigido al propietario de la empresa del centro salud visual, en
el cual desempeniara las siguientes funciones:
= Supervisar que cada asesora cumpla con las funciones asignadas.
» Planificar las fechas que se realizaran las campafias visuales.
= Organizar los pedidos de la mercaderia (monturas y accesorios opticos).
= Apoyar a la asesora de ventas en la atencion a los clientes que llegan a retirar
lentes.
= Emitir facturas o boletas a los clientes.
= Organizar fechas de capacitacion para el personal.
= Buscar los mejores proveedores de lunas, monturas y accesorios 0pticos.
» Impulsar promociones en dias festivos como: aniversario de la empresa, fiestas
patrias, dia de la madre, dia del padre. etc.
Responsabilidad:
= Realizar los pagos al personal, en la fecha acordada.

= Registrar detalladamente los cierres de caja por dia.

2. Contador:
= Control de los estados financieros de la optica.
= Asesoria frente a estrategias que me permitan obtener productividad en cada

venta.
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= Llevar el control de la facturacion.

= Inventarios de tienda.

» Registrar las facturas emitidas por parte de los proveedores.

= Llevar mensualmente un control de las ventas y los gastos realizados.
Responsabilidad

= Reportar cada fin de mes, los egresos y ingresos del centro de salud visual.

Departamento de marketing:
En esta 4rea se encontraran 2 asesoras de ventas quienes desempefiaran las
siguientes funciones:
= Atencion y asesoramiento personalizado a los clientes, informandoles
sobre los tipos de materiales de monturas y tratamientos de lunas a ofrecer.
= Realizaran el servicio post venta.
= Compra de lunas en el laboratorio Topsa.
* Envié de encomiendas.
= Limpieza de tienda y monturas.
= Recepcion de monturas dirigidas al area de taller.
Responsabilidades:
= Ordenar y revisar la mercaderia ingresada.

= Limpiar el area de ventas y taller.

Departamento técnico: Dividido en dos areas. El de taller y consultorio
Funciones

= Nuestro técnico optometrista, desarrollara ambas funciones:

= Examen de agudeza visual.

= Examen de refraccion.
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= Terapias visuales.
*= Examen de queratometria.

Biselado, ranurado, faceteado. ajustes de monturas, cambio de pernos,

plaquetas etc.

Responsabilidades

= Realizar la entrega de los lentes en el tiempo solicitado.

= Realizar correctamente el examen visual.
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CAPITULO VI

PLANIFICACION FINANCIERA

6.1. Inversiones

Para el buen funcionamiento del establecimiento Optica ASHBRI, es necesario
realizar inversion en la compra de equipos y muebles oftadlmicos, permitiendo generar
un buen servicio. Para ello se presenta el cuadro siguiente, donde se detalla cada

equipo y la cantidad necesaria que se necesita.

Tabla 17

Inversion de maquinaria y muebles oftalmicos

CANTIDAD PRECIO UNITARIO PRECIO TOTAL

EQUIPOS DE MAQUINARIA

BISELADORA 1 1000.00 1000.00
RANURADORA 1 1000.00 1000.00
CALENTADORA 1 900.00 900.00

LENSOMETRO 1 3000.00 3000.00
AUTOREFRACTOMETRO 1 40000.00 40000.00
CAJA DE PRUEBA 1 1500.00 1500.00
OPTOTIPO 1 600.00 600.00

EXIBIDORES 8 300.00 2400.00
TOTAL 50400.00

Elaboracion propia



6.2 Ingresos y egresos

Seguidamente los ingresos que ha venido obtenido el centro de establecimiento Optica ASHBRI S.A.C. Corresponden a los

porcentajes de margen de utilidad, que se plante6 por cada afio, originando que los ingresos de las ventas aumenten mucho mas.

Tabla 18
Ingresos
ANO1 ANO2 ANO3 ANOA4 ANO5
25% 28% 30% 31% 33%
UTILIDAD 124527 139470.24  149432.4  154413.48 164375.64
COSTO ANUAL
498,108.00 498,108.00 498,108.00 498,108.00 498,108.00
VENTAS ANUALES
622,635.00 637,578.24 647,540.40 652,521.48 662,483.64

Elaboracién propia

En la tabla 18 se especifica acerca del margen de utilidad que presentara Optica ASHBRI, desde el primer afio de proyecciéon a mas.
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De tal forma se presentara en la tabla 18 los egresos que se ha generado, desde

los pagos por publicidad, administrativos entre otros.

Tablal9
Egresos

CATEGORIA

PUBLICIDAD
RADIO 16 30.00 480.00
PERIFONEO 6 40.00 240.00
VOLANTEO 8 30.00 240.00
GIGANTOGRAFIAS 2 1500.00 3000.00

TOTAL 3960.00

Elaboracion propia
En la tabla 19 especifica cada una de las actividades, que se alcanzaran para poder
llegar a nuestros clientes por medio de publicidad.

Tabla20

Egresos administrativos

GASTOS ADMINISTRATIVOS

PAGO DE PERSONAL DE ENVIO 1 1025.00 1025.00
DE ENCOMIENDAS

ENVIO DE MERCADERIA LIMA - 4 60.00 240.00
JAEN

LICENCIA DE INDECI 1 130.00 130.00
LICENCIA DE LETRERO 1 80.00 80.00

LUMINOSO

LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO 1 140.00 140.00
ENVIO DE MERCADERIA 1 600.00 600.00
IMPORTADA

TOTAL 2215.00

Elaboracién propia
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Tabla21

Egresos Anuales

DETALLE
GASTOS DE VENTAS

GASTOS ADMINISTRATIVOS

TOTAL GASTOS

Elaboracion propia

Tabla 21 detalla todos los gastos realizados en el periodo mensual y anual.

6.3 Deuda

La inversion para la Optica ASHBRI S.A.C. es de $80,000.00. Para dicha cantidad
se cuenta con un capital de 30,000.00 que equivale a un 36% de la inversion y los
62.5% que equivale a $ 50,000.00, serd obtenido por un préstamo bancario de la

empresa financiera M| BANCO. Con una tasa efectiva anual fija de 21%, en un plazo

de 36 meses.

MENSUAL

S/3,960.00

S/2,215.00

S/6,175.00

ANUAL

S/47,520.00

S/26,580.00

S/74,100.00

Tabla 22

Amortizacién del préstamo
N° FECHA A SALDO CAPITAL INTERESES CUOTA ITF  CUOTA

PAGO SIN ITF
52,323.95

1 08/02/2023  51,503.59  820.36 1120.04 194040 050  1940.90
3 07/03/2023  50,387.86  1115.73 824.67 194040 050  1940.90
4 07/04/2023  49,254.26  1133.60 806.8 194040 050  1940.90
5 07/05/2023  48,129.02 1125.24 815.16 194040 050  1940.90
6 07/06/2023  46,985.15  1143.87 796.53 1940.40 050  1940.90
7 07/07/2023  45,746.54  1238.61 701.79 194040 050  1940.90
8 08/08/2023  44,587.88  1158.66 781.74 194040 050  1940.90
9 07/09/2023 689.95 1940.40 1940.90

43,337.43

1250.45
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10 07/10/2023 42,114.26  1223.17 717.23 1940.40 0.50 1940.90
11 08/11/2023 40,870.85 1243.41 696.99 1940.40 0.50 1940.90
12 07/12/2023 39,584.87 1285.98 654.42 1940.40 0.50 1940.90
13 09/09/2023 38,342.24  1242.63 697.77 1940.40 0.50 1940.90
14 07/10/2023 36,974.54  1367.70 572.7 1940.40 0.50 1940.90
15 07/11/2023 35,646.07 1328.47 611.93 1940.40 0.50 1940.90
16 09/12/2023 34,314.80 1331.27 609.13 1940.40 0.50 1940.90
17 07/01/2024 32,905.39  1409.41 530.99 1940.40 0.50 1940.90
18 07/02/2024 31,509.57 1395.82 544.58 1940.40 0.50 1940.90
19 09/03/2024 30,090.65  1418.92 521.48 1940.40 0.50 1940.90
20 07/04/2024 28,615.87 1474.78 465.62 1940.40 0.50 1940.90
21 07/05/2024 27,133.66  1482.21 458.19 1940.40 0.50 1940.90
22 08/06/2024 25,656.93  1476.73 463.67 1940.40 0.50 1940.90
23 07/07/2024 24,113.55 1543.38 397.02 1940.40 0.50 1940.90
24 07/08/2024 22,572.23  1541.32 399.08 1940.40 0.50 1940.90
25 07/09/2024 21,005.40 1566.83 373.57 1940.40 0.50 1940.90
26 07/10/2024 19,401.34 1604.06 336.34 1940.40 0.50 1940.90
27 08/11/2024 17,802.93 1598.41 341.99 1940.40 0.50 1940.90
28 09/12/2024 16128.44 1674.49 265.91 1940.40 0.50 1940.90
29 08/01/2025 14454.97 1673.47 266.93 1940.40 0.50 1940.90
30 07/02/2025 12761.58 1693.39 247.01 1940.40 0.50 1940.90
31 07/03/2025 11011.79 1749.79 190.61 1940.40 0.50 1940.90
32 08/04/2025 9247.71 1764.08 176.32 1940.40 0.50 1940.90
33 07/05/2025 7455.38 1792.33 148.07 1940.40 0.50 1940.90
34 07/06/2025 5638.37 1817.01 123.39 1940.40 0.50 1940.90
35 08/07/2025 3788.25 1850.12 90.28 1940.40 0.50 1940.90
36 07/08/2025 1,914.63 1873.62 66.78 1940.40 0.50 1940.90
37 07/09/2025 1914.63 29.63 1944.26 0.50 1944.76

Nota. Sistema de la empresa financiera Mi banco 534.31 6985826 18.00 69,876.26

Tabla 23

Deuda por afio

ANO1 ANO2 ANO 3

Deuda

Saldo de deuda

Elaboracion propia
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En la tabla 23 se muestra la deuda total, desde el momento de adquirir el
préstamo con la entidad financiera, se manifiesta el saldo de la deuda por pagar. De
tal forma en la tablo 24 especificamos el total de gasto financiero desde el primer
afio.

Tabla 24

Gasto financiero

INTERESES ITF TOTAL GASTO
FINANCIERO
Afio 1 8605.32 5.50 S/8,610.82
Afio 2 7589.97 8.00 S/7,597.97
Afio 3 1339.02 4.50 S/1,343.52

S/17,534.31 S/18.00 S/17,552.31

Elaboracion propia

Tabla 25
Interés e ITF
Afo 1 Afo 2 Afo 3
INTERESES E ITF  S/17,552.31
SALDO S/8,941.49 S/1,343.52 S/0.00

Elaboracion propia

En la tabla 25 se manifestara el Impuesto a las Transacciones Financieras o
ITF, conocido como un impuesto que se pagara cada vez que se realice
operaciones de pago. La tasa de este impuesto es el 0.005% del valor total de la
operacion que realizara. Para obtener los intereses e ITF, se generara la suma del
total de gastos, el cual se le restara al primer afio del gasto, dando como resultado
el saldo por cancelar.
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6.4 Flujo de caja
Se observa el flujo de caja de Optica ASHBRI, proyectado a 5 afios, brindando cada detalle acerca de la caja inicial, ventas,
compra de materiales, compra de equipos, gastos de ventas, impuestos, préstamo. De tal forma se manifiesta todo lo invertido

desde el afio 0.

Tabla 25
Flujo de caja

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CAJA INICIAL 30,000.00 30,000.00 57,827.43 87,374.05 138,843.60 212,133.73
INVERSION
VENTAS 622,635.00 637,578.24 647,540.40 652,521.48 662,483.64
TOTAL INGRESO 622,635.00 637,578.24 647,540.40 652,521.48 662,483.64
EGRESO
COMPRA DE 394,140.00 394,140.00 394,140.00 394,140.00 394,140.00
MATERIALES
MANO DE OBRA 87,000.00 87,000.00 87,000.00 87,000.00 87,000.00
CIF 16,968.00 16,968.00 16,968.00 16,968.00 16,968.00
COMPRA DE EQUIPOS 50,400.00
OFTALMOLOGICOS
Gasto de Ventas 47,520.00 47,520.00 47,520.00 47,520.00 47,520.00
Gastos Adminstrativos 26,580.00 26,580.00 26,580.00 26,580.00 26,580.00
IMPUESTO A LA S,173.62 4,769.23 6,390.89 7,023.35 8,019.56
RENTA(RER)
IGV(18%VENTAS -
COMPRAS)
TOTAL EGRESO 625,781.62 576,977.23 578,598.89 579,231.35 580,227.56
FLUJO ECONOMICO 26,853.38 118,42.45 156,315.56 212,133.73 294,389.81
PRESTAMO 52,323.95
PAGO AL BANCO 21,349.90 31,054.40 17,471.96
FLUJO DE CAJA 57,827.43 87,374.05 138,843.60 212,133.73 294,389.81
FINANCIERO

Elaboracion propia
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6.5 Evaluacién econdmicay financiera

Para determinar la viabilidad del negocio se realiz6 una evaluaciébn econdmica y financiera, permitiéndome obtener los
resultados de la rentabilidad de la empresa. Y sobre todo conocer cuando se va a ganar o perder en esta inversiéon. Se utilizaran
indicadores basicos como el VAN y el TIR.

1.VAN: Para determinar este indicador se ha utilizado la tasa CPPC.

Tabla 26
VAN
Patrimonio  30,000.00  36%  TASA DEL 10% PORCENTAJE QUE
PRESTAMO DESEO GANAR
Deuda  52,323.95  64% 21% 19%
82,323.95  100% 29% Calcular:
CPPC 29%
Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 VAN 242,343.53
TIR 102.41%

FLUJO DE -82,323.95 26,853.38 118,428.45 156,315.56 212,133.73 294,389.81
EFECTIVO

Elaboracién propia
Como resultado de la evaluacion econdmica, se ha determinado que el proyecto de Servicios y Productos OPTICA ASHBRI,
es rentable, debido que el VAN es mucho mayor a la inversion que se va realizar para el funcionamiento del centro de salud. Y la

TIR tiene una tasa superior al costo de capital a invertir.
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6.6 Estados financieros proyectados

Tabla 27

Estados financieros proyectados

ESTADO DE SITUACION FINANCIERO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
I. ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE
* Disponible 57,827.43 87,374.05 138,843.60 212,133.73 294,389.81

* Existencias

ACTIVO NO CORRIENTE

INTERESES E ITF NO DEVENGADOS 8,941.49 1,344

A. Activo Fijo Tangible 50,400 50,400 50,400 50,400 50,400
DEPRECIACION -10,080.00 -20,160.00 -30,240.00 -40,320.00 -50,400.00
B. Activo Fijo Intangible

TOTAL, ACTIVO 107,088.92 118,957.57 159,003.60 222,213.73 294,389.81
Il. PASIVO -

PASIVO CORRIENTE

Tributos por Pagar IGV

Tributos por Pagar IRTA

PASIVO NO CORRIENTE

A. Préstamo Bancario 48,526.36 17,471.96

I1l. PATRIMONIO

Capital Social 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000
Resultados Acumulados 28,563 71,486 129,004 192,214
Resultado del ejercicio 28,562.56 42,923.04 57,517.99 63,210.13 72,176.08
TOTAL, PASIVO Y PATRIMONIO 107,088.92 118,957.57 159,003.60 222,213.73  294,389.81

Elaboracion propia
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Tabla 28

Estado de ganancias y perdidas

Estado de Ganancias y Pérdidas
Ventas

Costo de Ventas
Utilidad Bruta

Gasto de Ventas
Gastos Administrativos

Utilidad de Operativa
Gastos Financieros

Utilidad Antes de Impuestos

Impuesto a la Renta

Utilidad después de Impuestos

Elaboracién propia

622,635.00

498,108.00
124,527

47,520.00
36,660.00

40,347.00

8,610.82

31,736.18

3,173.62

28,562.56

2

637,578.24

498,108.00
139,470

47,520.00
36,660.00

55,290.24

7,597.97

47,692.27

4,769.23

42,923.04
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3

647,540.40

498,108.00

149,432

47,520.00
36,660.00

65,252.40

1,343.52

63,908.88

6,390.89

57,517.99

4

652,521.48

498,108.00

154,413

47,520.00
36,660.00

70,233.48

70,233.48

7,023.35

63,210.13

5

662,483.64

498,108
164,376

47,520.00
36,660.00

80,195.64

80,195.64

8,019.56

72,176.08



CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1Conclusiones
De acuerdo al plan de negocio de productos y servicios opticos ASHBRI, se logré

obtener las siguientes conclusiones.

1) La gran importancia que implica el conocer del porque la idea del negocio,
generando una imagen del centro de salud visual, que logre llegar a todos los
habitantes de la ciudad de Jaén y lugares aledafios, al mismo tiempo conseguir
a largo plazo o a futuro ser una empresa lider en el mercado, el haber realizado
un estudio de mercado por medio de la matriz FODA, me ha permitido conocer
mis debilidades, amenazas y fortalezas. Logrando aplicar estrategias que me
originen posicionarme en el mercado de la ciudad.

2) El analisis del microentorno, asi como del macroentorno, me ha permitido

conocer ha fondo mis competidores directos e indirectos, por medio de un
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3)

4)

5)

6)

analisis competitivo que nos ayudd a determinar las 5 fuerzas de poter,
generando modificaciones y mejoras para la empresa.

El estudio de mercado me ha permitido realizar un estudio méas profundo, sobre
la oferta y la demanda, recopilando datos por medio de una encuesta, en el
cual consistia determinar la problematica de los habitantes de la ciudad,
relacionado a la salud visual. Al mismo tiempo se realizé un andlisis, de todos
los detalles de la competencia y asi identificar cuantas empresas desarrollan
las mismas actividades econémicas que se intenta realizar.

En el plan de comercializacion debemos de tener en cuenta lo importante que
es el estudio del marketing Mix, tratdndose de una estrategia interna que
permitira a la empresa aplicar diferentes acciones con la finalidad de obtener
mayor demanda, con el objetivo de lograr alcanzar cada meta planteada, por
medio de una expansiva publicidad.

El andlisis del plan técnico, ha permitido adquirir mayor conocimiento sobre la
mejor ubicacion del centro Optico, por medio de un analisis de la matriz micro
y macro localizacién, al igual que detallando el espacio y tamafio del centro
oOptico, por ultimo, teniendo en conocimiento los certificados que se necesitan
para el funcionamiento del establecimiento.

Concluyendo con el estudio de la planificacion financiera, por medio de los
flujos financieros, al igual que el andlisis del VAN y TIR, se ha determinado que
el centro visual es una empresa rentable. El VAN con 242,343.53 logro ser
mucho mayor al monto de inversién, asi también la TIR 102.41% tiene una tasa

superior a la tasa de inversion
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7.2Recomendaciones

1) Se recomienda al gerente de la 6ptica ASHBRI, mantenerse constantemente
informado, por medio de los proveedores sobre la mercaderia en tendencia
gue ingresan al mercado. Con la finalidad de ofrecer a los clientes, variedad de
productos opticos.

2)Realizar campafias semanales, en los lugares aledafios de la ciudad,
informando siempre a la poblacién, los beneficios de poder atenderse en el
centro Optico. Proporcionando informacion sobre la ubicacion del centro visual
en la ciudad de Jaén, permitiéndoles generar confianza a los clientes, si en
caso desean resolver algin inconveniente o reclamo.

3) Mantener siempre estandares de calidad, higiene y buen servicio durante y
después de cada consulta, contando con un personal altamente profesional.

4) De acuerdo al analisis FODA realizado en el centro de salud visual, es esencial
que se apliquen los 7 componentes del marketing, para que logre ser una
empresa competitiva, por medio de un buen posicionamiento, descubriendo las

necesidades y preferencias de los clientes.
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7.4 Anexos

ANEXO A: Ejemplo de licencia de funcionamiento de Opticas Romero
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ANEXO B: Ejemplo de autorizacién de anuncio publicitario de Opticas Romero
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ANEXO C: Ejemplo de certificado de fumigacion de Opticas Romero
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Anexo D. Encuesta sobre el estudio de mercado.

ENCUESTA DE ESTUDIO DE MERCADO

Esta encuesta tiene como objetivo recopilar valiosa informacion, sobre el nivel
de importancia e interés, que los habitantes de la ciudad de Jaén, tienen
respecto a la prevencion de la salud visual y al porcentaje de valor al adquirir

un lente.

1. ¢Cudl es tl edad?

a) 7-14 b)15-25  ¢)26-35  d)35amas.

2. ¢Havisitado un establecimiento dptico?

a) Si b) No

3. ¢Es usted usuario de lentes oftalmicos?

a) Si b) No
4. Del ndcleo familiar. ¢ En casa alguien usa lentes?
a) Si b) No

5. ¢Con que frecuencia compra lentes?

a) Cada 3 meses b) 6 meses c) Anualmente d) Mas de un afio.

6. ¢Con que finalidad usa lentes?

a) Por moda b) De medida c) De Sol d) otros
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10.

11.

¢Cuantas horas usa dispositivos electrénicos como: Tablet, celular, Pc,
¢éentre otros?

a) 1hora b) 2-3 horas c) otros.

¢Cuando acude a una optica, se hace el examen visual en el mismo local?

a) Si b) No

En caso sea afirmativo ¢, Cual fue el motivo de la visita en el establecimiento

optico?

a) Solares b) Lentes de contacto c) Terapias d) Examen de refraccién

e) Servicio de taller f) otros.

¢, Cual es el medio de comunicacién que utiliza frecuentemente?

a) Television b) Radio c) WhatsApp d) Facebook e) Periédico f) otros.

¢Para adquirir un producto es importante para usted el precio o la calidad?

a) Precio b) Calidad

Si usted presentaria un problema visual en el cual debera corregir ya sea
con gafas, lentes de contacto o terapias visuales, su promedio de gasto
seria:

a) 50 soles a 200

b) 200 soles a 500

c) 500 soles a 1500

d) No tendria precio alguno, gastaria lo que fuera necesario.
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