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RESUMEN
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El siguiente trabajo ha sido denominado “Estudio de prefactibilidad técnica y
econdmica para la creacion de una dptica de una dptica en la comuna Pedro Aguirre Cerda,
Regidn Metropolitana”, su objetivo principal es entregar servicios de venta de armazones
Opticos y de sol, accesorios y reparaciones en la comuna de Pedro Aguirre Cerda, brindando

la mejor atencién y asesoria.

En capitulo |, se realizé una recopilacién de datos para formar la base del proyecto,
las necesidades que puedan satisfacerse, antecedentes histdricos, desarrollo del proyecto,

el tamano del proyecto, horizonte de evaluacidn y los impactos que pueda tener.

Los indicadores econémicos a utilizar dentro del proyecto, los cuales son el VAN, TIR,

PRI e IVAN, criterios de evaluacién y como se estructura el proyecto.

En el capitulo Il, se realizé un estudio de mercado donde se identific el potencial de
localizacion y de la demanda dentro de la comuna y sus alrededores, agregando el
crecimiento de las deficiencias visuales y el auto reporte de uso de lentes 6pticos. El

proyecto se enfoca en personas con un rango de edad desde los quince afios.

En el capitulo lll, se realizé un estudio técnico, donde se seleccionaron y definieron
los procesos, equipos necesarios para el inicio operativo de la dptica, seleccidon de personal
y descripcion de cargos, horario en que opera la dptica, proyeccién de ingresos, costos fijos
y variables, inversiones necesarias para el inicio del proyecto. A continuacién, la tabla

resumen de las inversiones:



Inversiones Total ($) UF
Activos tangibles 3.029.285 87,31
Puesta en marcha 2.186.006 63,00
Capital de trabajo 4.150.069 119,61
Imprevisto 1.404.804 40,49
Total inversiones 10.770.164 310,41

En el capitulo IV, se realizé la evaluacidén administrativa, societaria mas conveniente,
aspectos legales a considerar, como tributa la empresa, identificar instituciones crediticias

para pymes e impactos ambientales. El proyecto no tiene grandes barreras que impidan la

implementacion de éste.

En el capitulo V, se realiz6 un estudio econdmico para conocer los criterios e
indicadores mds apropiados para la evaluacion del proyecto, luego de tener todos estos
items anteriores se desarrollan los flujos de caja, para este proyecto se consideraron cuatro

escenarios, flujo puro, flujo financiado de un 25%, 50% y 75%. Finalmente se entrega el

resultado de los indicadores econdmicos para evaluar la rentabilidad.

El mejor resultado del proyecto es con el flujo financiado al 75%, con un VAN de

$5.431,10 UF, una TIR de 1845%, un PRI de 1 afio y un IVAN de 70,0.
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INTRODUCCION

La salud visual es parte importante de realizar actividades todos los dias, si esta no es
controlada se pueden producir desde deficiencias visuales hasta cegueras. Todos los afios
aumentan los problemas de vision en el mundo, existen diferentes razones que explican este
crecimiento, como el poco conocimiento de la importancia de la salud visual, acceso limitado a

un chequeo visual o establecimientos con precios elevados para la compra de lentes épticos.

En Santiago de Chile, esta ciudad se divide por comunas donde algunas de estas son mas
centralizadas en el comercio y poblacidn, para localizar la sala de ventas se escogié la comuna de
Pedro Aguirre Cerda, ya que, hace algunos aifios comenzd su crecimiento econémico debido a la
urbanizacion en mejoras de colegios, establecimientos publicos y privados. Actualmente la

comuna cuenta con una oferta muy limitada en dpticas y no estd distribuida en toda la comuna.

Desarrollar este proyecto tiene como misién ofrecer una combinacién en productos de
calidad, la mejor asesoria personalizada y precios accesibles, con el fin de satisfacer las

necesidades relacionadas con la salud visual.

Para demostrar la viabilidad de este proyecto, se llevaran a cabo diferentes estudios para
conocer demanda y oferta, aspectos legales para formalizar la empresa, identificar inversiones,

costos, gastos, etc.



Capitulo 1 DIAGNOSTICO Y METODOLOGIA DE EVALUACION




1. DIAGNOSTICO Y METODOLOGIA DE EVALUACION

1.1. DIAGNOSTICO

1.1.1. Antecedentes generales

El sistema visual funciona por diferentes actores que son los ojos, nervios épticos y los
conductos que hacen la conexidon con las diferentes partes del cerebro. Como resultado de esto

se producen distintos fendmenos que hacen funcionar al ojo, estos son:

e Sensibilidad al contraste, esto es el trabajo de distinguir objetos en lugares con poca luz.

e Diferenciacion de los colores, principalmente se puede distinguir el camuflaje que un color
similar con otro puede parecer.

e Visién binocular, es la capacidad de formar ilustraciones en una sola.

e Visualizacién periférica y la agudeza visual, quiere decir que se puede mirar un punto
determinado sin importar la distancia y se divide en dos:
1. Agudeza visual de cerca estd en la ocupacién habitual que es manipular lo que esta frente,

como leer, escribir en un computador o utilizar el teléfono.

2. Agudeza visual de lejos también forma parte de la ocupacidn habitual, pero ampliando lo

gue estd lejos, como conducir, reconocer una persona en la calle o jugar futbol.

La Organizacién Mundial de la Salud (OMS) hace referencia a que al menos 2.200 millones
de personas tienen deficiencia visual, y de estas, al menos 1.000 millones son casos que pudieron

evitarse o que aun no ha sido tratado por un especialista. (OMS, 2020)

El Departamento de Salud Visual de la Sociedad Chilena de Oftalmologia (Sochiof), estima
gue cerca de 850.000 personas sufren de deficiencia visual y de ellas, aproximadamente 80.000

son ciegas.



1.1.2. Antecedentes especificos

La comuna de Pedro Aguirre Cerda se encuentra en el sector de Santiago, se crea en el
afio 1981 como resultado de la anexién de las comunas de Santiago, San Miguel y La Cisterna,

mediante el Decreto de Ley N° 1-3260 publicado en el Diario Oficial el 17 de marzo de ese afio.

En el afo 1991, se dicta el Decreto Supremo N°784 que nombra al primer alcalde de la
Municipalidad de Pedro Aguirre Cerda, siendo la comuna N°38 de la regién. Dias mas tarde, se

fijan los limites de la comuna.

Tiene una superficie total de 8,8 Km?, segun el dltimo censo realizado el afio 2017, la
comuna tiene 101.174 habitantes, se encuentra divida en 28 unidades vecinales con una densidad

equivalente a 11.497 habitantes por Km?2.

La comuna limita por el lado norte con la comuna de Estacion Central y Santiago Centro;
por el este con la comuna de San Miguel, por el oeste con la comuna de Cerrillos y al sur con la

comuna de Lo Espejo.

Esta rodeada de grandes vias interurbanas donde se unen varias comunas, carreteras con
salidas y entradas a la regidon Metropolitana, dando una gran accesibilidad urbana y potenciales
de desarrollo econdmico con comunas mas desarrolladas, que cuentan con empresas de servicios

importantes para la comunidad.

El expresidente Salvador Allende comenzé la construccidn del hospital que seria el mas
grande y moderno de Sudamérica, dicha obra fue paralizada el 11 de septiembre de 1973 y fue
retomada cuatro décadas mas tarde, el afio 2013, con el fin de convertirlo en un nucleo
empresarial para potenciar econémicamente a la comuna el que comienza a funcionar en el afo

2016 y continua hasta la actualidad.



1.1.3. Objetivos del proyecto

1.1.3.1. Objetivo general

Desarrollar un estudio de prefactibilidad técnica y econdmica que entregue servicios de
venta de armazones 6pticos y de sol, accesorios y reparaciones en la comuna de Pedro Aguirre

Cerda, brindando la mejor atencidn y asesoria.

1.1.3.2. Objetivos especificos

e Determinar la mejor ubicacién para la dptica
e Definir la oferta y demanda segun las necesidades de la comuna
e Crear convenios con instituciones publicas o privadas para la venta de lentes dpticos

e Analizar la rentabilidad del proyecto a largo y corto plazo

1.1.4. Antecedentes Cualitativos

En Chile los problemas visuales van en aumento, el pasar de los afos es un factor
inevitable, la vista ya no es como al principio de la existencia. En la “Encuesta Nacional de Salud
del afio 20107, se hizo un analisis sobre la percepcidn de la salud visual de las personas y cual es
la percepcidn que tienen sobre esto. Se estudiaron las respuestas de n = 5.295 participantes,

desde la edad de 15 afios.

Segun el auto reporte del uso de lentes, el 42,9% de los encuestados declard usar lentes
Opticos, predominando las mujeres con un 47, 1% y los hombres con un 38,6%. Dentro de los
grupos etarios, los mayores de 65 afios se identifican como los que tienen mayor prevalencia en

el uso de lentes.



Dentro de la poblacién que no usa lentes, existen aquellos que le dan la costumbre a la
vista de que no sea la mas clara y eso genera aumento en las deficiencias visuales, dando como

resultado provocar dafios mas severos que necesiten soluciones mas drasticas.

1.1.5. Contexto de desarrollo del proyecto

La comuna de Pedro Aguirre Cerda estd creciendo, en el afio 2017 se inauguran las
primeras estaciones de metro, se crea el nicleo empresarial con nuevos locales comerciales,

gimnasios, supermercados, entre otros.

Crear una Optica seria parte de este desarrollo, actualmente la comuna cuenta con una
oferta muy limitada y en lugares poco frecuentados. Como consecuencia los residentes buscan el

servicio en las comunas aledafias y no necesariamente con los precios mas asequibles.

Con esto, el proyecto pretende entregar un servicio integral segin lo que requiera el

cliente, variedad de modelos y precios, como también, una ubicacién accesible y concurrida.

1.1.6. Tamafio del proyecto

Para la creacién de este proyecto, se necesita un local cercano al metro con visibilidad
desde un punto lejano. Tendra esencialmente, un lugar donde atender a los clientes y realizar
reparaciones de armazones, frente a la recepcién iran las vitrinas de armazones épticos, para sol

y accesorios.

Segun la tabla del Sl (Servicios de Impuesto Interno) y la capacidad productiva, el proyecto
pretende ser una pequena empresa, tendrd una dotacién de 2 personas, cumpliran las mismas

funciones, se encargaran de mantener la limpieza, reposicién y atencién de los clientes.



Tabla 1-1: Clasificacidn de empresas

Clasificacion de Empresas segtin Ley N°20.416 (en UF) Clasificacion General
Tamafiio Empresa |Desde Hasta
Microempresas - 2.400 | Empresa de menor tamaio (EMT)
Pequeia Empresa 2.400 25.000 | Empresa de menor tamafio (EMT)
Mediana Empresa 25.000 100.000 |Empresa de menor tamaiio (EMT)
Grande Empresa 100.000 y mas Gran Empresa

Fuente: Elaboracidén propia, datos obtenidos del SII

Se estima una inversion de 432,32 UF ($15.000.000), en el capitulo del estudio econémico

qguedara definido, los escenarios con diferentes financiamientos.

1.1.7. Impactos relacionados con el proyecto

El proyecto tendra varios impactos que varian en la parte econdmica, social/cultural,

ambiental y vial.
¢ Impacto econédmico:

Se generaran nuevos empleos, aportando al crecimiento del pais. Al final del proyecto se

mostrara el flujo de caja, donde se reflejara si hay ganancias o pérdidas.

e Impacto Social:

La empresa brindara la mejor atencién y asesoria eficiente para poder satisfacer las
necesidades y superar sus expectativas. Todas las actividades serdn organizadas para cumplir con

los plazos.

La salud visual serd promovida en cada consulta para instruir de lo importante que es

realizar un chequeo periédicamente.



e Impacto Ambiental:

La dptica dentro de los productos que vende son los accesorios, un ejemplo de esto son
los lentes de contacto para cambio de color de ojos, si bien solo serdn estéticos se entregaran las
instrucciones de como desecharlos y no se conviertan en residuos contaminantes. También en el
inicio del proyecto, el local tendra una remodelacidn para adaptar las vitrinas de lentes, todos los

desechos seran retirados para no generar contaminacion.

¢ Impacto Vial:

La Optica estard ubicada a pasos de la estacién de metro presidente Pedro Aguirre Cerda,
cercano a una de las avenidas mas conocidas. Serd valorada la cercania a lugares concurridos de

la comuna.

1.2. METODOLOGIA

1.2.1. Definicion de situacién sin proyecto

Actualmente en la comuna de Pedro Aguirre Cerda, tiene 101.174 habitantes y existen
tres dpticas, hay dpticas reconocidas fuera de la comuna, pero con precios muy elevados, la oferta
de marcos disponibles comienza a disminuir al buscar una alternativa mas accesible, la asesoria
es deficiente, ya que, explican con lenguaje técnico que puede confundir si se mantiene o

aumenta el precio.

Las deficiencias visuales van en aumento y controlar el avance depende de cada persona
atender la salud visual, es por esto por lo que impulsar el proyecto es necesario para el
crecimiento de la comuna, mayor cantidad de 6pticas y que ofrezcan variados productos y

servicios vinculados a la salud visual.



1.2.2. Definicion de situacién con proyecto

La Optica tiene como objetivo principal ofrecer productos atractivos para todos las
preferencias y necesidades a un precio accesible para que cualquier persona pueda adquirir los
productos y servicios, entregar asesoria de conveniencia y estética. Tendrd una ubicacién
provechosa en la comuna de Pedro Aguirre Cerda y sera de facil acceso, ya sea en transporte

publico o privado.

El proyecto se distinguira, por fidelizar la atencidn de los clientes, por medio de la calidad

del lente dptico (armazoén y cristal), la atencidén antes y después de la venta.
1.2.3. Analisis de separabilidad

El proyecto no cuenta con separabilidad, no depende de la existencia de subproyectos

para poder llevarse a cabo.
1.2.4. Método para medicién de beneficios y costos

Los beneficios del proyecto seran los ingresos por los servicios efectuados en la dptica, ya

sean, venta de armazones, accesorios Yy reparaciones.

Los desembolsos del proyecto estaran asociados a los costos de inversidén, operacional

(fijo y variable).

Para dar mayor detalle los costos asociados que tendrd la éptica serdn detallados en el

estudio técnico.
1.2.5. Indicadores

Para determinar la rentabilidad asociada al proyecto, se utilizaran los indicadores
econdmicos que medirdn si dentro del horizonte de evaluacién se podria recurar la inversion total

y generar ganancias adicionales, estos son: VAN, TIR y PRI.
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1. Valor Actual Neto “VAN”: Se define como la suma de los flujos netos anuales actualizados
a una tasa de descuento determinada restando los desembolsos de la inversion inicial

requerida. Determina el estimado de ganancias o pérdidas que tendra el proyecto.

VAN—Z F I
_t_ 1+t °

Fuente: Libro Preparacién y evaluacidn de proyectos, quinta edicion.

Ecuacion 1-1 Valor Actual Neto

Donde:

VAN = Valor Actual Neto

Iy = Inversidn Inicial

F .= Flujo neto en el periodo t
i = Tasa de descuento

t = Periodo

n = Horizonte de evaluacion

2. Tasa Interna de Retorno “TIR”: Se define como la tasa de descuento que hace que el VAN
sea igual a cero, quiere decir que los ingresos y los egresos actualizados deben llegar al
punto de igualarse. Determina la rentabilidad del proyecto porcentualmente y si cumple

con la tasa minima exigida.

n

Fe

TIR=VAN=0 = ) ————1],
t_1(1+i)t 0

Fuente: Libro Preparacidn y evaluacién de proyectos, quinta edicion.

Ecuacion 1-2 Tasa Interna de Retorno
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Donde:

TIR = Tasa interna de retorno
Iy = Inversion Inicial

F:= Flujo neto en el periodo t
i = Tasa de descuento

t = Periodo

n = Horizonte de evaluacion

Periodo Retorno de la inversidon “PRI”: Es el periodo de tiempo que demora en recuperarse
la inversion inicial.

PRI = ko
" BN

Fuente: Libro Preparacién y evaluacidn de proyectos, quinta edicion.

Ecuacion 1-3 Periodo de Retorno de la Inversion

Donde:
PRI = Periodo retorno de la inversion
Iy = Inversidn Inicial

BN = Beneficios netos anuales

indice del Valor Actual Neto “IVAN”: Este indicador muestra la relacién entre la ganancia

expresada en el VAN y la inversidn inicial.

VAN
IVAN =

0

Fuente: Libro Preparacién y evaluacién de proyectos, quinta edicion.

Ecuacion 1-4 indice del Valor Actual Neto
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Donde:
VAN = Valor Actual Neto

Iy = Inversion Inicial

1.2.6. Criterios de evaluacion

Para evaluar y analizar el proyecto se haran cuatro estimaciones de flujo de caja con
diferentes financiamientos donde se utilizaran los indicadores econdmicos mencionados

anteriormente, se considera un horizonte de evaluacién de 5 afios.

Primero serd la evaluacion del “proyecto puro”, quiere decir, sin ningun tipo de

III

financiamiento, en el segundo, tercer y cuarto caso es el “proyecto financiado externo” con el

25%, 50% y 75% respectivamente.

1. Valor Actual Neto (VAN):
e VAN >0, el proyecto es rentable
e VAN =0, no tiene atractivo para realizar
e VAN <0, el proyecto no es rentable
2. Tasa Interna de Retorno (TIR):
e TIR> i, el proyecto es rentable
e TIR =i, no tiene atractivo para realizar

e TIR <, el proyecto no es rentable

3. Periodo Retorno de la Inversién (PRI):

e PRI < HE? el proyecto recupera la inversion dentro del periodo establecido

1 Rentabilidad exigida del proyecto
2 Horizonte de evaluacién
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4. [ndice del Valor Actual Neto (IVAN):

Si el periodo de recuperacidon es mas corto de lo esperado, tiene menos riesgos el

proyecto.

Si no se cumplen los tres criterios, no es rentable invertir en el proyecto.

1.2.7. Estructura de evaluacion del proyecto

Se divide en diferentes capitulos el desarrollo del proyecto:
e Diagndstico y Metodologia:

En esta etapa inicial se recopilan todos los antecedentes generales para conocer el
mercado del producto y servicio, se definen los objetivos generales y especificos, contexto donde

se desarrollara y los indicadores econdmicos que se utilizaran.
e Analisis de prefactibilidad de mercado:

Se hara una recoleccién de datos para conocer cdmo se comporta la demanda en el sector
seleccionado, identificar las caracteristicas de futuros clientes. Estimar las proyecciones de
precios y de la demanda futura, método de comercializacidn y conocer la oferta actual de épticas

en la comuna.
e Analisis de prefactibilidad técnica:

Conforme a la informacidn recolectada se define cuanto serd la inversidén y cuales seran

los costos de operacion.

e Andlisis de prefactibilidad administrativa, legal, societaria, tributaria financiera y

ambiental:

Se evaluan los recursos que irdn en la puesta en marcha del proyecto, la estructura
organizacional, el perfil y sueldo que se acomoda al cargo, el tipo de asociacién, mecanismo de
determinacién de gasto en impuesto, tipo de financiamiento y los impactos ambientales que

pueda tener el proyecto.
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e Evaluacién Econdmica

Se elige la moneda a utilizar, determinar la tasa de descuento exigida para el proyecto y
evaluar los criterios econdmicos. Se evaluardn los flujos de caja puro y con diferentes

financiamientos para determinar si el proyecto es rentable.

e Conclusiones y recomendaciones

Se estudiaran todos los resultados obtenidos en cada una de las evaluaciones en los
capitulos, segun estos se dard una resolucién y conclusion de la rentabilidad del proyecto, y si es

viable implementarlo.
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Capitulo 2 ANALISIS DE PREFACTIBILIDAD DE MERCADO
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2. ANALISIS DE PREFACTIBILIDAD DE MERCADO

2.1.  DEFINICION DEL SERVICIO

Los lentes opticos son instrumentos utilizados para mejorar la calidad visual de las
personas, su uso se asocia a problemas desde el nacimiento, deficiencia visual por diferentes
factores cotidianos durante el transcurso del tiempo o el envejecimiento. Estos distintos
acontecimientos traen consigo diferentes enfermedades, como la miopia, hipermetropia,
astigmatismo y presbicia, cada una de ellas tiene una medida diferente que es dictada por los
médicos para tratarse con lentes dpticos. Los precios varian segln los valores de la receta, si la
persona tiene mds de una anomalia los precios pueden aumentar, ya que, es un cristal que debe

corregir ambos defectos.

La Optica tiene como propdsito el asesoramiento del personal, vender lentes 6pticos,
reparaciones y productos asociados a un precio justo, para que las personas no deban limitarse

con la eleccién de sus armazones.

e \Ventas de lentes dpticos y accesorios

El segundo servicio es la venta de lentes épticos, los cuales hay de diferentes materiales
tamafios, colores, formas, etc. Segun lo que indique la receta se dard una asesoria por parte del
personal, previamente instruido, de los que marcos mas apropiado para corregir el defecto visual,
dependiendo del grado que esté dictado en la receta se puede identificar que lentes se pueden

hacer y cuales superan el rango del cristal.

Si el cliente desea comprar algun producto ofrecido, se realiza la boleta de compra y se
procede al pago de esta, tendra disponible el pago con tarjetas de crédito o débito con Getnet,

efectivo y transferencia.

A continuacidn, estos son los armazones y accesorios que estaran a disposicion de cliente:
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Normal:

- Armazon metdlico
- Armazodn de acetato
- Armazon al aire

- Armazodn acetato
Clip on:

- Armazon 1 mica
- Armazodn 2 micas

- Armazoén 5 micas
Accesorios:

- Liquido cristales

- Colgante hilo

- Colgantes silicona

- Colgantes cadena

- Sujetadores deportivos

- Sujetador cuero

- Orejera silicona

- Lentes de contacto cosméticos

- Liquido Neoplus para lentes de contacto cosmético

e Reparaciones y lectura de graduacién de lentes

Se ofrece la reparacion, cambio de piezas para los lentes dpticos y ajustes de cristales que
seran cuidadosamente examinados para dar un diagndstico, se cuenta con los kits y maquinas

necesarios para este trabajo.

- Plaquetas

- Patillas lentes
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- Tornillos

- Biseladora

- Lensometro

- Set kit destornillador precisién

- Tuerquero

2.2.  ANALISIS DE LA DEMANDA ACTUAL Y FUTURA

Para determinar la demanda del mercado primero se investigd algunas de las
caracteristicas de lacomuna de Pedro Aguirre Cerda y aledafias, estas son: comuna de San Miguel,
Lo Espejo y Cerrillos. Se considera la cantidad de habitantes segun los tramos de edad elegidos

para encontrar el mercado objetivo.
- Comuna de Pedro Aguirre Cerda

Es una comuna ubicada en el sector sur de la ciudad de Santiago, limita con las comunas
de Cerrillos, Lo Espejo, San Miguel y Santiago. Segun el censo del afio 2017 tiene una poblacién
de 101.174 habitantes, de los cuales 51.661 son mujeres y 49.513 son hombres. Posee una

superficie total de 8,8 Km?.
- Comuna de San Miguel

Es una comuna ubicada en el sector sur de la ciudad de Santiago, limita con las comunas
de Pedro Aguirre Cerda, La Cisterna, San Joaquin, Santiago y una pequeiia parte de San Ramon.
Segun el censo de afio 2017 tiene una poblacion de 107.954 habitantes, de los cuales 57.216 son

mujeres y 50.738 son hombres. Posee una superficie total de 9,6 Km?.
- Comuna de Lo Espejo

Es una comuna ubicada en el sector de la ciudad de Santiago, limita con las comunas de
Pedro Aguirre Cerda, Santiago, San Joaquin y La Cisterna. Segun el censo del afio 2017 tiene una
poblacién de 98.804 habitantes, de los cuales 49.658 son mujeres y 49.146 son hombres. Posee

una superficie total de 8,2 Km?2.



- Comuna de Cerrillos
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Es una comuna ubicada en el sector sur Poniente de la ciudad de Santiago, limita con las

comunas de Pedro Aguirre Cerda Lo Espejo, Maipu y Estacién Central. Segun el censo del afo

2017 tiene una poblacidon de 80.832 habitantes, de los cuales 41.201 son mujeres y 39.631 son

hombres. Posee una superficie total de 16,8 Km?.

2.2.1. Demanda Actual

Los posibles clientes de este proyecto son los habitantes de las comunas escogidas, en un

rango de edad desde los 15 hasta en adelante, estos datos serdn comparados con la ENS del afio

2010, donde se hizo un pequeiio estudio de las personas con alteraciones visuales, indicando que

el 42,9% usa lentes dpticos; y también se tomara la estimacion deficiencia visual realizada por la

Sociedad Oftalmolégica de Chile. (Ver tabla 2-2)

Tabla 2-1 Demanda Proyectada

Demanda Proyectada

Comunas 2022 2023 2024 2025 2026 2027
Pedro Aguirre
Cerda 88.526 87.828 87.146 86.469 85.784 85.104
San Miguel 117.792 120.340 122.965 125.685 128.485 131.383
Lo Espejo 83.366 82.748 82.154 81.575 80.989 80.408
Cerrillos 72.586 72.866 73.110 73.347 73.558 73.753
TOTAL |362.270 363.782 365.375 367.076 368.816 370.648

Fuente: Elaboracion propia, datos obtenidos de INE., Censo 2017
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Proyeccion de la Poblacién
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Gréfico 2-1 Proyeccion de la poblaciéon

Fuente: Elaboracion propia, datos obtenidos de INE, Censo 2017

Esta proyeccién es un reflejo de la informacién recolectada del Instituto Nacional de

Estadisticas (INE), es el crecimiento o decrecimiento en cada comuna escogida.

En esta parte se detallard la poblacidn por cada comuna escogida, donde se calcula el
porcentaje de las personas que tienen deficiencias visuales correspondiente a Pedro Aguirre
Cerda, San Miguel, Cerrillos y Lo Espejo. Segun la Sociedad Oftalmoldgica de Chile, 850.000
personas tienen deficiencias visuales, de las cuales aproximadamente 80.000 son ciegas. Como
resultado da que 770.000 personas en Chile padecen deficiencias visuales que pueden ser
tratadas con el uso de lentes dpticos.

Tabla 2-2: Determinacion de los habitantes de las comunas escogidas de acuerdo con el
uso de lentes dpticos

Poblacion de la comuna seguin porcentaje de uso de lentes 6pticos para el afio 2022
Comunas 2022 Deficiencias Visuales
Pedro Aguirre Cerda 88.526 3.877
San Miguel 117.792 5.159
Lo Espejo 83.366 3.651
Cerrillos 72.586 3.179
TOTAL 362.270 15.867

Fuente: INE y ENS 2010
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De acuerdo con los datos de la tabla 2-3, segun las personas con deficiencia visual de las
cuatro comunas, Pedro Aguirre Cerda representa el 24,44% con un total de 3.877 habitantes, San
Miguel representa el 32,51% con un total de 5.159 habitantes, Lo Espejo representa el 23,01%
con un total de 3.651 habitantesy la Cerrillos representa 20,04% con un total de 3.179 habitantes.

Este resultado corresponde al 4,38% entre las cuatro comunas, con un total de 15.867 habitantes.

En esta parte se recolectaran los datos por rango etario que seran analizados para limitar
mas la poblacién escogida, con el fin de tener un acercamiento mas exacto de los usuarios de
lentes 6pticos. ENS del ano 2010, donde se hizo un pequefo estudio de las personas con

alteraciones visuales, indicando que el 42,9% usa lentes dpticos. (Ver tabla 2-4)

Tabla 2-3: Poblacién de Pedro Aguirre Cerda

Region Comuna Edad Hombres | Mujeres Total
Metropolitana | Pedro Aguirre Cerda 15-19 3.297 3.244 6.541
Metropolitana | Pedro Aguirre Cerda 20- 24 4.241 3.974 8.215
Metropolitana | Pedro Aguirre Cerda 25-29 4.491 4,129 8.620
Metropolitana | Pedro Aguirre Cerda 30-34 3.642 3.356 6.998
Metropolitana | Pedro Aguirre Cerda 35-39 3.094 2.926 6.020
Metropolitana | Pedro Aguirre Cerda 40-44 2.858 2.800 5.658
Metropolitana | Pedro Aguirre Cerda 45-49 2.854 2.970 5.824
Metropolitana | Pedro Aguirre Cerda 50-54 3.565 3.779 7.344
Metropolitana | Pedro Aguirre Cerda 55-59 3.570 3.924 7.494
Metropolitana | Pedro Aguirre Cerda 60-64 2.875 3.149 6.024
Metropolitana | Pedro Aguirre Cerda 65-69 1.915 2.425 4.340
Metropolitana | Pedro Aguirre Cerda 70-74 1.384 1.835 3.219
Metropolitana | Pedro Aguirre Cerda 75-79 978 1.467 2.445
Metropolitana | Pedro Aguirre Cerda 80-84 678 1.346 2.024
Metropolitana | Pedro Aguirre Cerda 85-89 514 1.033 1.547
Metropolitana | Pedro Aguirre Cerda 90-94 185 440 625
Metropolitana | Pedro Aguirre Cerda 95-99 40 111 151
Metropolitana | Pedro Aguirre Cerda 100+ 8 21 29

TOTAL 40.189 42.929 83.118

Fuente: Elaboracion propia, datos de Censo 2017
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En la tabla 2-4 se muestra la poblacién de la comuna de Pedro Aguirre Cerda segun rango etario

escogido.

Tabla 2-4: Poblacién de San Miguel

Region Comuna Edad Hombres Mujeres Total
Metropolitana | San Miguel 15-19 2.908 3.010 5.918
Metropolitana | San Miguel 20-24 3.915 4.028 7.943
Metropolitana | San Miguel 25-29 5.068 5.572 10.640
Metropolitana | San Miguel 30-34 5.392 5.415 10.807
Metropolitana | San Miguel 35-39 4.339 4523 8.862
Metropolitana | San Miguel 40-44 3.614 3.860 7.474
Metropolitana | San Miguel 45-49 3.114 3.437 6.551
Metropolitana | San Miguel 50-54 3.022 3.579 6.601
Metropolitana | San Miguel 55-59 2.875 3.568 6.443
Metropolitana | San Miguel 60-64 2.167 2.842 5.009
Metropolitana | San Miguel 65-69 1.688 2.237 3.925
Metropolitana | San Miguel 70-74 1.314 1.925 3.239
Metropolitana | San Miguel 75-79 964 1.572 2.536
Metropolitana | San Miguel 80-84 626 1.245 1.871
Metropolitana | San Miguel 85-89 415 1.025 1.440
Metropolitana | San Miguel 90-94 119 436 555
Metropolitana | San Miguel 95-99 33 141 174
Metropolitana | San Miguel 100+ 18 33 51

TOTAL 41.591 48.448 90.039

Fuente: Elaboracion propia, datos de Censo 2017
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Tabla 2-5: Poblacién de Cerrillos

En la tabla 2-5 se muestra la poblacidn de la comuna de San Miguel segin rango etario escogido.

Region Comuna Edad Hombres Mujeres Total
Metropolitana| Cerrillos 15-19 2.987 2.874 5.861
Metropolitana| Cerrillos 20- 24 3.767 3.404 7.171
Metropolitana| Cerrillos 25-29 3.306 3.150 6.456
Metropolitana| Cerrillos 30-34 2.859 2.835 5.694
Metropolitana | Cerrillos 35-39 2.635 2.763 5.398
Metropolitana| Cerrillos 40-44 2.840 2.787 5.627
Metropolitana| Cerrillos 45-49 2.596 2.679 5.275
Metropolitana | Cerrillos 50-54 2.612 2.784 5.396
Metropolitana| Cerrillos 55-59 2.108 2.402 4,510
Metropolitana| Cerrillos 60-64 1.632 1.970 3.602
Metropolitana | Cerrillos 65-69 1.331 1.632 2.963
Metropolitana| Cerrillos 70-74 1.051 1.499 2.550
Metropolitana| Cerrillos 75-79 722 1.140 1.862
Metropolitana| Cerrillos 80-84 447 707 1.154
Metropolitana| Cerrillos 85-89 248 490 738
Metropolitana| Cerrillos 90-94 71 196 267
Metropolitana| Cerrillos 95-99 12 45 57
Metropolitana| Cerrillos 100+ 4 14 18

TOTAL 31.228 33.371 64.599

Fuente: Elaboracion propia, datos de Censo 2017

En la tabla 2-6 se muestra la poblacién de la comuna de Cerrillos segln rango etario escogido.
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Tabla 2-6: Poblacion de Lo Espejo

Region Comuna Edad Hombres Mujeres Total
Metropolitana | Lo Espejo 15-19 3.515 3.495 7.010
Metropolitana | Lo Espejo 20-24 4.356 4.279 8.635
Metropolitana | Lo Espejo 25-29 4.637 4.205 8.842
Metropolitana | Lo Espejo 30-34 3.473 3.132 6.605
Metropolitana | Lo Espejo 35-39 3.006 2.728 5.734
Metropolitana | Lo Espejo 40-44 2.870 2.634 5.504
Metropolitana | Lo Espejo 45-49 2.972 2.992 5.964
Metropolitana | Lo Espejo 50-54 3.539 3.605 7.144
Metropolitana | Lo Espejo 55-59 3.566 3.635 7.201
Metropolitana | Lo Espejo 60-64 2.507 2.633 5.140
Metropolitana | Lo Espejo 65-69 1.624 1.905 3.529
Metropolitana | Lo Espejo 70-74 1.191 1.490 2.681
Metropolitana | Lo Espejo 75-79 774 1.272 2.046
Metropolitana | Lo Espejo 80-84 579 1.056 1.635
Metropolitana | Lo Espejo 85-89 381 795 1.176
Metropolitana | Lo Espejo 90-94 123 274 397
Metropolitana | Lo Espejo 95-99 20 65 85
Metropolitana | Lo Espejo 100+ 5 12 17

TOTAL 39.138 40.207 79.345

Fuente: Elaboracion propia, datos de Censo 2017

En la tabla 2-7 se muestra la poblacién de la comuna de Lo Espejo segun rango etario escogido.
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Tabla 2-7: Distribucion por comuna

Distribucion Comunal rango de edad y sexo 15 a 100+ afios
Comuna Total Hombres Total Mujeres Total Poblacion
Pedro Aguirre Cerda 40.189 42.929 83.118
San Miguel 41.591 48.448 90.039
Cerrillos 31.228 33.371 64.599
Lo Espejo 39.138 40.207 79.345
TOTAL 317.101

Fuente: Elaboracion propia, datos de Censo 2017

Para determinar el mercado objetivo de acuerdo con el rango de etario, desde 15 a 100+

afos, se calcula con el porcentaje estimativo de personas que padecen deficiencias visuales.

Tabla 2-8: Distribucion por comuna, con deficiencia visual

Distribucion Comunal rango de edad y sexo 15 a 100+ afios
Comuna 2022 15 a 100+ aifos % Ds::jae:‘ cia Igs;:;:g
Pedro Aguirre Cerda 3.877 83.118 4,38% 3.641
San Miguel 5.159 90.039 4,38% 3.944
Cerrillos 3.651 64.599 4,38% 2.829
Lo Espejo 3.179 79.345 4,38% 3.475
TOTAL 15.867 317.101 18% 13.889

Fuente: Elaboracion propia.
Como se ve en la tabla 2-9, el mercado objetivo quedd en finalmente en 13.889 personas.
Por ultimo, se reducird aun mas el mercado para tener un estimado que se acerque a la

demanda real actual. Se toma el porcentaje de las personas que utilizan lentes épticos de la ENS,

gue corresponde al 42,9%. El mercado objetivo final quedo en 5.958 personas.
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Tabla 2-9: Uso de lentes dpticos por comuna

Comuna Objetivo Mercado Objetivo 42,9%
Pedro Aguirre Cerda 3.641 1.562
San Miguel 3.944 1.692
Cerrillos 2.829 1.214
Lo Espejo 3.475 1.491

TOTAL 13.889 5.958

Fuente: Elaboracién propia.

Para determinar la demanda, tiene el origen del calculo de tres componentes, primero se
toman los datos del censo 2017 segun el rango etario de 15 a 100+ aios y el sexo, se obtiene de
este universo el 4,38%, que corresponde a las personas con deficiencias visuales, segundo se
utiliza el porcentaje de la ENS, que indica las personas que usan lentes épticos, corresponde al
42,9%, se toman los datos censo 2017, proyectando los afios de la demanda futura con el indice
de crecimiento de la poblacion del INE; y tercero se realizard una encuesta para conocer el uso

de lentes dpticos, las preferencias relacionadas a estos y como adquieren estos.
Encuesta

Para conocer el mercado objetivo, se realizé una investigacion a través de la encuesta que
determina el porcentaje de los posibles clientes, como objetivo principal conocer sus preferencias

gue cumplan sus expectativas y necesidades.

Para que este calculo sea creible y tenga viabilidad se determina el tamafio de la muestra

poblacional con la siguiente férmula:

z2 xpxq*N
n=
(e2+(N—1))+z2xp=xq

Fuente: Revista de Actualizacién Clinica Volumen 33

Ecuacidn 2-1 Muestra poblacional
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Donde:
n = es el tamafo de la muestra calculada con la férmula.
N = es la cantidad total de la poblacién o universo escogido que podria se encuestada.

z = es el nivel de confianza escogido, indicando la probabilidad de que los resultados

obtenidos sean correctos.

e = Es el limite de error aceptable de la muestra calculada. Es la variaciéon de obtener

informacién de la muestra y no de la poblacién total.

p = Es |la probabilidad de éxito esperada en el estudio, si no existen estudios que muestren

este porcentaje, se asume que p = g =0,5, como la opcién mas cierta.

g = Es la probabilidad de fracaso en el estudio, es decir 1 —p.

Para obtener el tamafio de la muestra, se investigd la cantidad de posibles clientes por
cada una de las comunas escogidas, que estdn cerca de donde sera ubicado el proyecto (Ver tabla

2-11).

Tabla 2-10: Muestra poblacional

Censo 2017
Edad Aguil:'(::?er da Lo Espejo | San Miguel Cerrillos (‘Z)/:)ii:\aa
0ai4 18.056 10.008 9.147 8.403 17,85
15a29 23.376 24.487 24.501 19.488 23,10
30a44 18.676 17.843 27.143 16.719 18,46
45a59 20.662 20.309 19.595 15.181 20,42
60a74 13.583 11.350 12.173 9.115 13,43
75a89 6.016 4.857 5.847 3.754 5,95
90 a +100 805 499 780 342 0,80
Total 101.174 89.353 99.186 73.002 100

Fuente: Elaboracidn propia, datos de Censo 2017
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En la tabla 2-11 se muestra la poblacién total por comuna segun los rangos etarios, para

esta investigacidn se tomaran los individuos que tengan la edad desde 15 afios hacia adelante.
La cantidad total seleccionada es N =317.101
N =317.101
z = 1,65 que corresponde a un 90% de confianza
e = 10,1 que corresponde al 10% de error muestral
p = 0,5 que corresponde al 50% de probabilidad de éxito

g =0,5 que corresponde al 50% de probabilidad de fracaso (1-p)

n = 67,24 = 67 personas

La encuesta fue respondida por internet, por un universo de 158 personas, de las cuales

94 si usan lentes dpticos, estos fueron los resultados:

1. Sexo

@® Femenino
® Masculino

Grafico 2-2: Sexo

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de encuesta
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2. Rango Etario

@ Entre 15 - 20 afios
® Entre 21 - 30 arfios
14,6% @ Entre 31 - 40 afos
® Entre 41 - 50 afos

‘ @ Entre 51 - 60 afios

® 61 0omas

Gréfico 2-3 Rango etario

Fuente: Elaboracidn propia en base a resultados de encuesta

3. ¢Cudndo fue la dltima vez que te examinaste la vista?

@ Menos de 6 meses
@ Menos de 1 afio
@ Alo mas 2 afios
@ Mas de 2 afios

Gréfico 2-4 Ultimo examen visual

Fuente: Elaboracidn propia en base a resultados de encuesta



30

éUsas lentes de sol?

58,9%

Grafico 2-5: Uso de lentes de sol

® si
® No

Fuente: Elaboracidn propia en base a resultados de encuesta

¢Cuanto estarias dispuesto a pagar por unos lentes de sol?

25,8%

@ Entre $10.000 y $20.000
@ Entre $20.000 y $30.000
@ Entre $30.000 y $40.000
@ Mas de $40.000

20,4%

Grafico 2-6: Disposicion de pago por lentes de sol

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de encuesta
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6. ¢Usas lentes dpticos?

® si
® No

60,1%

Gréfico 2-7: Uso de lentes dpticos.

Fuente: Elaboracidn propia en base a resultados de encuesta

7. ¢éQué tipo de lentes usas?

Lente de cerca 27 (28,7 %)

Lente de lejos 34 (36,2 %)
Bifocal

Multifocal 13 (13,8 %)

Permanente 35 (37,2 %)

0 10 20 30 40

Gréfico 2-8: Tipo de lentes usados

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de encuesta
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8. ¢Hace cuanto tiempo usas lentes?

@ Menos de un afio
@ Alo mas 3 afios
@ Alo méas 5 afios
@ Mas de 5 afios

Gréfico 2-9: Tiempo de uso de lentes

Fuente: Elaboracidn propia en base a resultados de encuesta

9. ¢Como adquieres tus lentes?

@ Consultorio
@ Operativo de la municipalidad

@ Operativo de tu empresaluniversidad/
colegio
@ Opticas Grandes (Schilling, Rotter y K...

@ Opticas de barrio
® Redes Sociales o Venta Online
@ Los de cerca y lejos en el Consultorio. ..

@ Ali express
@ En mi trabajo

36,8%

Gréfico 2-10: Método de adquisicion de lentes.

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de encuesta
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10. ¢{Te acomodaria acudir a una dptica de barrio cercana a tu domicilio antes que a una

reconocida y mas lejana?

® si
® No

Gréfico 2-11: Disposicion de adquirir lentes en éptica de barrio

Fuente: Elaboracion propia en base a resultados de encuesta

11. ¢ Cudnto estarias dispuesto a pagar por un lente éptico?

@ Entre $25.000 y $45.000

@ Entre $45.000 y $65.000

@ Entre $65.000 y $85.000
16,8% @ Mas de $85.000

28,4%

Grafico 2-12: Disposicidn de pago por lente éptico

Fuente: Elaboracidn propia en base a resultados de encuesta
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12. ¢A qué le das prioridad al momento de la compra de tus lentes?

Precio 46 (48,4 %)

Marca 5(5,3 %)
Atractivo estético 37 (38,9 %)
Material (Marco o Cristal) 48 (50,5 %)

calidad optica
Comodidad, aspecto y precio

Algo que me sienta comoda

Gréfico 2-13: Prioridad al adquirir lentes

Fuente: Elaboracidn propia en base a resultados de encuesta

13. {Qué medio te acomoda mas para realizar la compra?

@ Presencial con asesoramiento
personalizado

® Presencial sin asesoramiento
personalizado

@ Pagina web
@ Redes Sociales

Grafico 2-14: Medio de compra de lentes

Fuente: Elaboracidn propia en base a resultados de encuesta
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Se considera, el porcentaje arrojado por la encuesta que corresponde al 41,1%, estas son

las personas que adquieren sus lentes en una dptica de barrio, por encima del auto reporte de

uso de lentes épticos de la ENS del afio 2010 (ver Tabla 2-12).

Tabla 2-11: Demanda futura 2022 a 2027

Demanda futura 2022 a 2027
.. | Deficiencia UED e Demanda Demanda | Demanda
o Poblacion . lentes . Demanda | Demanda .
Ano Comunal VB Opticos POIEIEE Mensual Diaria P|arla 'ReaI
(4,38%) (42,9%) (41,1%) Ajustada | Ajustada
2022 | 369.212 13.889 5.958 2.449 204 8,5 9,0 216
2023 | 376.185 13.947 5.983 2.459 205 8,5 9,0 216
2024 | 383.159 14.008 6.009 2.470 206 8,6 9,0 216
2025 | 390.132 14.073 6.037 2.481 207 8,6 9,0 216
2026 | 397.105 14.140 6.066 2.493 208 8,7 9,0 216
2027 | 404.079 14.210 6.096 2.506 209 8,7 9,0 216

Fuente: Elaboracién propia.

En la tabla 2-12 se muestra la demanda proyectada hasta el afio 2027, en la primera
columna estan los periodos del proyecto, en la segunda columna la poblacién objetiva con el filtro
de rango etario, en la tercera columna el porcentaje con deficiencia visual, en la cuarta columna
el porcentaje de la poblacion que utiliza lentes dpticos, la quinta columna es el dato tomado de
la encuesta, que indica el porcentaje de las personas que adquiere sus lentes en dpticas de barrio,
la sexta columna es la demanda mensual correspondiente a la division de la “Demanda Potencial”
por los doce meses del afio, en la séptima columna esta la columna de la demanda diaria, se divide
la demanda mensual por los veinticuatro dias laborales de la dptica. En las ultimas dos columnas
se muestra la demanda diaria ajustada, es la cantidad anterior, pero en nimero entero y los

potenciales clientes que podria tener la dptica en un afio.
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Demanda 2017 - 2021

2.850
2.800 y = 53,853x - 106040 )
RZ = 0,9851 ........ o
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o
2.550
2017 2018 2019 2020 2021

Grafico 2-15 Demanda 2017-2021

Fuente: Elaboracidon propia

En el gréfico 2-15 se observa la demanda de los afios 2017 a 2021, conforme a los datos
obtenidos de estimaciones y proyecciones del INE, se tomod la fraccidén de la poblacion con el
rango etario escogido con deficiencia visual, luego por los que usan lentes dpticos, y por ultimo

el porcentaje de las personas que se atienden en dpticas de barrio, arrojado por la encuesta.

Demanda Futura

2.510

2.500
y =11,336x - 20473

2_ .
5 490 R?=0,9988

2.480 4

2.470 o

Titulo del eje

2.460 e
2450 g

2.440
2022 2023 2024 2025 2026 2027

Grafico 2-16 Demanda futura

Fuente: Elaboracidn propia
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En la demanda futura se toman los afios prondsticos del 2022 a 2027, se determina de
acuerdo con el crecimiento de las comunas escogidas, el rango etario, se aplica la cantidad de
personas que padecen deficiencia visual, luego el porcentaje de las personas que usan lentes
Opticos y por ultimo la cantidad de personas que prefiere las dpticas de barrio, resultado arrojado

por la encuesta.

2.3. VARIABLES QUE AFECTAN A LA DEMANDA

Dentro del proyecto existen diferentes variables que pueden afectar la demanda, a

continuacion, seran detalladas:
1. Precio

El precio siempre sera de los principales factores, estos estdn estimados con respecto al
producto entregado, a los resultados entregados por la encuesta y acorde al mercado. Las
respuestas estan bastante divididas, cada una tiene al menos un 20% que estaria dispuesto a

pagar ese valor. (Como se ve en el grafico 2-12)
2. Gustos y preferencias

Cada persona tiene un estilo que los identifica, ademas de corregir la vista buscan el
atractivo estético que pueda complementar, acompafiando esto hay diferentes tipos de material
en armazones o cristal. Las dpticas con mayor trayectoria son reconocidas y también pueden ser

una opcidn segura para las personas.
3. Nuevos competidores

Actualmente existen muchos competidores, pero no dentro de la comuna donde se realiza
el proyecto, la oferta es muy limitada siendo estas 3 épticas en toda la comuna. Puede influir en

la demanda la entrada de nuevos competidores.
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4. Desconocimiento de la empresa

La dptica es una empresa nueva dentro del sector, tomara tiempo hacer conocido el perfil
y esto puede afectar a la demanda esperada. Pero se espera que con el tiempo este tome mayor

firmeza y sea reconocido para que incremente la demanda.

2.4.  ANALISIS DE LA OFERTA ACTUAL Y FUTURA

La 6ptica tiene como finalidad, ofrecer productos que puedan mejorar la deficiencia visual que
puedan padecer las personas, entregando el servicio completo de revisién optométrica de lentes
(en el caso de poseer), asesoramiento y la venta del producto.

Dentro del mercado actual de oferentes que entregan el mismo o servicio o lo mas parecido, son
11 o6pticas dentro de las comunas escogidas. Las dpticas grandes estan ubicadas en centros
comerciales y las de barrio ubicadas cercanas a avenidas principales. La oferta variada dentro de
las comunas, pero una escaza para la cantidad de personas que residen en estas. Como ventaja
es una buena cantidad de oferentes, ya que, un nuevo local es una gran oportunidad para la salud

visual.

2.4.1. Andlisis de la oferta actual

Dentro de las comunas escogidas del proyecto, estas son las dpticas que entregan los

mismos servicios y venta de productos. A continuacién, los nombres y direcciones exactas:
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Tabla 2-12: Oferta actual

Oferentes de dpticas dentro de las comunas objetivo

Nombre dptica

Direccion

Omegadpticas

Club Hipico 4676, Pedro Aguirre Cerda

Optica Belén

Av. Lazo 1980. Pedro Aguirre Cerda

Optica Umbrale

Av. Jose Miguel Carrera 3840, of. 209 - 210, San Miguel

Optica EBEN-EZER

Gauss 5381, San Miguel

Opticas Provincial

Espacio Urbano Gran Avenida, San Miguel

Krauss

Opticas Rotter &

Av. Américo Vespucio 1501, Local D133 - 137, Cerrillos

Opticas Schilling

Av. Américo Vespucio 1501, Local C - 237, Cerrillos

Optica Lifén Av. Buzeta 4560, Cerrillos
Opticas GMO Av. Américo Vespucio 1501, Cerrillos
Opticas RH Buenaventura 3657, Lo Espejo

Opticas Leper

Av. Salvador Allende 0313, Lo Espejo

2.5.

Fuente: Google Maps, redes sociales y Mercantil.

COMPORTAMIENTO DEL MERCADO

El servicio no es nuevo dentro de la comuna, pero si tiene pocos oferentes por lo que se

El andlisis FODA es un método para armar la planificacidn estratégica dentro de la

2.5.1. Analisis FODA

Analisis Interno

Fortalezas

Precios Asequibles.

debe conocer cémo se comporta el mercado donde competird la empresa. Es necesario conocer

lo que comprender tanto en la parte interna como externa.

empresa, conociendo mejor lo interno y externo que rodea el negocio.

Personal preparado para resolver las dudas del cliente.
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- Nuevos en el rubro de las dpticas.

- Poco reconocimiento por las personas.

Analisis Externo

3. Oportunidades

- Crear convenios con instituciones publicas o privadas dentro de la comuna.

- El sector donde esta ubicado es reconocido por sus avenidas y accesibilidad.

- Fomentar el cuidado de la salud visual.

4. Amenazas

- Grandes competidores a nivel nacional.

- Posible entrada de nuevos competidores.

- Compras por internet.

2.5.1.1. Estrategias FODA
INTERNOS Fortalezas Debilidades
- Precios asequibles. - Nuevos en el rubro de las dpticas.
- Personal preparado para - Poco reconocimiento por las personas.
EXTERNOS resolver las dudas del cliente.

Oportunidades

- Crear convenios con instituciones publicas
o privadas dentro de la comuna.

- El sector donde estd ubicado es reconocido
por sus avenidas y accesibilidad.

- Fomentar el cuidado de la salud visual.

Estrategia FO
- Facilidades de pago para nuevos convenios.
- El personal estara calificado para entregar
informacién adecuada con respecto
a las necesidades indicadas por el médico
tratante.

Estrategia DO

- Lalocalizacién del proyecto impulsara la
captacién de clientes.

- Trabajar en conjunto con otras instituciones
puede demostrar credibilidad a las personas.

Amenazas
- Grandes competidores a nivel nacional.
- Posible entrada de nuevos competidores.
- Compras por internet.

Estrategia FA

- Los precios ofrecidos son competitivos
dentro del rubro.

- El personal en el local podra entregar
asesorias personalizadas y resolver dudas.

Estrategia DA

- Realizar andlisis internos y externos para
crear estratégias competitivas.

- Evaluar las opciones de ventas para llegar
por diferentes canales a los clientes.

Figura 2-1 Estrategias FODA

Fuente: Elaboracién propia
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2.5.2. Andlisis 5 fuerzas de Porter

Las 5 fuerzas de Porter son un modelo fundamental para el analisis de competitividad

dentro de una la industria escogida por el proyecto en estudio.
e Rivalidad entre competidores: Alta

La dptica no es la primera en ofrecer servicios de revision visual, venta de accesorios y
armazones, reparaciones y asesoramiento, la oferta de dpticas no es grande, pero si es variada.
Dos de las comunas escogidas tienen dépticas de barrio y en centros comerciales, algunas de estas
tienen ventas en linea, la competencia es alta y considerablemente variada. Para diferenciar la
Optica de la competencia, el servicio serd activo presencialmente y en redes sociales, con el fin de

tener una estrecha relacién con los clientes.
e Amenaza de nuevos competidores: Alto

La entrada de nuevos competidores es alta, no existen grandes barreras dentro de la
economia a escala, la venta de los productos no necesita ser mayuscula, debido a que existen
muchas empresas antiguas o nuevas que ofrecen los mismos servicios. El desafio mas grande es
hacer reconocida la empresa mediante una correcta promocidn a los clientes esperados y que sea

atractivo para que prefieran en mas de una ocasion.
e Poder de negociacién de los clientes: Bajo

Actualmente existe una variedad de épticas que compiten por ser la preferida dentro del
mercado, las grandes 6pticas ya compiten a nivel nacional. Las épticas de barrio ofrecen
productos a precios bajos y de alta calidad. Se espera que dentro del tiempo los clientes den
preferencia a la dptica por la calidad de la atencidn del personal y de la calidad de los productos

ofrecidos.
e Poder de negociacién de los proveedores: Medio

El poder de negociacion es medio, los mismos productos pueden ser ofrecidos por

distintos proveedores, pero hay productos que tienen caracteristicas especiales o en algun caso
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mas exclusivos que son dificiles de encontrar, puede ser el caso que solo un proveedor tenga el

beneficio de ofrecerlo y hasta aumentar el precio.
e Amenazas de sustitutos: Alto

Existen una gran variedad de productos y servicios sustitutos, dentro de las comunas
escogidas hay otras o6pticas grandes o de barrio que ofrecen lentes dpticos, atencién del
tecndlogo y asesoramiento. Los clientes podran asistir donde ellos prefieran y les parezca mas

conveniente.

También existen productos que no ofrece la dptica como lente de contacto dpticos, éstos
no son para todas las personas, ya que, depende de una previa evaluacidn de si es apto o no para

utilizarlos.

2.6. DETERMINACION DE NIVELES DE PRECIOS Y PROYECCIONES

Para determinar el nivel de precios a cobrar por la entrega de servicios y ventas, se
utilizardn los resultados arrojados por la encuesta, que fue respondida principalmente por

personas que usan lentes dpticos; y por los precios de las épticas de las comunas escogidas.

Tabla 2-13: Valor referencial de productos

CALIDAD NORMAL CLIP ON
CELULOIDE | METALICO | ACETATO [ 1 MICA | 2 MICA | 5MICA
SIMPLE S 25.000f S 25.000 - - - -
REGULAR S 30.000f S 30.000 -| $38.000 - -
SUPERIOR S 35.000f $ 35.000 -| $40.000 -| $45.000
PREMIUM -| § 45.000| $45.000| $55.000| $55.000 -
AL AIRE -1 S 48.000 - - - -
SUPER PREMIUM -| § 48.000| $48.000 -| $60.000 -
MARCA RECONOCIDA -| § 95.000| $95.000 - - -

Fuente: Elaboracidn propia

Los valores que indica la tabla 2-13 son referenciales con respecto a los precios de otras
Opticas, se calculd un promedio de épticas de barrio en las comunas indicadas y se tomd en cuenta

lo que estaria dispuesta a pagar cada persona, segun la encuesta.

A continuacidn, las proyecciones de precio para los afios siguientes:



Tabla 2-14: Proyeccién de precios para 2023
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PROYECCION DE PRECIO SEGUN CRECIMIENTO POBLACIONAL 2023

CALIDAD NORMAL CLIP ON
CELULOIDE | METALICO | ACETATO | 1 MICA | 2 MICA | 5MICA
SIMPLE $ 25.104| S 25.104 - - - -
REGULAR $ 30.125| $ 30.125 -] $38.159 - -
SUPERIOR $ 35.146| S 35.146 -1 $40.167 -| $45.188
PREMIUM -| $ 45.188| $45.188| $55.230| $55.230 -
AL AIRE -| S 48.200| S - -1 S - -
SUPER PREMIUM -| S 48.200| $48.200 -| $60.250 -
MARCA RECONOCIDA -| S 95.396| $95.396 - - -

Fuente: Elaboracién propia

La tabla 2-14 muestra las proyecciones de aumento de precio para el afo 2023.

Tabla 2-15: Proyeccién de precios para 2024

PROYECCION DE PRECIO SEGUN CRECIMIENTO POBLACIONAL 2024

CALIDAD NORMAL CLIP ON
CELULOIDE | METALICO | ACETATO | 1 MICA 2 MICA 5 MICA
SIMPLE S 25.214| S 25.214 - - - -
REGULAR S 30.257| S 30.257 -| $38.326 - -
SUPERIOR S 35.300| S 35.300 -| $40.343 -| $45.386
PREMIUM -| S 45.386 $45.386| $55.471| S55.471 -
AL AIRE -| S 48411 S - -1 S - -
SUPER PREMIUM -| S 48411 $48.411 -| $60.514 -
MARCA RECONOCIDA -| S 95.814 $95.814 - - -
Fuente: Elaboracién propia
La tabla 2-15 muestra las proyecciones de aumento de precio para el ano 2024.
Tabla 2-16: Proyeccién de precios para 2025
PROYECCION DE PRECIO SEGUN CRECIMIENTO POBLACIONAL 2025
CALIDAD NORMAL CLIP ON
CELULOIDE | METALICO | ACETATO | 1 MICA 2 MICA 5 MICA
SIMPLE S 25332 S 25.332 - - - -
REGULAR S 30.398| S 30.398 -| $38.504 - -
SUPERIOR S 35.464| S 35.464 -| $40.531 -| $45.597
PREMIUM -| $ 45,597 $45.597| S$55.730| $55.730 -
AL AIRE -| $ 48.637| S - -1S - -
SUPER PREMIUM -| S 48.637 $ 48.637 -| $60.796 -
MARCA RECONOCIDA -l S 96.260 $96.260 - - -

Fuente: Elaboracién propia
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La tabla 2-16 muestra las proyecciones de aumento de precio para el afio 2025.

Tabla 2-17: Proyeccién de precios para 2026

PROYECCION DE PRECIO SEGUN CRECIMIENTO POBLACIONAL 2026

CALIDAD NORMAL CLIP ON
CELULOIDE | METALICO | ACETATO | 1 MICA 2 MICA 5 MICA
SIMPLE S 25.452| S 25452 - - - -
REGULAR S 30.542| S 30.542 -| $38.687 - -
SUPERIOR S 35.632| S 35.632 -| $40.723 -| $45.813
PREMIUM -| $ 45.813 $45.813| $55.994| $55.730 -
AL AIRE -| § 48.867| S - -1 S - -
SUPER PREMIUM -| S 48.867 S 48.867 -| $61.084 -
MARCA RECONOCIDA -l S 96.717| $96.717 - - -
Fuente: Elaboracién propia
La tabla 2-17 muestra las proyecciones de aumento de precio para el ano 2026.
Tabla 2-18: Proyeccién de precios para 2027
PROYECCION DE PRECIO SEGUN CRECIMIENTO POBLACIONAL 2027
CALIDAD NORMAL CLIP ON
CELULOIDE | METALICO | ACETATO | 1 MICA 2 MICA | 5 MICA
SIMPLE S 25.578| S 25.578 - - - -
REGULAR S 30.694| S 30.694 -| $38.879 - -
SUPERIOR S 35.809| S 35.809 -| $40.925 -| $46.041
PREMIUM -| S 46.041 $46.041| $56.272| $56.272 -
AL AIRE -| S 49.110| S - -1 S - -
SUPER PREMIUM -| S 49.110| $49.110 -| $61.388 -
MARCA RECONOCIDA -| S$ 97.197| $97.197 - - -

La tabla 2-18 muestra las proyecciones de aumento de precio para el afo 2027

Fuente: Elaboracién propia
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Las proyecciones son por cada armazon, los cuales venden los competidores de las

comunas escogidas y para tener un aumento del valor estimado se toma el crecimiento de la

poblacién.

Para obtener el valor completo del lente dptico, se debe agregar el valor de los cristales y

las variaciones que puede tener segln el aumento, estas son:

1.

El precio de venta del lente monofocal completo contempla una receta estandar3.
Luego cada 1 esfera adicional se aumenta en $5.000 y cada cilindro extra aumenta
en $10.000.

Los lentes bifocales tienen un valor desde $50.000 adicional al armazén y aumenta
cada 1 esfera adicional en $5.000 y cada cilindro extra en $10.000.

Lentes multifocales tienen un valor desde $60.000 adicional al armazén y aumenta
de igual manera que los lentes monofocales y bifocales.

Todos los lentes incluyen su correspondiente estuche para guardar y pano para
limpieza, ademas de ser entregado en bolsa de papel con disefio de la dptica.

El filtro blue tiene un valor $10.000 adicional.

Fotocromatico $20.000 adicional.

Estos son los conceptos utilizados para entender el valor final de venta:

Lente monofocal: Tienen la misma graduacién de aumento en todo el lente.

Lente bifocal: Tienen dos graduaciones distintas de aumento en el lente, permiten
enfocar de cerca y de lejos.

Lente multifocal: Tiene varias graduaciones de aumento en el lente, permite

enfocar de cerca, intermedia y de lejos.

Filtro blue: Filtra el exceso de luz azul, protege los ojos de la luz que emiten las
pantallas.

Esfera (Esf): Hace referencia a la potencia del lente, se mide en dioptria, y con estas

corregir el grado de hipermetropia o miopia.

3 Receta estdndar se considera hasta +4.00 Esfy +2.00 Cil.
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Cilindro (Cil): Hace referencia a la potencia del lente, se mide en dioptria, y con
estas corregir el astigmatismo.

Miopia: Es una deficiencia visual, un defecto de refraccidon cuya consecuencia es la
vision borrosa de lejos. Empeora cominmente en la nifiez y adolescencia, puede
ser heredable.

Hipermetropia: Es una deficiencia visual, un defecto de refraccién cuya

consecuencia es la vision borrosa de cerca. Se puede manifestar al nacer, puede
heredarse y puede corregirse con lentes o cirugia.

Astigmatismo: Es una deficiencia visual, un defecto de refraccién cuya con
consecuencia es la visién borrosa de lejos y de cerca.

Dioptria: Es la unidad de potencia que puede tener un lente dptico, su valor
positivo o negativo revela el poder que tendra para corregir el defecto de
refraccion.

0.D: Ojo derecho.

0.l: Ojo izquierdo.

Eje: Es parte de la graduacién del lente, indica cual es la potencia cilindrica que se
debe colocar en el lente.

D.P: Es la distancia pupilar, es el espacio entre los centros de cada una de las

pupilas.
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A continuacion, un ejemplo de un armazén metalico tipo superior que tiene como precio

inicial $35.000 y este incrementa dado la receta:

Dioptrias | Dioptrias
esféricas | Cilindricas

oo {135 |-Ys0 |5 P8 9
on <050 |-9%0 |O | &

oD. /
L ol / i J »

Ee | DP | AV.

Lejos

S . s
Antirefex Policarbonato AN
Foto crométicos Minerales V7
Bifocales Endurecidos
Multifocales High life
CR 39 Lentes de contacto

Figura 2-2: Informe de graduacion dptica

Fuente: Cliente Opticas Bely

Para el caso de la figura 2-2, la dioptria esférica se encuentra dentro de la receta normal (<4.00)
por lo que no aumenta el valor. La dioptria cilindrica esta por sobre el estandar (<2.00), tiene un
aumento de 3 unidades en cada ojo, por lo que se consideran 6 cilindros extra y dado que el valor

de cada unidad de cilindro es de $10.000, por lo que, aumenta en $60.000 el precio. Ademas, se

suman $10.000 dado que agrega filtro blue.

El precio final de este lente seria de $105.000

Tabla 2-19: Detalle precio cotizacién

Armazodn Esferas extra Cilindros extra Filtros Total

$35.000 0 $60.000 $10.000 $105.000

Fuente: Elaboracién propia
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ANALISIS DE LOCALIZACION

La ubicacion del proyecto se definié por: el potencial de crecimiento de la comuna, poca

dentro de esta y alta variedad de proveedores para obtener armazones de diferente

material, formas, marcas, etc.

puntos

2.7.1.

Para elegir una localizacion con gran potencial, se tomardn en cuenta los siguientes

Acceso de transporte publico, para trabajadores y clientes.

Sector con cercania de otros locales comerciales.

Costo de arriendo dentro de la comuna.

Santiago Centro tiene gran participacion el mercado de proveedores, la ubicacion del local
serd favorido con la proximidad de estos.

Nuevos condominios de edificios.

Macro localizacion

El proyecto estara ubicado en un local de la comuna de Pedro Aguirre Cerda, se ubica en

el sector sur de Santiago, region Metropolitana. Se puede observar en la siguiente imagen:

0
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Figura 2-3: Macro localizacién de la empresa
Fuente: Google Maps
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2.7.2. Micro localizacion

Dentro de la comuna de Pedro Aguirre Cerda, cerca de la Avenida Carlos Valdovinos, en la

calle Beaucheff 2821, dentro del conjunto de locales estard ubicada la dptica.

anyjeony
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Figura 2-4: Micro localizacién de la empresa
Fuente: Google Maps

2.8.  ANALISIS DE COMERCIALIZACION

El andlisis de comercializacion es una visidon general de labores a llevar a cabo el servicio
de la dptica. Son las variables de marketing que muestran de forma simple los componentes

principales del proceso de comercializacién. A continuacion, las 4P:

1. Producto/Servicio

Creacion de una dptica en la comuna de Pedro Aguirre Cerda, enfocada en asesoramiento
del personal, vender lentes dpticos, reparaciones y productos asociados a un precio justo, para
que las personas no deban limitarse con la eleccién de sus armazones. Se ofrece una gran

variedad de armazones para los diferentes gustos o necesidades de cada persona.
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2. Plaza:

El canal para la comercializacién del servicio y producto es de forma directa, las personas
deben presentarse donde se encuentra la dptica, para entregar el asesoramiento personalizado.
También existira la posibilidad de asesoramiento por parte del equipo de trabajo mediante redes

sociales, si la persona cuenta con su receta médica puede utilizarla para hacer lentes épticos.
3. Precio:

Los precios varian por el tipo de armazén, desde $35.000 hasta $95.000, segun el grado
de la dioptria estos pueden aumentar el valor, ya que, los cristales son diferentes y se deben
adaptar al armazén. Estos precios fueron determinados en relacién con la competencia y a los

resultados entregados en la encuesta.
4. Promociones:

La promocion de la 6ptica tendra diferentes métodos, primero se promocionard con
volantes para tener un acercamiento directo con la gente que transita en la comuna, segundo las
redes sociales seran otro método, como Facebook, Instagram, Twitter, etc. Estos medios seran

difusores para promociones, descuentos y lanzamientos.
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Capitulo 3 ANALISIS DE PREFACTIBILIDAD DE MERCADO
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3. ANALISIS DE PREFACTIBILIDAD TECNICA

3.1. DESCRIPCION Y SELECCION DE PROCESOS

La creacidon de la dptica tiene diversos procesos para que sea posible la prestacidon de

servicios y venta, estos son los siguientes:

o

v

Figura 3-1: Diagrama de flujo, proceso general de la éptica

Fuente: Elaboracidén propia

3.1.1. Adquisicién y Compras

La Optica para que pueda realizar los propdsitos de prestar servicios y ventas, se deben
adquirir los armazones Opticos y accesorios, estos se pueden conseguir en una diversidad de
proveedores, se toma en cuenta distintos factores, como armazones de calidad, precio acorde,
gran variedad de modelos, alta disponibilidad tanto para reponer stock como para nuevos

modelos, y otros factores que puedan surgir las necesidades de las personas.
3.1.2. Almacenamiento

Los productos almacenados no superaran la capacidad del local, cuando se agote la linea

especifica de un modelo de armazén se podrd reemplazar por la misma o por un nuevo modelo
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de armazoén. Se almacenaran en los estantes que estdn bajo el mobiliario dptico, de manera
ordenada para la adecuada reposiciéon, también habrd muebles moéviles que tendran otras
alternativas de modelos de armazones, accesorios y repuestos, ademas habrd muebles de
exhibicion de diferentes tamafios para lentes de sol. Todos los productos se almacenaran en

lugares limpios y sanitizados.
3.1.3. Atencion al cliente

Cuando estén los equipos y productos disponibles, la empresa estara lista para recibir a

los clientes.

El cliente llega al local y de forma inmediata puede ver los armazones disponibles, sera
atendido por el personal pertinente, este le entregara la informacién de los servicios y productos
que entrega la dptica y los valores correspondientes de cada uno. El cliente puede elegir

diferentes opciones, estas son:

- Con receta médica, tiene las siguientes opciones:

e Compra de armazén y cristal segun lo que indique la receta médica
e Solo compra del armazdn

e Solo cambio de cristales.

- Compra de armazdn o accesorios.

- Reparaciones.

- Adecuacién de cristales para otro armazén

Si alguna de estas opciones es lo que busca el cliente, se le dara asesoria por parte del

personal y se realizard la boleta del pago.
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3.2. DIAGRAMA DE FLUJO

Se describiran todos los procesos que se necesitan para poder realizar el proyecto de los
servicios de la dptica, situando a entregar la mejor experiencia en la atenciéon y/o compra,
variados productos que sean Unicos para cada cliente. A continuacién, se muestra el diagrama de

flujo que entrega la dptica:

;f)
r\
findela A

atencién

(Cuenta con

Cliente

receta
oftalmolégica?

iAcepta cpotizacion?

Recepcién

Proceso 1

Acudir 2 Acudir a
Iaborario por mantaje de
cristales segiin cristales para

receta armazan

Laboratorio y Montaje

Entrega

£Quedo conforme
can los lentes
Opticos?

s correcta?

Post-Venta

Figura 3-2: Diagrama de flujo de la dptica

Fuente: Elaboracidn propia
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3.3.  BALANCE DE MASA Y ENERGIA

Este proyecto considera como energia principal el uso de energia eléctrica para el

funcionamiento de la éptica y para la maquinas adquiridas.

3.4. SELECCION DE EQUIPOS

Para realizar las operaciones de servicios y administrativas de la dptica, se necesitan
diversos equipos y herramientas a utilizar. Se consideran diferentes proveedores para la compra
de un computador con el software de ventas, que incluye control de inventario de los productos
y accesorios, alcance de los distintos precios segun el cristal indicado en la receta médica e
impresion de etiquetas. De la mano de este ultimo, viene la mdquina impresora de etiquetas,

gaveta de dinero electrdnica e instalacién de un punto red.
3.4.1. Descripcion de Equipos

Este es el equipo necesario con una breve descripciéon de cada uno y el funcionamiento de
cada uno, se consideran los valores actuales de las maquinas en el mercado, estos seran
dispuestos en el precio de la UF, todos considerados al dia 6 de noviembre del afio 2022,

equivalente a $34.696,24.

3.4.1.1. Biseladora manual CT5202-2

La biseladora es una maquina que realiza corte de lentes, realizando el procedimiento crea

un encaje de extrema precision al armazén escogido, tomando en cuenta el tamano del borde.
Especificaciones técnicas:

- Potencia: 100W
- Voltaje de entrada: 110-120V / 60HZ AC o 200-240V / 50HZ AC
- Opciones de rueda 35WV Ancho 35 millones

e Derecha de molienda 16mm
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e |zquierda de molienda fina 19mm

e Ranurado de borde.

3.4.1.2. Lensémetro digital LM-300

Es un instrumento que se utiliza en la rama de optometria para medir las diferentes
graduaciones de un lente, como la potencia refractiva en dioptrias, para lente cilindricas o

esféricas, el centro dptico, el eje del cilindro, entre otras.

Conocer las propiedades es fundamental en el proceso del usuario, ya que, al utilizar los
lentes dpticos deben ser los correctos para corregir la deficiencia visual, en el caso de que no sea

lo que el cliente necesita, prescripcion puede ser incorrecta y deba necesitar una modificacion de

esta.
Especificaciones técnicas:
e Temperatura ambiente: +5C~ + 40C
e Humedad ambiental: 30% ~ 85%
e Presidon barométrica: 700hPa 1060hPas
3.4.1.3. Kit punto de venta

Para iniciar la éptica necesita un sistema de consolidacion de stock, ventas y seguimiento

de estas, se adquirira un kit de inicio de negocio que incluye:

1. Software control interno
2. Pistola lectora de cddigo de barras
3. Gaveta de dinero electrénica

4. Impresora térmica de boletas
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3.4.1.4. Computador

El computador es parte del inicio de la éptica, donde ira instalado el software de ventas,
realizar andlisis de ventas, costos, gastos, proyecciones, etc. Se adquirird el computador Asus Vivo

AlO 22 V222FAK-WA140W Intel Pentium Gold 8GB RAM 256GB SSD 21.5" FHD.
Especificaciones técnicas:

e Procesador: Intel Pentium

e Memoria RAM: 8GB DDR4 SO-DIMM No ampliable

e Almacenamiento: SSD de 256 GB M.2 NVMe™ PCle® 3.0

e Pantalla: 21,5 pulgadas, FHD (1920 x 1080), Pantalla anti-brillo

e Sistema operativo: Windows 11 Home

3.4.1.5. Impresora térmica etiquetas autoadhesivas XP-360B

Para tener un control de stock los productos deben ser etiquetados e ingresados en

software de ventas, gestionando el inventario segin sea conveniente para la dptica.
Especificaciones técnicas:

e Peso:1,44 kg
e Dimensiones: 220*148*150mm
e Maxima velocidad de impresién: 152 mm/s

e Maximo ancho de impresién: Max.76 mm

3.4.1.6. Celular Samsung Galaxy A03 64GB

El contacto con clientes se hara de diferentes formas, una de estas es mediante llamadas
telefénica o redes sociales, este canal da mayor accesibilidad de lo que estad buscando el cliente,
con enviarnos modelos de armazones o servicios que vieron desde las redes sociales, se puede

orientar a una mejor atencion.



Especificaciones técnicas:

e Pantalla: 6.5”

e Memoria RAM: 4 GB

e Memoria Interna: 128GB
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e Procesador: Procesador UNISOC UMS9230 octa core 2x1.6 GHz & 6x1.6 GHz

Tabla 3-1: Seleccidn de equipos para funcionamiento de la dptica

Costo Costo Total
Equipos Cantidad Unitario $) TOTAL UF Imagen
($)
— -
. B N
Biseladora manual CT5202-2 1 170.477 170.477 4,91 4
3 7
Ay
Lensémetro digital LM-300 1 1250.000 | 1250000 | 3603 =,
1\
Kit punto de venta 1 309,388 309.388 8,92 ’
=
=
Computador 1 409.990 | 409.990 11,82 r
Impresora térmica etiquetas 1 594
autoadhesivas XP-360B 101.980 101.980 !
Celular Samsung Galaxy A03 1 346
64GB 119.990 119.990 !
Costo Total ($) 2.361.825
Costo Total en UF 68,07

Fuente: Elaboracién propia
Nota: UF al 06 de noviembre 2022
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3.4.2. Detalle mobiliario éptico y administrativo
3.4.2.1. Mobiliario éptico

Los mobiliarios para la éptica proporcionan una vista directa a los armazones, mostrando
las caracteristicas como: colores, materiales, formas y tamafio. La composiciéon de cada sitio
donde se ubica el armazodn tiene dos extremos donde va cada patilla del armazén y uno en medio
gue sostiene la parte donde van los cristales, esto se repite varias veces hacia abajo para obtener
una columna y mostrar la mayor cantidad de productos. El material de la base donde irdn los
armazones es de metal y cada mueble tendra seis columnas, cuatro estantes por la parte de abajo
y luces de para la exhibicion. El lugar donde va cada lente ira cerrado, se abriran y cerraran todos

al mismo tiempo con una llave.

3.4.2.2. Muebles moviles

Estos muebles tendran las condiciones de movilizarse dentro de la dptica, con el fin de
almacenar de forma mas eficaz y con mayor acercamiento para exhibir modelos que no estén en
el mobiliario de armazones, también dan mayor seguridad para el cuidado de armazones que
sean de material delicado. El mueble tendra 16 cajones y cada uno esta divido en secciones para

cada armazén.
Especificaciones técnicas:

e Medidas: 98x55x40 cm
e Color: Negro

e Material: Madera y eco cuero

3.4.2.3. Exhibidor de pie giratorio para armazones

El mueble serd empleado para la exhibicidon de los lentes sol sin aumento y armazones
Opticos con micas (CLIP ON), tiene la capacidad de girar en su propio eje para mirar los armazones

gue estén en los otros extremos. Cuenta con ruedas para la movilidad de lugar y con espejos en
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la parte superior para que los clientes se prueben los armazones. El lugar donde va cada lente ird

cerrado, se abriran y cerraran todos al mismo tiempo con una llave.
Especificaciones técnicas:

e Capacidad: 100 armazones

e Material: Madera y metal

3.4.2.4, Exhibidor de mesa giratorio

Este mobiliario estara en el meson principal, estd destinado para los armazones de marcas
reconocidas, tiene la capacidad de girar en su propio eje para mirar los armazones que estén en

los otros extremos. Cuenta con espejos en la parte superior para que los clientes se prueben los

armazones.
Especificaciones técnicas

e Maedidas: 90x60x26 cm (Incluyendo los espejos)
e Capacidad: 40 lentes

e Material: Aluminio y plastico

3.4.2.5. Espejos

La dptica contara con espejos de diferentes tamafios y aumentos, los que tienen variacion
de aumento irdn ubicados en el mesdn de atencidn y los mds grandes iran junto a los mobiliarios

de armazones.
Especificaciones técnicas:

- Espejo con pedestal
e Metdlico doble cara normal/con aumento X3

e Medidas: 28x15 cm
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e Didmetro: 15,24 cm
- Espejo de pie

e Estos estan incluidos dentro de la remodelacidn.

3.4.2.6. Sillas

El mesdn principal estard habilitado para mostrar productos, cierre de ventas y por atrds

estara el computador y espacio disponible para dos sillas.
Especificaciones técnicas:

e Modelo: FN3B
e Medidas: 100x55x50 cm
e Color Negro

e Material: PP, metal cromado, malla poliéster

Tabla 3-2: Mobiliario éptico y administrativo

Total
e . . Costo Total Costo Total
Mobiliario Cantidad Unitario ($) | Mensual ($) $) Men;t::al en | Total UF
Muebles
Op,tIFOS 2 150.000 55 000 300.000 0,72 8,65
moviles
Exhibidor de
pie giratorio 1 138.990 11.583 138.990 0,33 4,01
Exhibidor de
meson ! 42.000 3.500 42.000 0,10 121
giratorio
Espejo con
pedestal 1 6.990 583 6.990 0,02 0,20
Sillas 2 54.990 9.165 109.980 0,26 3,17
TOTAL 597.960 1,44 17,23

Fuente: Elaboracidn propia
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3.5.  PROYECTOS COMPLEMENTARIOS

Este proyecto no cuenta con proyectos adicionales, ya que, se orienta en la atencién
integral de las personas y venta de lentes épticos. En el transcurso del proyecto se evaluara la

necesidad de un proyecto complementario.

3.6. LAY-OUT

A continuacidn, se muestra el lay-out de la planta que sera la dptica, el local cuenta con
un areade 17,5m2, esta propiedad estd ubicada en la calle Beaucheff cercano el metro presidente

Pedro Aguirre Cerda.

e 25 m >
_‘r T 1| T 1|
- L L
—
B | |
b -
7m
x ]—-hﬂn—ﬂ

Figura 3-3: Lay-out, planta de la dptica

Fuente: Elaboracidn propia
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3.7. DETERMINACION DE INSUMOS, PRODUCTOS Y SUBPRODUCTOS

Se determinardn los materiales e insumos que necesita la dptica para la ejecucion de

procesos, estos son:
3.7.1. Insumos administrativos

Cada empresa tiene dentro de su estructura actividades administrativas, para llevarlas a
cabo se necesitan diferentes utiles de oficio, el valor total de los insumos sera dividido por 12

meses para registrar el gasto mensual, valor total mensual es de 0,11 UF.

Tabla 3-3: Insumos administrativos

Costo Total Costo Total L
Insumo Cantidad Unitario ($) | Mensual ($) $) Men;t::al en | Total UF
Caja 50
unidades de ! 10.807 901 10.807 003 031
l[apices pasta
Rollo 1200
etiquetas
térmicas 3 22.990 >.748 68.970 0,17 1,99
50x80mm
10 rollos papel
térmico
72 1 2,32
impresora 6 13.440 6.720 80.640 0,19 3
80mm x 42,6mt
TOTAL 160.417 0,39 4,62

Fuente: Elaboracidn propia

3.7.2. Insumos de aseo

Para mantener la dptica limpia y sanitizada estos seran los insumos necesarios, tanto para
los clientes como los colaboradores, la cantidad de estos insumos seran adquiridos de forma

mensual segln la necesidad que presente de la dptica, el valor total mensual es de 10,14 UF.



En la siguiente tabla se muestra el valor total del afio y el valor mensual prorrateado del

total de los insumos.
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Tabla 3-4: Insumos de aseo

Total
Precio Total Costo Total
i M | Total UF
Insumo Cantidad Unitario ($) | Mensual ($) ($) en;t.ll:a en otal U
Escobillon
multiuso 1 2.689 224 2.689 0,006 0,08
tradicional
Virutex
Cloro biddn 1 24 1.169 2.338 28.056 0,067 0,81
litro Clorinda
Bolsa de basura
pequefia 12 1.399 1.399 16.788 0,040 0,48
45x55cm 20u
Papel higiénico
confort doble 12 10.299 10.299 123.588 0,297 3,56
hoja 24u
Limpia piso poett 30 1.549 3.873 46.470 011| 1,34
900ml
Mopa redonda 1 4.329 361 4.329 0,01 0,12
algoddn Virutex
Pala con mango'y 1 3.999 333 3.999 0,01 0,12
banda Virutex
Cloro gel 900 mi 24 1.939 3.878 46.536 011| 1,34
Clorox
Toalla de papel
gigante 80m 12 3.359 3.359 40.308 0,10 1,16
Nova
Limpia vidrios
500m| Home 6 2.499 1.250 14.994 0,04 0,43
Care
Toallas himedas
desin. 90u 6 3.999 2.000 23.994 0,06 0,69
Virutex
Basurero 1 7.999 667 7.999 0,02 0,23
TOTAL 0,84 10,14

Fuente: Elaboracidn propia
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3.7.3. Insumos de reparaciones y accesorios
Tabla 3-5: Insumos para reparaciones y accesorios
Total
. Costo Total Costo Total
Insumo Cantidad Unitario ($) | Mensual ($) ($) Men;t::al en | Total UF

Plaguetas (100 1 12.990 1.083 12.990| 0,03 0,37
unidades)

Patillas lentes (20 2 9.990 1.665 19.980| 0,05 0,58
unidades)

Tornillos {1000 1 19.990 1.666 19.990| 0,05 0,58
unidades)

Set kit destornillador 1 15.990 1.333 15.990 0,04 0,46

Tuerquero 1 550 46 550 0,00 0,02

TOTAL 69.500 0,17 2,00

Fuente: Elaboracién propia

3.7.4. Costos de armazones, cristales y montaje

A continuacion, se detallard el costo de cada armazén por el tipo de material, el costo del

tipo de cristal segln la variaciéon de aumento para la correccidn de la deficiencia visual y otras

variantes vy, finalmente, el costo realizar el montaje de los cristales al armazén escogido.

3.74.1. Costo de armazones
Tabla 3-6: Costo de armazones
CALIDAD NORMAL CLIP ON
CELULOIDE | METALICO | ACETATO 1 MICA 2 MICA 5 MICA

SIMPLE S 3.600| S 5.000 - - - -
REGULAR S 4500 S 5.500 -| $ 12.000 - -
SUPERIOR S 6.0000 S 6.900 -| § 15.000 -| S 15.000
PREMIUM -/ §$ 8.000| $ 12.000( $ 18.000| S 20.000 -
AL AIRE -/ $ 15.000 - - - -
SUPER PREMIUM -/ S 15.000| $ 20.000 -| S 26.000 -
MARCA RECONOCIDA -| 'S 45.000| S 30.000 - - -

Fuente:

Elaboracién propia, informacidn obtenida de diversos laboratorios.




66

3.7.4.2. Costo de cristales
Tabla 3-7: Costo de cristales, esferas y cilindros
MATERIALES FUERZAS
DIAMETROS ESFERAS CILINDROS
(+/-) 2 4 6 8 10 12 14 2 4 6 8

Blanco 1.56 S 400| S 400| S 540| S 700 - - -l S 400 $ 1.000| $ 1.700 -
Antirreflejo 1.56 S 650 S 650| S 940| $ 2.100 - - -| S 650 $ 1.850| $ 2.300| $10.000
Adelgazado 1.67 - -1'S 4900| $ 5.900| S 6.900| S 7.900| S 8.900 - - - -
Adelgazado 1.67 blue - -|'$ 6.900| $ 6.900| S 7.900| S 8.900| S 10.900 - - - -
Adelg. Foto. Gris 1.56 - -|'$ 4900| $ 5.900| S 6.900| S 7.900| $ 8.900 - - - -
Foto azul 1.56 S 3.500| $ 3.500 - - - - -| $ 3.500| $ 6.500 - -
Foto café 1.56 S 2900| S 2.900| $ 4.000 - - - - -1 $ 5.800 - -
Foto gris 1.56 S 2.900| S 2.900| S 4.000 - - - -|'$ 2900| $ 5.800| $10.000 -
Foto purpura 1.56 S 3.500| S 3.500 - - - - -|'$ 3.500| $ 6.500 - -
Foto verde 1.56 S 3.500| $ 3.500 - - - - -| $ 3.500| $ 6.500 - -
Foto gris 1.56 blue S 3.600| S 3.600 - - - - -| S 3.600| S 6.800 - -
Filtro blue 1.56 S 1.700| S 1.700| $ 2.200 - - - -|'$ 1.700| $ 3.500| $ 5.900 -
Poli antirreflejo 1.59 S 2200 S 2.200| $ 2.700 - - - -|'$ 2.000| $ 5.800| S 8.500 -
Poli blue 1.59 S 3.900| S 3.900| $ 4.500 - - - - S 3900| $ 6.900| $10.000 -
Poli foto gris 1.59 S 9.000| S 9.000 - - - - -| S 8.000| $10.000 - -
Adelg. Foto. Gris 1.67 - - -| S 8.000| $10.000| $12.000| $ 14.000 - - - -

Fuente: Elaboracion propia, informaciéon obtenida de diversos laboratorios.
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Tabla 3-8: Costo de cristales combinados

MATERIALES FUERZAS
DIAMETROS COMBINADOS
(+/-) 2/2 a/2 6/2 8/2 10/2 12/2 14/2 2/4 4/4 6/4 8/4

Blanco 1.56 $ 400|$ 400|$ 540 $ 990| $1.500 - -| $1.000| $1.000| $1.200| $ 2.500
Antirreflejo 1.56 $ 6500 S 650 S 940| $1.800| $2.900 - -| $1.850| $1.850| $2.100| $ 3.200
Adelgazado 1.67 - -] $4.900| $5.900| $6.900| $7.900| $10.000 - -] $5.900| $ 6.900
Adelgazado 1.67 blue - -] $6.900| $6.900| $7.900| $8.900| $10.900 - -] $7.900| $ 7.900
Adelg. Foto. Gris 1.56 - - -| $8.000| $12.000| $14.000| $15.000 - - -| $12.000
Foto azul 1.56 $3.500| $3.500 - - - - -| $6.500| $6.500 - -
Foto café 1.56 $2.900| $2.900| $4.000 - - - -| $5.800| $5.800| $7.500 -
Foto gris 1.56 $2.900| $2.900| $4.000 - - - -| $5.800| $5.800| $7.500 -
Foto purpura 1.56 $3.500| $3.500 - - - - -| $6.500| $6.500 - -
Foto verde 1.56 $3.500| $3.500 - - - - -| $6.500| $6.500 - -
Foto gris 1.56 blue $3.600| $3.600 - - - - -| $6.800| $6.800 - -
Filtro blue 1.56 $1.600| $1.600| $2.200 - - - -| $3.500| $3.500| $3.700 -
Poli antirreflejo 1.59 $2.200| $2.200| $2.700 - - - -| $5.800| $5.800| $5.800 -
Poli blue 1.59 $3.900| $3.900| $4.500 - - - -| $6.900| $6.900| $7.900 -
Poli foto gris 1.59 $9.000| $9.000 - - - - -| $10.000| $10.000 - -
Adelg. Foto. Gris 1.67 - - -| $8.000| $12.000| $14.000 - - - -| $12.000

Fuente: Elaboracidn propia, informaciéon obtenida de diversos laboratorios.
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Tabla 3-9: Costo de cristales combinados

MATERIALES FUERZAS
DIAMETROS COMBINADOS
(+/-) 10/4 12/4 14/4 2/6 a/6 6/6 8/6 10/6 12/6 2/8

Blanco 1.56 S 3.000 - -/ S 1.700| S 1.700| S 2.000| S 3.500 - - -
Antirreflejo 1.56 S 5.000 - -l § 2300 $ 2300| $ 2.600| $ 5.000 - -| $10.000
Adelgazado 1.67 S 7.900| $10.000| $12.000 - -] $12.000| $14.000| $15.000| S 16.000 -
Adelgazado 1.67 blue S 9.900| $12.000| S 13.000 - - - - - - -
Adelg. Foto. Gris 1.56 $14.000| $15.000| $16.000 - - -| $15.000| $16.000| S 17.000 -
Foto azul 1.56 - - - - - - - - - -
Foto café 1.56 - - - - - - - - - -
Foto gris 1.56 - - -| $10.000| $10.000| S 10.000 - - - -
Foto purpura 1.56 - - - - - - - - - -
Foto verde 1.56 - - - - - - - - - -
Foto gris 1.56 blue - - - - - - - - - -
Filtro blue 1.56 - - -| § 5900 § 5900| $ 5.900 - - - -
Poli antirreflejo 1.59 - - -| § 8500 § 8500 $ 8.500 - - - -
Poli blue 1.59 - - -] $10.000| $12.000| $12.000 - - - -
Poli foto gris 1.59 - - - - - - - - - -
Adelg. Foto. Gris 1.67 $14.000| $15.000| $16.000 - - -| $15.000| $16.000| S17.000 -

Fuente: Elaboracién propia, informacion obtenida de diversos laboratorios.
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Tabla 3-10: Costo cristales con adicion

ADD HASTA 3 ESF
NEUTRO HASTA +3 ESF HASTA 6 ESFY 4 CIL
MULTIFOCAL BIFOCAL MULTIFOCAL BIFOCAL
Antirreflejo S 8.500| S 2.500( S 15.000| $ 10.000
156 Foto gris/café S 17.500| $ 9.500( $ 25.000| S 22.000
! Filtro blue -1s 6.000( S 24.000| S 15.000
Foto gris blue - -1s 28.000| S 36.000
Antirreflejo - -l s 30.000| S 35.000
Foto gris/café - - - -
1,67 |otogrs/
Filtro blue - -l s 45.000| $ 40.000
Foto gris blue - -l s 80.000| $ 55.000
Fuente: Elaboracidn propia, informacidn obtenida de diversos laboratorios.
3.7.4.3. Costo de montaje
Tabla 3-11: Costo de montaje
MONTAIJE DE MONOFOCALES BIFOCALES MULTIFOCALES
CRISTALES SIMPLE |PERFORADO| SIMPLE |PERFORADO| SIMPLE |PERFORADO
Organico S 3.000 -| S 5.500 -| s 6.500 -
Org foto o blue S 4.000 -| S 6.500 -|'s 7.500 -
Policarbonato S 5.000| S 7.0001 S 7.000f S 10.000| S 8.000| S 11.000
Poli foto o blue S 7.000| S 9.000| S 8.000| S 11.000| S 9.000| S 12.000

Fuente: Elaboracidn propia, informacidn obtenida de diversos laboratorios.

Tabla 3-12: Costo de montaje con servicio adicional

SERVICIOS ADICIONALES
CIL SOBRE 4 $ 2.500
CIL SOBRE 6 S 4.000
ESF SOBRE 8 S 3.500
ESF SOBRE 10 S 6.000
ESF SOBRE 12 S 8.000
ESF SOBRE 14 S 11.000
ESF SOBRE 16 S 13.000

Fuente: Elaboracidn propia, informacion obtenida de diversos laboratorios.
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3.8.  FLEXIBILIDAD Y RENDIMIENTO

La flexibilidad y rendimiento del proyecto se determind por la demanda calculada y la
variacion de la tasa de crecimiento y decrecimiento que tendra, la capacidad que tenga el
proyecto de cubrir estas variaciones. Dentro de las variables influye el stock disponible, atencién
especializada e innovadora segun los cambios que se presenten y cumplir con las expectativas

que se puedan presentar.

3.9. CONSUMO DE ENERGIA

3.7.5. Consumo de energia eléctrica

Para determinar una proyeccion del consumo de energia eléctrica, se identificaron todos
los artefactos que consumen energia eléctrica dentro del proyecto, tomando como medicién

principal la potencia, el costo de este y la horas en las que se utilizaran mensualmente.

Tabla 3-13: Consumo de energia eléctrica

Descriocién | Cantidad Potencia Potencia I-::;ab:i € ul:::te::'(i)o Valor total | Valor UF:
P Watts Kw J ($) |$34.696,24
mensual ($)
Biseladora 1 100 0,1 24 120 288 0,01
manual
Lensémetro 1 45 0,05 110 120 594 0,02
Kit punto de 1 60 0,06 180 120 1.296 0,04
venta
Computador 1 160 0,16 180 120 3.456 0,1
Impresora
térmica 1 60 0,06 4 120 29 0
etiquetas
Hervidor 1 1100 1,1 10 120 1.320 0,04
lluminacion 4 80 0,08 180 120 1.728 0,05
Optica
Administracién de servicio 684 0,02
Transporte electricidad 1.924 0,06
Arriendo medidor 284 0,01
TOTAL 10 1605 1,61 688 840 11.603 0,33

Fuente: Elaboracion propia, informacion obtenida de ENEL
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Para determinar el consumo de energia anual, se toma el monto mensual de 0,25 UF,

luego se multiplica por los 12 meses del afio, se mantendra en el horizonte de evaluacién del

proyecto al ser un gasto fijo.

Tabla 3-14: Proyeccidn costo energia eléctrica

Proyeccion costo de energia eléctrica (UF)

Ano 1 Afio 2

Ano 3

Ano 4

Ano 5

4,01 4,01

4,01

4,01

4,01

3.7.6. Consumo de agua potable

Fuente: Elaboracidn propia

La proyeccién de consumo de agua potable se determina con diferentes factores, la

cantidad de empleados en la éptica que en promedio ocupan el WC 4 veces al dia y el lavamanos

5 veces al dia, segun la superintendencia de servicios sanitarios corresponde entre 7 y 10 litros

de descarga del estanque y 1 litro de agua en el lavado de las necesidades individuales, en este

caso lavado de manos. Esto corresponde a 4.4 m3de agua potable al mes.

Tabla 3-15: Consumo de agua potable

Descripcion Metros cubicos Valor unitario (S) Valor total
Cargo Fijo - - 812
Consumo de agua potable 4,4 505,56 2.224
Recoleccién aguas servidas 4,4 397,44 1.749
Tratamiento aguas servidas 4,4 257,2 1.132
Total Mensual ($) 5.917
Total Mensual UF 0,17
Total Anual UF 2,05

Fuente: Elaboracidn propia, informacion obtenida de Aguas Andinas
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3.7.7. Internet

Se contratard el plan de internet por medio de la empresa VTR que cuenta con 500 Megas

y Nextgen Wifi. Se puede observar en la siguiente tabla.

Tabla 3-16: Costo servicio internet

Descripcion Detalles Valor total ($) | Valor total UF

Internet 500 Mbps 12.990 0,37

Fuente: Elaboracion propia, informacion obtenida de VTR

3.10. PROGRAMA DE TRABAJO, TURNOS Y GASTOS EN PERSONAL

En el proyecto se considera trabajar para el encargado de local de lunes a viernes de
9:00hrs. a 18:00hrs. y para el vendedor de lunes a viernes de 11:00hrs. a 19:00hrs. considerando

una hora de colacién y los sabados de 10:00hrs. a 14:00hrs.

Los trabajadores se rigen por el Cédigo del trabajo, se les dard a conocer sus derechos y

deberes dentro de la jornada laboral.

Tabla 3-17: Jornada laboral trabajadores

Tipo de

Jornada Dias Horario

Personal

Encargado de local | Administrativo | Lunes a viernes | 9:00 - 18:00

11:00 - 19:00
10:00 - 14:00

Vendedor Administrativo | Lunes a sabado

Fuente: Elaboracidn propia
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PERSONAL DE OPERACIONES, CARGOS, PERFILES Y SUELDOS

3.11.

Se detallard todo lo relacionado de las exigencias para la contratacion de los puestos de

trabajo de la dptica, y que tengan vinculos directos con la continuidad del negocio.
Este es el personal necesario para comenzar el proyecto, tendrd una breve descripcién del
cargo y las funciones a desempeiiar en el proyecto.

1. Encargado de local

2. Vendedor

3.9.1. Descripcion de funciones

e Vendedor: La base de su trabajo es tratar con los clientes para entregar

asesoramiento adecuado segun sus necesidades y requerimientos, realizar

seguimiento a las redes sociales, se encontrara de manera fisica en la dptica.

3.9.2. Remuneracion del personal

Estos son los alcances liquidos de cada empleado que tendran trabajando en la dptica, se

consideran los descuentos y aportes legales:

Tabla 3-18: Remuneraciones del personal

Fuente: Elaboracién propia

Costo Costo Seguro de Seguro de Costo
Sueldo ) ) Costo
Cargo Liquido ($) mensual | mensual cesantia cesantia Anual ($) Anual
q ($) UF (2,4%) anual ($) UF
Ezzalff::o 860.700 |1.058.333| 30,50 25.400 304.800 |12.699.996 | 366,03
Vendedor 502.250 612.500 17,65 14.700 176.400 7.350.000 | 211,84
Contador 50.000 50.000 1,44 - - 600.000 17,29
Total 1.412.950 (1.720.833| 49,60 40.100 481.200 20.649.996 | 595,17
Sueldos
Costo total Costo total
UF
anual UF anual
40,72 595,17 20.649.996
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3.9.3. Liquidacion de sueldo vendedor

A continuacioén, se detalla la liquidacidn de sueldo del vendedor, este calculo considera los

descuentos y aportes legales.

Tabla 3-19: Liquidaciéon de sueldo vendedor

LIQUIDACION DE REMUNERACIONES

OPTICAS SPA. Remuneraciones del mes
RUT 77.777.777-7
BEAUCHEFF 2821
Nombre: Rut: 11.111.111-1
Cargo: VENDEDOR Fecha Ingreso
Ubicacion: SANTIAGO Dias Trab. 30
Horario ADMINISTRATIVO

Detalle Haberes Descuentos
HABERES AFECTOS
Sueldo Base 450.000 |450.000
Gratificacién 112.500

562.500

OTROS HABERES
Asig de Movilizacidn 25.000
Colacion 25.000
AFP 12,00% 67.500
SALUD 7% 39.375
Seguro Cesantia 0,60% 3.375
Impuesto

OTROS DESCUENTOS

TOTALES | 612.500 110.250
LiQUIDO A PAGAR | 502.250

Fuente: Elaboracidn propia
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3.12. INVERSIONES EN EQUIPOS Y EDIFICACIONES

Se han seleccionado distintas maquinas para trabajar para entregar los servicios de la
Optica, dos de las empresas que ofrece gran variedad en marcas y tipos de maquinas, como

manuales, semi —automaticas u otras es DoctorVisidén y Mercavision.

3.12.1. Inversidn en activos tangibles

Después de revisar y analizar que inversiones son necesarias para la renovacién del local
y que sirven para base de inicio de operaciones de la dptica. Estaran sometidos a depreciacion,

excepto los insumos de reparaciones y los inmuebles.

En la siguiente tabla se muestra el resumen de los activos tangibles, la compra de la

maquinaria necesaria, insumos para reparaciones y mobiliarios necesarios.

Tabla 3-20: Inversidn en activos tangibles

Descripcion Costo total ($) | Costo total UF
Maquinaria 2.361.825 68,07
Reparaciones 69.500 2,00
Mobiliario 597.960 17,23
Costo Total 3.029.285 87,31

Fuente: Elaboracidén propia

3.12.2. Detalle de arriendo de la propiedad seleccionada

Se escogidé un local en la comuna de Pedro Aguirre Cerda, el arriendo de la propiedad tiene
un costo que debe comprometerse la empresa. Es un monto fijo mensual, la ubicacion de la
propiedad es en la calle Beaucheff, cerca del metro presidente Pedro Aguirre Cerda. Esta

cotizacidn fue realizada con el duefio del local.
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Tabla 3-21: Inversion en arriendo

. UF (Fecha:06/11/2022)
Arriendo Costo Mensual ($34.696,24)
Arriendo Local 300.000 8,65
Costo total 300.000 8,65

Fuente: Elaboracidn propia

3.13. INVERSIONES EN CAPITAL DE TRABAJO

Identificar el capital de trabajo es parte de la base que tendra la inversién total inicial, la
planeacion financiera de esta inversion sera alineada por la dptica en la ejecucidén de operaciones,
la cual se espera que se recupere al final de la ejecucidn, este apoyo financiero debe ser capaz de

cubrir los costos hasta tener las ventas suficientes.

3.13.1. Costos fijos

Estos hacen referencia a los costos que debe pagar la empresa mensualmente, se

mantienen constante en las operaciones del negocio sin importar las ventas alcanzadas a lo largo

del tiempo.
Tabla 3-22: Costos fijos
Sy At Costo Costo Costo anual Costo anual
mensual ($) | mensual UF (S) UF

Remuneraciones del personal 1.720.833 49,60 20.649.996 595,17
Insumos administrativos 13.368 0,39 160.417 4,62
Arriendo 300.000 8,65 3.600.000 103,76
Internet 12.990 0,37 155.880 4,49
Electricidad 11.603 0,33 139.234 4,01
Agua 5.917 0,17 71.003 2,05
Costo Total 2.064.711 59,51 24.776.529 714,10

Fuente: Elaboracidn propia
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Anteriormente en el capitulo 2, se tomd un ejemplo de cédmo calcular el precio final de un

lente éptico con aumento de graduaciones segun receta médica.

Una receta normal la dioptria esférica es hasta (<4.00) y la dioptria cilindrica es hasta

(£2.00), tomando un caso promedio de deficiencia visual, donde:

Tabla 3-23: Ingresos mensuales

Costo Unitario
Armazén Costo (l;;'itarm “I;'I’:TVIEE'T’;';)E: FUERZAS | FUERZAS Mog: A
(+/-) CRISTALES

SIMPLE CELULOIDE $25.000 $6.275 2/2 4/2 $8.000
REGULAR CELULOIDE $30.000 $6.275 2/2 4/2 $8.000
SUPERIOR CELULOIDE $35.000 $6.275 2/2 4/2 $8.000
SIMPLE METALICO $25.000 $6.275 2/2 4/2 $8.000
REGULAR METALICO $30.000 $6.275 2/2 4/2 $8.000
SUPERIOR METALICO $35.000 $6.275 2/2 4/2 $8.000
PREMIUM METALICO $45.000 $6.275 2/2 4/2 $8.000
AL AIRE METALICO $48.000 $6.275 2/2 4/2 $8.000
SUPER PREMIUM METALICO $48.000 $6.275 2/2 4/2 $8.000
SUPER PREMIUM METALICO $95.000 $6.275 2/2 4/2 $8.000
MARCA RECONOCIDA METALICO $45.000 $6.275 2/2 4/2 $8.000
PREMIUM ACETATO $45.000 $6.275 2/2 4/2 $8.000
SUPER PREMIUM ACETATO $48.000 $6.275 2/2 4/2 $8.000
MARCA RECONOCIDA ACETATO $95.000 $6.275 2/2 4/2 $8.000
REGULAR 1 MICA $38.000 $6.275 2/3 4/2 $8.000
SUPERIOR 1 MICA $40.000 $6.275 2/4 4/2 $8.000
PREMIUM 1 MICA $55.000 $6.275 2/5 4/2 $8.000
PREMIUM 2 MICA $55.000 $6.275 2/6 4/2 $8.000
SUPER PREMIUM 2 MICA $60.000 $6.275 2/7 4/2 $8.000
SUPERIOR 5 MICA $45.000 $6.275 2/8 4/2 $8.000
PROMEDIO ARMAZON $47.100

PROMEDIO MATERIAL DIAMETRO $6.275

PROMEDIO MONTAJE $8.000

Fuente: Elaboracién propia
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Para determinar los costos variables, se debe conocer los niveles de operaciones de la

Optica, considerando el costo de los armazones y los servicios adicionales.

Tabla 3-24: Costos variables

Costo Unitario
Armazén Un;::it: o ';'I':T;':'T’:gss FUERZAS | FUERZAS MOSEAJE
T CRISTALES

SIMPLE CELULOIDE 3.600 3.138 2/2 4/2 4.000
REGULAR CELULOIDE 4.500 3.138 2/2 4/2 4.000
SUPERIOR CELULOIDE 6.500 3.138 2/2 4/2 4.000
SIMPLE METALICO 3.600 3.138 2/2 4/2 4.000
REGULAR METALICO 5.000 3.138 2/2 4/2 4.000
SUPERIOR METALICO 5.500 3.138 2/2 4/2 4.000
PREMIUM METALICO 6.900 3.138 2/2 4/2 4.000
AL AIRE METALICO 8.000 3.138 2/2 4/2 4.000
SUPER PREMIUM METALICO 15.000 3.138 2/2 4/2 4.000
SUPER PREMIUM METALICO 15.000 3.138 2/2 4/2 4.000
MARCA RECONOCIDA METALICO 45.000 3.138 2/2 4/2 4.000
PREMIUM ACETATO 12.000 3.138 2/2 4/2 4.000
SUPER PREMIUM ACETATO 20.000 3.138 2/2 4/2 4.000
MARCA RECONOCIDA ACETATO 30.000 3.138 2/2 4/2 4.000
REGULAR 1 MICA 12.000 3.138 2/3 4/2 4.000
SUPERIOR 1 MICA 15.000 3.138 2/4 4/2 4.000
PREMIUM 1 MICA 18.000 3.138 2/5 4/2 4.000
PREMIUM 2 MICA 20.000 3.138 2/6 4/2 4.000
SUPER PREMIUM 2 MICA 26.000 3.138 2/7 4/2 4.000
SUPERIOR 5 MICA 15.000 3.138 2/8 4/2 4.000
PROMEDIO ARMAZON 14.330

PROMEDIO MATERIAL DIAMETRO 3.138

PROMEDIO MONTAJE 4.000

Fuente: Elaboracién propia
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Se consultd a algunas dpticas las combinaciones en dioptrias mas cotizadas y vendidas.

Con esta informacidn, se calculé un promedio tomando la variedad de costos disponibles en

armazones, manteniendo las dioptrias sefialadas y también el promedio del costo de los

diferentes materiales.

El costo promedio que tiene una venta de lentes dpticos es de $21.468

Tabla 3-25: Costo unitario materiales diametros

MATERIALES DIAMETROS Costo Unitario ($)
(+/-)

BLANCO 1.56 S 400
ANTIREFLEJO 1.56 S 650
ADELGAZADO 1.67 -
ADELGAZADO 1.67 BLUE -
ADELG. FOTO. GRIS 1.56 -
FOTO AZUL 1.56 S 3.500
FOTO CAFE 1.56 S 2.900
FOTO GRIS 1.56 S 2.900
FOTO PURPURA 1.56 S 3.500
FOTO VERDE 1.56 S 3.500
FOTO GRIS 1.56 BLUE S 3.600
FILTRO BLUE 1.56 S 1.600
POLI ANTIREFLEJO 1.59 S 2.200
POLI BLUE 1.59 S 3.900
POLI FOTO GRIS 1.59 S 9.000
ADELG. FOTO. GRIS 1.67 -

$ 3.138

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 3-26: Costo promedio lentes mas cotizados

Total
Descripcion Costo promedio ($) Demanda real ajustada mensual | Total mensual UF
($)
Costo de lentes 21.468 204,93 4.399.263 127

Opticos

Fuente: Elaboracién propia
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3.13.4. Costos totales
Se toman todos los costos fijos, mas los costos variables para tener el gasto real anual.

Tabla 3-27: Costos totales

Mes Costo fijo Cctstos Total Total Costos fijos (-:ostos

variables mensual () | mensual UF UF variables UF
Enero 2.064.711 3.519.410 5.584.121 160,94 59,51 101,43
Febrero 2.085.358 1.319.779 3.405.137 98,14 60,10 38,04
Marzo 2.106.211 6.598.894 8.705.106 250,89 60,70 190,19
Abril 2.127.274 4.765.868 6.893.141 198,67 61,31 137,36
Mayo 2.148.546 4.765.868 6.914.414 199,28 61,92 137,36
Junio 2.170.032 4.765.868 6.935.900 199,90 62,54 137,36
Julio 2.191.732 4.765.868 6.957.600 200,53 63,17 137,36
Agosto 2.213.649 4.765.868 6.979.517 201,16 63,80 137,36
Septiembre 2.235.786 4.765.868 7.001.654 201,80 64,44 137,36
Octubre 2.258.144 4.765.868 7.024.012 202,44 65,08 137,36
Noviembre 2.280.725 4.765.868 7.046.593 203,09 65,73 137,36
Diciembre 2.303.532 6.158.968 8.462.500 243,90 66,39 177,51
Costo Anual | 26.185.700 | 55.723.994 81.909.695 2.361 755 1.606

Fuente: Elaboracidn propia

3.13.5. Determinacion Capital de trabajo

El Capital de trabajo es un factor muy importante dentro las inversiones que se haran para
llevar a cabo el proyecto de dptica, el calculo de este monto es un amortizado para revolver las
actividades diarias de la dptica. Para definir el capital de trabajo se utiliza el método de déficit
acumulado, se escoge por encima del método contable y método del periodo de desfase porque
entre los ingresos y egresos se estima una posibilidad de cubrir los egresos con diferentes
escenarios de ingresos por ventas o en el peor caso no tener ingresos. Se considera el primer afio
de operacion (12 meses), tomando el supuesto que de que los meses de enero y febrero no se
perciben ingresos, dando como resultado que el mes 2 es donde se produce el mayor déficit en

la proyeccién, el monto es de 4.150.069.
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Tabla 3-28: Determinacion capital de trabajo

1 2 3 4 5 6
Variaciéon demanda 6,67% 2,50% 12,50% 8,33% 8,33% 8,33%
Ingreso promedio |- - 61.375 61.375 61.375 61.375
Demanda 164 61 307 205 205 205
Total ingresos - - 18.866.059 |12.577.373 |12.577.373 | 12.577.373
Costos fijos 2.0-64.711 2.0-85.358 2.1-06.211 2t127.274 2j148.546 2j170.032
Costos variables 6.5_98.894 4?765.868 4j765.868 4j765.868
Total egresos 2.0_64.711 2.0-85.358 8.7_05.106 6?893.141 6T914.414 6T935.900
Ingresos - Egresos 2.0_64.711 2.0-85.358 10.160.954 |5.684.231 |5.662.958 |5.641.473
Saldo acumulado 2.0-64.711 4.1-50.069 6.010.885 11.695.116 | 17.358.075 |22.999.548
Capital de trabajo 4.1_50.069
7 8 9 10 11 12
8,33% 8,33% 8,33% 8,33% 8,33% 11,67%
61.375 61.375 61.375 61.375 61.375 61.375
205 205 205 205 205 287
12.577.373 12.577.373 12.577.373 12.577.373 12.577.373 17.608.322
-2.191.732 -2.213.649 -2.235.786 -2.258.144 -2.280.725 -2.303.532
-4.765.868 -4.765.868 -4.765.868 -4.765.868 -4.765.868 -6.158.968
-6.957.600 -6.979.517 -7.001.654 -7.024.012 -7.046.593 -8.462.500
5.619.773 5.597.855 5.575.719 5.553.361 5.530.780 9.145.822
28.619.320 34.217.176 39.792.895 45.346.256 50.877.035 60.022.857

Fuente: Elaboracidn propia
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3.14. COSTOS DE INSTALACION Y PUESTA EN MARCHA

Se detallardn los costos que debe desembolsar para iniciar el funcionamiento de la dptica,
donde se incluyen remodelaciones del local, licencias de tecnologia, publicidad, gastos de

personalidad juridica, entre otros que se muestran en la siguiente tabla.

Tabla 3-29: Costos de instalacion y puesta en marcha

Costos de i"s:;arz:i‘" ypuestaen | . iidad| Costo ($) c°5t&;°ta' (Fecha:O:/Fll/ZOZZ)
(534.696,24)

Remodelaciones sala de ventas y bafio 1 2.281.000 |2.281.000 65,74
Software (Licencia Office 365 Hogar) 1 42.990 42.990 1,24
Publicidad Redes Sociales 1 570.417 570.417 16,44
Publicidad en Volantes (1.000 unidades) 5 20.000 100.000 2,88
Certificacién para sala de ventas 1 82.600 82.600 2,38
Redaccién escritura publica 1 200.000 200.000 5,76
Inscripcidn registro de comercio 1 13.800 13.800 0,40
Publicacion diario oficial 1 - - 0,00
Patente municipal 2 20.750 41.501 1,20
Notario 1 50.000 50.000 1,44
Getnet 2 392.349 784.699 22,62
Inauguracién 1 300.000 300.000 8,65
Total 2.186.006 63,00

Fuente: Elaboracidn propia



3.15. COSTOS IMPREVISTOS

Los costos imprevistos son aquellos que no estdn contemplados en las proyecciones
formales de la empresa, pero por alguna necesidad se manifiestan y deben ser cubiertos. Estos

pueden ser reparaciones en magquinarias o de las instalaciones, actos vandalicos, entre otros que
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puedan aparecer en el transcurso de la operacién.

Se ha evaluado un porcentaje de 15% para costos imprevistos que viene directamente de

la inversion total.

Tabla 3-30: Costos imprevistos

UF
Imﬁ‘:::‘i’;os Total ($) (Fecha:06/11/2022)
($34.696,24)
Activos tangibles 3.029.285 87,31
Puesta en marcha 2.276.547 63,00
Capital de trabajo 4.150.069 119,61
Imprevisto 1.404.804 40,49

3.16. INVERSION TOTAL

En la siguiente tabla se muestra el capital solicitado para comenzar las operaciones de la

Fuente: Elaboracién propia

Optica, segun el andlisis visto anteriormente.

Tabla 3-31: Inversion total

Inversiones Total ($) UF (F?;:nggéilzlz)zozz)
Activos tangibles 3.029.285 87,31
Puesta en marcha 2.276.547 65,61
Capital de trabajo 4.150.069 119,61
Imprevisto 1.404.804 40,49
Total inversiones 10.770.164 310,41

Fuente: Elaboracidn propia
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Capitulo 4 ANALISIS DE PREFACTIBILIDAD ADMINISTRATIVA,
LEGAL, SOCIETARIA, TRIBUTARIA FINANCIERA Y AMBIENTAL.
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4. ANALISIS DE PREFACTIBILIDAD ADMINISTRATIVA, LEGAL, SOCIETARIA,

TRIBUTARIA FINANCIERA'Y AMBIENTAL.

4.1. ADMINISTRATIVA

1.1, Personal

El personal es parte del comienzo del proyecto, la seleccién del prospecto es impecable
en comparacion con los requisitos para ser parte de la productividad y cumplimiento de metas.
La seleccidon del personal para la éptica debe cumplir con el perfil del cargo, se escogera segun los

resultados de las entrevistas. La dptica contratara los servicios externos de un contador.
.1.1.2. Encargado de Local

Se necesitard un encargado de local que se hard cargo de realizar la compra de cristales
especificos segun receta médica para la venta de lentes dpticos, armazones y accesorios segun
inventario. Se encargara del control de inventario, planificar la programacién que cumpla con las
metas de ventas, tendra a su disposicion los costos y ganancias para tomar decisiones estratégicas
con respecto al margen que deja. Hara el pago de remuneraciones ya calculadas por el contador

y estara a cargo de la entrevista del vendedor.
.1.1.3. Vendedor

Dentro de las funciones especificas del vendedor son: revisar y analizar los lentes dpticos
gue necesiten reparaciones y cambio de piezas, ademas cuando el encargado de local compre la
mercaderia esta se hara cargo de la reposicién de productos. El vendedor debe poseer
metodologias de venta y aplicarlas para cumplir con la atencién al cliente, que es recibir a los
clientes, escuchar consultas y requerimientos para entregar las mejores opciones que se

acomoden a lo que necesite, informar procesos de atencion del tecndlogo y ofrecer los productos.
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Ambos tendran como funciones generales, como:

e Caja: Manejar la caja registradora, dominar los procesos de registro de ventas,
notas de crédito, las formas de pago disponibles, etc. En la jornada de trabajo
tendrd que abrir, cerrar, cuadrar y contabilizar el dinero.

e Limpieza: La limpieza del local abarca todo lo que se encuentre en el interior,

mobiliarios, armazones, mesdn, bafios, etc.

.1.2.  Estructura organizacional

La dptica tendrd una estructura organizacion simple y acotada, cada uno de los empleados
tendrd definidas sus funciones, estas se complementan para fomentar el trabajo en equipo,

eficiencia y productividad.

Encargado de

Local

Administracion

Contador

Externo

Vendedor

Fuerza de ventas

Figura 4-1: Estructura organizacional

Fuente: Elaboracidn propia
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.1.3. Sistema de informacion administrativos

Para los procesos administrativos se necesitan algunos programas para generar ventas,

boletas, cddigos de barra y trabajar en la planificacidon de la empresa. Se usara el software Punto

de Venta que se encarga del control interno de ventas e inventario y emision de boleta electrénica

al Sll. También se contratard Licencia de Office 365, esta herramienta apoyara el control y gestion

del negocio.
Tabla 4-1: Costos administrativos en sistemas
.. . . UF (Fecha:06/11/2022)
Costos administrativos en sistemas Valor $ IVA Total $ ($34.696,24)
Software (Licencia Office 365 Hogar) 42.990 | Incluye 42.990 1,24
Kit Punto de Venta 259.990 49.398 309.388 8,92

Fuente: Elaboracién propia

.1.4.  Personal administrativo, cargos, perfiles y sueldos

Se detallara los cargos del personal de la dptica necesarios para la ejecucién.

Tabla 4-2: Cargo y perfil del personal

Encargado de Local

Descripcion del Cargo

Compra de cristales para venta de lentes dpticos, segun indique la receta.
Compra de insumos para la dptica.

Control de inventario.

Planificacién de las actividades y ventas.

Pago de remuneraciones.

Grado Profesional

- Técnico en administracién o Ingenieria en administracién de empresa

Contrato Laboral

- 4 meses plazo fijo y luego indefinido

Competencias blandas

- Trabajo en equipo, Atencidn al cliente, Liderazgo, Adaptabilidad

Vendedor

Descripciéon del Cargo

Implementar técnicas de ventas y dar soluciones al cliente
Cotizaciones.

Reparaciones y cambio de piezas en lentes dpticos.
Reposicion.

Grado Profesional

- Curso de ventas o experiencia en el cargo.

Experiencia

- 2 afios de experiencia

Contrato Laboral

- 4 meses plazo fijo y luego indefinido

Competencias blandas

- Trabajo en equipo, Atencidn al cliente, Adaptabilidad

Fuente: Elaboracidn propia
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.1.5.  Gastos en personal

Los gastos de sueldos del personal directo y externo administrativo involucrado en la

Optica son 49,60 UF mensuales.

Tabla 4-3: Gastos en personal

S Sueldo Liquido Costo Costo Costo Anual
($) mensual () | mensual UF UF
Encargado de local | 860.700 1.058.333 30,50 366,03
Vendedor 502.250 612.500 17,65 211,84
Contador 50.000 50.000 1,44 17,29
Total Sueldos 1.412.950 1.720.833 49,60 595,17

Fuente: Elaboracién propia

4.2. PREFACTIBILIDAD LEGAL

El pais se rige por diferentes reglas o normas establecidas por alguna institucion superior,

estos determinan las condiciones normativas en que el proyecto puede desenvolverse.
4.2.1. Marco legal vigente nacional

En el marco legal se detallara las leyes y normativas necesarias para la creacién de una
empresa y comenzar las operaciones de este. El pais se rige por leyes, reglamentos, decretos,
comportamiento, entre otras, estos conceptos son requisitos que necesita un proyecto para

llevarlo a cabo.
Para la creacion de una empresa en Chile estan establecidos los siguientes pasos:

1° Constitucion de una sociedad: Para desarrollar este punto se debe decidir a qué
tipo de sociedad va a pertenecer la éptica. Como decisidn final se ha decido que la

Optica pertenecera a Sociedad por acciones.
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2° Inscripcion en registro comercial.
3° Publicacion en el diario oficial.

4° Inicio de actividades y RUT (Rol Unico Tributario).

4.2.2. Politicas de desarrollo industrial

El Ministerio de Desarrollo y Familia en Chile ha realizado convenios de programas sociales
de la Seremi RM Desarrollo Social, se crea esta alianza para combatir los problemas de deficiencia
visual en Chile que crecen cada afio, es por esto que la Cdmara de la industria éptica de Chile

entregd a los beneficiados lentes dpticos armazones y chequeos visuales.

Esta alianza publica/privada tiene como objetivo ayudar econémicamente en productos
Opticos, demostrar la importancia que tiene la salud visual y reducir la espera de atencidn par

chequeo visual.

4.2.3. Aspectos legales del giro del proyecto

El articulo 126 del Cédigo Sanitario dispone que ”Solo en los establecimientos de éptica
podran fabricarse lentes con fuerza didptrica de acuerdo con las prescripciones que se ordenen

en la receta correspondiente”

1. Las salas de venta de lentes épticos no requieren autorizaciéon sanitaria para su
funcionamiento, a diferencia de los establecimientos dpticos donde se fabrican
lentes dpticos en los términos indicados en el articulo 125 del Cédigo Sanitario.

2. Lassalas de venta de lentes dpticos estan bajo la responsabilidad técnica del éptico
o contactdlogo del establecimiento de dptica pertinente. Es decir, la calidad de los
lentes con fuerza didptrica y la distribucidon de estos a las salas de ventas, es de
responsabilidad del establecimiento de éptica que fabrica y al cual pertenecen las
ventas.

3. Las salas de venta de lentes dpticos no pueden ser destinadas a realizar consultas

médicas ni de tecndlogos médicos.
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4. Las salas de lentes dpticos estdn sujetas a la fiscalizacién por parte de la SEREMI
de Salud. Por lo tanto, al estar bajo la dependencia técnica de un establecimiento
6ptico, y, por abocarse solo a la recepcién y despacho de recetas emitidas por
profesionales, es decir, a la venta y despacho de lentes épticos -no a su fabricacién-
la ley ha dispuesto menos requisitos para su funcionamiento, sin que ello sea
motivo para excluirlas de la vigilancia de la autoridad sanitaria, a fin de que si
actividad comercial se enmarque en los términos autorizados por los articulos 125

y 126 del cédigo sanitario.

4.2.4. Incentivos

La dptica desarrollara una estrategia que pueda implementarse a corto plazo y que sea
modificable en el tiempo, esto para definir las metas a nivel empresa e individual y asi poder
cumplir los objetivos. Alinear todos estos factores dara el alcance de medicién de desempefio que

puede traducirse en incentivos monetarios o incentivos de aprendizaje y desarrollo.

Para entregar mayores incentivos la empresa debe crecer en todos los ambitos, el

progreso de la dptica es la que define si los incentivos pasaran a los costos asociados.

4.2.5. Aspectos laborales

El proyecto esta bajo la normativa chilena del Cédigo del Trabajo, donde se consideran el

pago legal que debe recibir un empleado, derechos y obligaciones del trabajador.

En resumen, esto incluye contrato individual de trabajo y desarrollo laboral dentro la
empresa, esto incluye remuneracion fija o variable, jornada laboral, vacaciones, renovacion de
contrato, horas extras, salud, gratificacion, etc. Seguros de proteccidon para los trabajadores,

cesantia, maternidad, entre otros.
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4.2.6. Costos asociados al cumplimiento de la legislacién vigente

Los costos asociados a esta etapa son aquellos que se deben realizar al inicio de toda

actividad, deben cumplir todas normas vigentes y administrativas, son los siguientes:

e Patente comercial o municipal: (entre un 0,25% y un 0,5% del capital inicial
declarado por la empresa)

e Notario

e Organizacién de la empresa (redaccion y legalizacién con abogado)

e Leyes laborales y previsional

4.3. PREFACTIBILIDAD SOCIETARIA

Se deben establecer el tipo de sociedad mds conveniente para los inversionistas, esto da

inicio al proyecto y los tramites asociados para cumplir con los aspectos legales.

4.4.1. Relacion entre los inversionistas

Segln la reglamentacién definida en el cédigo del comercio, la empresa se constituira
como sociedad por acciones, compuesta por una o mas personas naturales o juridicas, el capital
se representa por el tipo de acciones que posea cada uno. Este tipo de sociedad fue creada el 5
de julio del afio 2007 por la ley 20.190, con el fin de estimular el desarrollo de la industria de

capital de riesgo.

Dentro de las ventajas es que se pueden realizar diferentes actividades y la duracién de
esta sociedad sera determinada por los accionistas al momento de la constitucién de la empresa.

Si no queda estipulado, tendra caracter indefinido.
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Para poder crear una empresa que sea bajo sociedad por acciones, se deben cumplir estos

pasos:

Escritura publica

P W N PE

las sigas SpA.

Determinar un representante legal

Publicacion en el diario oficial

5. Estipular la temporalidad de la sociedad

4.4.3. Estimacién del gasto para dar forma a la estructura

Para la conformacién de la estructura societaria existen exigencias legales, que son

Pueden determinar cualquier razén social siempre y cuando esta deba finalizar con

requisitos para ser parte del sistema tributario en Chile. Estos gastos estan integrados en los

costos de instalacion y puesta en marcha, que son necesarios para la creacién de la estructura

societaria, estos ascienden por un monto de 8,80 UF.

Tabla 4-4: Gastos estructura societaria

UF
Costos de instalacién y puesta en marcha | Cantidad Costo ($) Cost(c;)t e (Fecha:06/11/2022)
($34.696,24)

Software (Licencia Office 365 Hogar) 1 42.990 42.990 1,24
Publicidad Redes Sociales 1 570.417 570.417 16,44
Publicidad en Volantes (1.000 unidades) 5 20.000 100.000 2,88
Certificacion para sala de ventas 1 82.600 82.600 2,38
Redaccidn escritura publica 1 200.000 200.000 5,76
Inscripcion registro de comercio 1 13.800 13.800 0,40
Publicacién diario oficial 1 - - 0,00
Patente municipal 2 20.750 41.501 1,20
Notario 1 50.000 50.000 1,44
Getnet 2 392.349 784.699 22,62
Inauguracion 1 300.000 300.000 8,65
Total 2.186.006 63,00

Fuente: Elaboracién propia
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4.4. PREFACTIBILIDAD TRIBUTARIA

4.6.1. Sistema tributario

El proyecto estard bajo el impuesto de primera categoria, este se aplica a las actividades

de cardcter industrial, comercial, agricolas, prestaciones de servicios y extractivas, entre otras.

Este se aplica por las rentas provenientes de las actividades indicadas anteriormente, se

debe pagar un impuesto anual de 22,5% a 27%.

De forma mensual se debe pagar por las ventas y servicios el IVA que corresponde a un

19%, afecta a toda la comercializacion del mes calendario que corresponda.

Pago provisional mensual, se realiza mes a mes para provisionar contra los impuestos que
se definen al final de un periodo. Este monto se determina sobre los ingresos netos mensuales,

durante el primer afo corresponde al 1%.

4.6.2. Mecanismo de determinacién en impuesto

El contador externo sera el encargado de determinar estos desembolsos tributarios de la
empresa, velando por el cumplimiento de pagos del inicio de la empresa. Para obtener la renta

liquida, debe conocer los ingresos y la renta bruta. Con esta informacion base, se puede calcular:

1. Impuesto a la renta primera categoria
2. Impuesto al valor agregado

3. Pago provisional mensual

4.5. PREFACTIBILIDAD FINANCIERA

Se hara un analisis de las distintas fuentes de financiamiento que pueden solventar el plan
de negocios para llevar a cabo la operacion, especificamente para financiar la puesta en marcha,

compra de tangibles y gastos imprevistos del proyecto.
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Dentro de las opciones esta el financiamiento con capital propio (Proyecto puro), o con

financiamiento externo (Proyecto financiado).

4.8.1. Inversionistas

El proyecto asciende a $23.641.464, equivalente a UF 1.224 (UF: $34.696,24 al
06/11/2022), este monto hace referencia a la inversidn inicial que el proyecto y tendra cuatro

posibles escenarios:

1. Proyecto puro: El aporte lo realiza al 100% el inversionista, para cubrir todos los
desembolsos iniciales.

2. Proyecto financiado en un 25%: Se realiza un aporte del 25% por parte de la
institucion financiera y el 75% restante por el inversionista.

3. Proyecto financiado en un 50%: Se realiza un aporte del 50% por parte de la
institucion financiera y el 50% restante por el inversionista.

4. Proyecto financiado en un 75%: Se realiza un aporte del 75% por parte de la

institucion financiera y el 25% restante por el inversionista.

4.8.2. Instituciones crediticias

Actualmente en Chile existen diferentes instituciones crediticias, como los bancos que
ofrecen créditos para micro, pequefias y medianas empresas. Algunos de estos son Banco Estado,
Banco BCI, Banco Santander, Banco Scotiabank, Banco Itau, Banco Security, Banco BICE y Banco

de Chile, cada uno tiene diferentes requisitos para la postulacién de inversidn o capital de trabajo.

4.8.3. Leasing

Es un tipo de financiamiento que consiste en arrendar equipos mobiliarios o inmobiliarios

por un determinado periodo pactado, donde el arrendatario cancela en cuotas y al finalizar el
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contrato este bien puede pasar a ser dueiio de este. El proyecto no considera esta opcidn, ya que,

los activos no tienen un alto costo.

Algunos de estos adheridos a FOGAPE (Fonde de garantia para pequenas y medianas
empresas), que consiste en facilitar el acceso a los distintos tipos de financiamientos, otorgando

garantia estatal para cubrir deudas.

4.8.4. Costos de financiamiento

Hace referencia a la tasa de interés del crédito o la tasa exigida por los inversionistas, es
el costo que tiene asumir un crédito de alguna de las instituciones financieras que mas se
acomode, la variacidon comienza si el crédito es a corto o largo plazo y asi conocer los costos

asociados de cada uno.

Se utilizara la tasa de interés entregada por el Banco Estado para crédito asignado a

equefas empresas, corresponde a una tasa de 3,78% anual.
7 7

4.6. AMBIENTAL

Para este proyecto no existen restricciones ambientales, la empresa no participa en la

fabricacidon de armazones o cristales que puedan emitir desechos dentro del proceso de la dptica.
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Capitulo 5 EVALUACION ECONOMICA
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5. EVALUACION SOCIOECONOMICA

5.1. CONSIDERACIONES A UTILIZAR

Para desarrollar el siguiente capitulo se tomard la informacion de la evaluacién econémica,
como la estimacion de la demanda, inversiones, costos, etc. Esto fue calculado en los capitulos

anteriores.
5.1.1. Horizonte de evaluacion

El proyecto tendrd un horizonte de evaluacién de 5 aios, por lo que todas las proyecciones

fueron consideradas dentro de este periodo.

5.1.2. Tasa de descuento

La tasa de descuento es el retorno minimo exigido al proyecto por parte del inversionista,
para formular la tasa se utilizara el modelo de valorizacidn de activos financieros de capital CAPM,

gue se basa principalmente en el riesgo asumido.

Ke = Rf + [E(RM) — Rf] x B

Fuente: Libro proyectos de inversion formulacion y evaluacion, segunda ediciéon

Ecuacion 5-1: Tasa de descuento: Método CAPM

Donde:
Método CAPM
Ke Costo del capital propio
B Beta (cantidad de riesgo asociado al portafolio de mercado

E(Rm) | Retorno esperado del mercado

Rf Tasa libre de riesgo

La tasa libre de riesgo se obtiene mediante los indicadores del Banco Santander donde se

encuentra BCU a 5 afios dando 2,28%, el retorno esperado del mercado (IPSA) utilizado se obtuvo
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de la pagina Investing.com dando 12,54 y la beta de la categoria correspondiente es 1,09 obtenido

de la pagina Stern New York University.

Segun los datos obtenidos de las pdaginas referenciadas, se obtuvo la siguiente informacién a

noviembre 2022:

e Rf:2,28
e Rm:12,54
e B:1,09

Se obtiene una tasa de descuento para el proyecto correspondiente a 13,46%, se muestra a

continuacion:
Ke=2,28+[12,54 -2,28]*1,09

Ke =13,46

5.1.3. Moneda a utilizar

Los valores calculados en el proyecto principalmente son expresados en pesos chilenos,
para el calculo final de en los aflos de operacién en el flujo de caja estan en UF (unidad de
fomento), es escogido por el reajuste que percibe diariamente por la inflacion. El valor de UF
utilizada en el proyecto corresponde a la del dia 6 de noviembre de 2022 con un valor de

$34.696,24.

5.1.4. Impuestos

El impuesto a la renta es una parte de las utilidades o beneficios del negocio y se paga de

forma anual. Para el ailo 2022 segun el servicio de impuestos internos (Sll), corresponde el 27%.
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Tabla 5-1: Impuesto a la renta de primera categoria

Afio Tributario Ao Comercial Tasa Circular Sl

2002 2001 15% M= 44 24091993
2003 2002 16% M= 95 20.12.2001
2004 2003 16,5% M= 85 20.12.2001
2005 al 2011 2004 al 2010 17% M= 95, 20.12.2001
2012 al 2014 2011 al 2013 20% M® 63 30.09.2010, N® 45 19.10.2012
2015 2014 21% M= 52 10.10.2014
2018 2015 225% M® 52, 10.10.2014
2017 2016 24% M= 52 10.10.2014
2013 y sgtes 2017 y sgles. 25% M= 52 10.10.2014
2018 2017 255% M® 52, 10.10.2014
2019 y sgtes 20158 y sgles. 27T% M= 52 10.10.2014

Fuente: SlI

La tabla 5-1 muestra los impuestos a pagar desde el afio 2002 al 2019 obtenida de la pagina

oficial del SII.

5.1.5. Depreciaciones

En la siguiente tabla se observa la depreciacién de los activos, se utilizard la vida util
acelerada para amortizar el costo de los activos de forma mas rdpida, ademds se muestra el valor

residual de los activos considerando un 35% del valor inicial. (Ver tabla 5-2)
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5.1.5.1. Activos tecnoldgicos

Tabla 5-2: Depreciacion activos tecnoldgicos

Vida Util = Vida Util

Activos Yalor Cantidad e Normal Acelerada Tasalde. )
Unidad S total S - - Depreciacién
(afios) (afios)

Biseladora manual CT5202-2 4,91 1 4,91 15 5 4,91 0,33
Lensémetro digital LM-300 36,03 1 36,03 15 5| 36,03 7,21
Kit punto de venta 8,92 1 8,92 3 1 8,92 8,92
Computador 11,82 1 11,82 6 2 11,82 5,91
Impresora térmica etiquetas

autoadhesivas XP-360B 2,94 1 2,94 3 1 2,94 2,94
Celular Samsung Galaxy A0O3 64GB 3,46 1 3,46 10 3 3,46 1,15

0,33 0,33 0,33 0,33 0,33 1,72
7,21 7,21 7,21 7,21 7,21 12,61
3,12
5,91 5,91 4,14
1,03
1,15 1,15 1,15 1,21

Fuente: Elaboracién propia

5.1.5.2. Activos mobiliarios

Tabla 5-3: Depreciacion activos mobiliarios

Vida Util | Vida Util

Activos Yalor Cantidad Ll Normal Acelerada o Tasa.de. .
Unidad S total S 5 5 UF Depreciacién
(afios) (afios)
Muebles dpticos mdviles 4,32 2 8,65 7 2 8,65 2
Exhibidor de pie giratorio 4,01 1 4,01 7 2 4,01 2
Exhibidor de mesdn giratorio 1,21 1 1,21 7 2 1,21 1
Espejo con pedestal 0,20 1 0,20 3 1 0,20 0
Sillas 1,58 2 3,17 5 2 3,17 1
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Fuente: Elaboracién propia

5.1.6. Estimacién de ingresos y egresos

5.1.6.1. Ingresos operacionales

2,16 2,16 3,03

2,00 2,00 1,40

0,61 0,61 0,42

0,20 0,07

0,79 0,79 1,11
Valor Residual 35% 29,86

La definicion de estos ingresos basa principalmente al estudio de mercado realizo en el

capitulo 2, obteniendo la proyeccién de la demanda.

Tabla 5-4: Ingresos operacionales

Ingresos 1 2 3 4 5
Demanda anual 2.459,12 2.469,89 2.481,39 2.493,15 2.505,53
Precio promedio 1,77 1,77 1,77 1,77 1,78
Ingreso anual 4.350,00 4.373,41 4.398,17 4.423,43 4.449,85

Fuente: Elaboracién propia
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Los costos operacionales tendran un aumento anual en base al IPC, se proyecta con el

3,6% que indica el Banco Central de Chile, este valor sera considerado para todos los afos de

operacion.

Tabla 5-5: Costos operacionales

Costos totales

1 2 3 4 5
Costos operacionales 2.360,77 2.502,41 2.652,56 2.811,71 2.980,41
IPC anual proyectado 3,6% 141,65 150,14 159,15 168,70 178,82
Costo Anual -2.360,77 -2.502,41 -2.652,56 -2.811,71 -2.980,41

5.2. PROYECTO PURO

Fuente: Elaboracién propia

A continuacién, se mostrard los flujos del proyecto puro, quiere decir que todos los

desembolsos del afio 0 corren por cuenta del inversionista.

5.2.1. Flujo de Caja sin Financiamiento

A continuacién, se mostrara el flujo de caja puro, sin ningun tipo de ayuda financiera, la

inversidn inicial es desembolsada por el inversionista. (Ver tabla 5-6)
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Tabla 5-6: Flujo de caja en UF sin financiamiento

0 1 2 3 4 5
Ingresos 4.350,00 | 4.373,41 | 4.398,17 | 4.423,43 | 4.449,85
Egresos -2.360,77 | -2.502,41 | -2.652,56 | -2.811,71 | -2.980,41
Margen 1.989,23 | 1.871,00 | 1.745,61 | 1.611,72 | 1.469,44
Depreciacion -20,36 -20,16 -8,69 -7,53 -7,53
Valor Libro 0,00
Valor Residual 29,86
Intereses crédito Largo Plazo
Utilidad Antes de Impuestos 1.968,87 | 1.850,84 | 1.736,92 | 1.604,19 | 1.491,76
Impuestos -531,60 -499,73 -468,97 -433,13 -402,78
il:‘:g'::io":s"“es de 1.437,28 | 1.351,12 | 1.267,96 | 1.171,06 | 1.088,99
Depreciacion 20,36 20,16 8,69 7,53 7,53
Valor Libro
Amortizacién crédito Largo
Plazo
Inversién Activos Fijos -87,31
Inversién de intangibles,
puesta en marcha e -103,49
imprevistos
Inversién en Capital de trabajo | -119,61
Recuperacion de capital de
trabarj)o ’ 115,61
Flujo de caja neto -310,41 1.457,63 | 1.371,27 | 1.276,64 | 1.178,59 | 1.216,13
Flujo de caja neto actualizado | -310,41 1.284,67 | 1.065,15 873,98 711,12 646,70
Flujo de caja neto acumulado -310,41 974,26 2.039,41 | 2.913,39 | 3.624,51 | 4.271,21

5.2.2.

Fuente: Elaboracién propia

Indicadores econdmicos

Tabla 5-7: Flujo de caja en UF sin financiamiento

VAN 4.271,21
TIR 463%
PRI (payback) 1
IVAN 13,8

Fuente: Elaboracién propia
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5.2.3. Rentabilidad del proyecto sin financiamiento

Para el desarrollo de este flujo de caja se consideran los siguientes puntos:

e Tasa de descuento CAMP 13,46%

e Impuesto 27%

En este flujo de caja sin financiamiento externo, se obtiene una VAN de UF 4.271,21, laTIR

es del 463% y PRI es de 1, esta opcion es rentable.

5.3. PROYECTO CON FINANCIAMIENTO

En este punto se muestran los flujos de caja con diferentes financiamientos externos del

25%, 50% y 75%. La inversion inicial es de UF 310,41.

5.3.1. Financiamiento externo del 25%

Se considera una tasa de interés anual de 3,78% a un plazo de 5 aios, las cuotas ascienden

a UF 31,45. La tabla de amortizacion es la siguiente:

Tabla 5-8: Amortizacion en UF del crédito a un 25%

Principal Interés Amortizaciéon
Afio 1 ‘ 77,60 2,93 - 14,39 - 63,21
Afio 2 63,21 2,39 - 14,93 - 48,28
Afio 3 ‘ 48,28 1,82 - 15,50 - 32,78
Afio 4 ‘ 32,78 1,24 - 16,09 - 16,69
Afio 5 ‘ 16,69 0,63 - 16,69 -

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 5-9: Flujo de caja en UF financiado en un 25%

Afio 0 0 1 2 3 4 5
Ingresos 4.350,00 | 4.373,41 | 4.398,17 | 4.423,43 | 4.449,85
Egresos -2.360,77 | -2.502,41 | -2.652,56 | -2.811,71 | -2.980,41
Margen 1.989,23 | 1.871,00 | 1.745,61 | 1.611,72 | 1.469,44
Depreciacion -20,36 -20,16 -8,69 -7,53 -7,53
Valor Libro
Valor Residual 29,86
Intereses crédito corto plazo -2,93 -2,39 -1,82 -1,24 -0,63
Utilidad Ante Impuestos 1.965,94 | 1.848,46 | 1.735,10 | 1.602,95 | 1.491,13
Impuestos -530,80 | -499,08 | -468,48 | -432,80 | -402,61
Utilidad después de impuestos 1.435,13 | 1.349,37 | 1.266,62 | 1.170,16 | 1.088,53
Depreciacion 20,36 20,16 8,69 7,53 7,53
Valor Libro
Amortizacién crédito Largo Plazo -14,39 -14,93 -15,50 -16,09 -16,69
Inversiéon Tangibles -87,31
Inversion de intangibles, puesta en
marcha e imprevis%cos P -103,49
Inversién en Capital de trabajo -119,61
Recuperacién de capital de trabajo 119,61
Flujo antes del financiamiento -310,41 | 1.441,10 | 1.354,59 | 1.259,81 | 1.161,60 | 1.198,98
Crédito Largo Plazo 77,60
Flujo después de financiamiento -232,81 | 1.441,10 | 1.354,59 | 1.259,81 | 1.161,60 | 1.198,98
Z'c‘:‘:af:::zzes definanciamiento | 53581 | 1.300,78 | 1.103,64 | 926,47 | 771,07 | 718,39
z'c‘:falc:::zz?c:fnﬁ:': d“:'am'e"m -232,81 | 1.067,97 | 2.171,61 | 3.098,09 | 3.869,16 | 4.587,55

5.3.2. Indicadores econdmicos

Fuente: Elaboracidén propia

Tabla 5-10: Flujo de caja en UF financiado en un 25%

VAN 4.587,55
TIR 613%
PRI (payback) 1
IVAN 19.71

Fuente: Elaboracidn propia
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5.3.3. Rentabilidad del proyecto

Para el desarrollo de este flujo de caja se consideran los siguientes puntos:

e Tasa de descuento WACC 10,79%

e Impuesto 27%

En este flujo de caja sin financiamiento externo, se obtiene una VAN de UF 4.587,55, la TIR

es del 613% y PRI es de 1, esta opcion es rentable.

5.3.4. Financiamiento externo del 50%

Se considera una tasa de interés anual de 3,78% a un plazo de 5 afios, las cuotas ascienden

a UF 76,06. La tabla de amortizacion es la siguiente:

Tabla 5-11: Amortizacion en UF del crédito a un 50%

Principal Interés Amortizacién
Ao 1 155,21 5,87 - 28,78 - 126,42
Afio 2 126,42 4,78 - 29,87 - 96,56
Afio 3 96,56 3,65 - 31,00 - 65,56
Afio 4 65,56 2,48 - 32,17 - 33,39
Afo 5 33,39 1,26 - 33,39 -

Fuente: Elaboracidn propia
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Tabla 5-12: Flujo de caja en UF financiado en un 50%

0 1 2 3 4 5
Ingresos 4.350,00 | 4.373,41 | 4.398,17 | 4.423,43 | 4.449,85
Egresos -2.360,77 |-2.502,41 |-2.652,56 | -2.811,71|-2.980,41
Margen 1.989,23 | 1.871,00 | 1.745,61 | 1.611,72 | 1.469,44
Depreciacion -20,36 -20,16 -8,69 -7,53 -7,53
Valor Libro
Valor Residual 29,86
Intereses crédito Largo Plazo -5,87 -4,78 -3,65 -2,48 -1,26
Utilidad Ante Impuestos 1.963,00 | 1.846,07 | 1.733,27 | 1.601,71 | 1.490,50
Impuestos -530,01 | -498,44 | -467,98 | -432,46 | -402,44
Utilidad después de impuestos 1.432,99 | 1.347,63 | 1.265,29 | 1.169,25 | 1.088,07
Depreciacion 20,36 20,16 8,69 7,53 7,53
Valor Libro
Amortizacién crédito Largo Plazo -28,78 -29,87 -31,00 -32,17 -33,39
Inversidn Activos tangibles -87,31
e e nanes et | 1639
Inversién en Capital de trabajo -119,61
Recuperacion de capital de trabajo 119,61
Flujo antes del financiamiento -310,41 | 1.424,57 | 1.337,91 | 1.242,98 | 1.144,61 | 1.181,82
Crédito Largo Plazo 155,21
Flujo después de financiamiento -155,21 | 1.424,57 | 1.337,91 | 1.242,98 | 1.144,61 | 1.181,82
Z'c‘:‘:alc:::z:es definanciamiento | .. ,1 | 1.317,69 | 1.144,68 | 983,67 | 837,86 | 800,19
Flujo después de financiamiento | . 5) | 4 165 48 | 2.307,16 | 3.200,83 | 4.128,70 | 4.928,89

actualizado acumulado

5.3.5.

Indicadores econdmicos

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 5-13: Flujo de caja en UF financiado en un 50%

VAN

4.928,89

TIR

912%

PRI (payback)

IVAN

31,76

Fuente: Elaboracién propia
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5.3.6. Rentabilidad del proyecto

Para el desarrollo de este flujo de caja se consideran los siguientes puntos:

e Tasa de descuento WACC 8,11%

e Impuesto 27%

En este flujo de caja sin financiamiento externo, se obtiene una VAN de UF 4.811,23, la TIR

es del 488% y PRI es de 1, esta opcion es rentable.

5.3.7. Financiamiento externo del 75%

Se considera una tasa de interés anual de 3,78% a un plazo de 5 afios, las cuotas ascienden

a UF 114. La tabla de amortizacidn es la siguiente:

Tabla 5-14: Amortizacion en UF del crédito a un 75%

Principal Interés Amortizacion

232,81 8,80 - 43,17 - 189,64

189,64 7,17 - 44,80 - 144,83

144,83 5,47 - 46,50 - 98,34
98,34 3,72 - 48,26 - 50,08
50,08 1,89 - 50,08 -

Fuente: Elaboracidn propia
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Tabla 5-15: Flujo de caja en UF financiado en un 75%

Ao 0 0 1 2 3 4 5

Ingresos 4.350,00 | 4.373,41 | 4.398,17 | 4.423,43 | 4.449,85
Egresos -2.360,77 |-2.502,41|-2.652,56 | -2.811,71 | -2.980,41
Margen 1.989,23 | 1.871,00 | 1.745,61 | 1.611,72 | 1.469,44
Depreciacion -20,36 -20,16 -8,69 -7,53 -7,53
Valor Libro
Valor Residual 29,86
Intereses crédito Largo Plazo -8,80 -7,17 -5,47 -3,72 -1,89
Utilidad Ante Impuestos 1.960,07 | 1.843,68 | 1.731,45 | 1.600,47 | 1.489,87
Impuestos -529,22 -497,79 | -467,49 | -432,13 | -402,26
Utilidad después de impuestos 1.430,85 | 1.345,88 | 1.263,96 | 1.168,35 | 1.087,61
Depreciacion 20,36 20,16 8,69 7,53 7,53
Valor Libro
Amortizacién crédito Largo Plazo -14,39 -14,93 -15,50 -16,09 -16,69
Inversién tangibles -87,31
e e e e | s
Inversion en Capital de trabajo -119,61
Recuperacion de capital de trabajo 119,61
Flujo antes del financiamiento -310,41 1.436,82 | 1.351,11 | 1.257,14 | 1.159,79 | 1.198,06
Crédito Largo Plazo 232,81
Flujo después de financiamiento -77,60 1.436,82 | 1.351,11 | 1.257,14 | 1.159,79 | 1.198,06
:,'c‘i{faﬁfiﬂﬂes de financiamiento 77,60 | 1.362,75 | 1.215,39 | 1.072,57 | 938,50 | 919,49
Flujo después de financiamiento

-77,60 1.285,14 | 2.500,54 | 3.573,11 | 4.511,61 | 5.431,10

actualizado acumulado

5.3.8.

Indicadores econédmicos

Fuente: Elaboracidén propia

Tabla 5-16: Flujo de caja en UF financiado en un 75%

VAN 5.431,10
TIR 1845%
PRI (payback) 1
IVAN 70,0

Fuente: Elaboracidn propia




110

5.3.9. Rentabilidad del proyecto

Para el desarrollo de este flujo de caja se consideran los siguientes puntos:

e Tasa de descuento WACC 5,44%

e Impuesto 27%

En este flujo de caja sin financiamiento externo, se obtiene una VAN de UF 5.431,10, la TIR

es del 1845% y PRI es de 1, esta opcidn es rentable.

5.3.10. Indicadores econdmicos de los cuatro flujos de caja

Tabla 5-17: Indicadores econdmicos de los cuatro flujos de caja

Flujo Puro Flujo 25% Flujo50% Flujo 75%
VAN 4.271,21 4.587,55 4.928,89 5.431,10
TIR 463% 613% 912% 1845%
PRI (payback) 1 1 1 1
IVAN 13.76 19.71 31,76 69.99
CAMP 13% - - -
WACC - 10,79% 8,11% 5,44%
H.E. 5 5 5 5
IMPUESTO 27% 27% 27% 27%

Fuente: Elaboracidn propia
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5.3.11. Rentabilidad del proyecto con financiamiento

Segun la informacién entregada por los indicadores econdmicos, el proyecto es rentable
en los tres escenarios (25%, 50% y 75%), los VAN en todos los casos es positiva y van en aumento
a medida que crece el financiamiento. Para todos los casos la recuperacién de la inversién es

dentro del primer afio.

La combinacidon mas rentable de las tres es la de 75%, el crédito cubre los desembolsos
iniciales dandole mayor liquidez a los siguientes afos, siendo este mas atractivo para el

inversionista.

5.4.  SENSIBILIZACIONES

Se hara un analisis de sensibiliza para cuantificar el impacto que tengan las variables de
ingresos y egresos que fueron proyectados dentro del horizonte de evaluacion. Estas variables

son comunmente las mas sensibles dentro de un proyecto, entregando diferentes escenarios.

e El escenario actual, es el crecimiento de los ingresos que consideran un
crecimiento anual de la poblacién de las comunas escogidas y el crecimiento de Ia
demanda con la informacién recopilada de las deficiencias visuales. También el
crecimiento de los egresos con respecto al aumento del IPC.

e Se escogio el aumento de ingresos hasta un 40%, generando un crecimiento en los
flujos del proyecto, y también una disminucion de los ingresos hasta un 66%
generando un decrecimiento en los flujos de proyecto.

e La otra variable es el aumento de la demanda hasta un 66%, generando un
crecimiento en los flujos del proyecto, y también una disminucién de la demanda

hasta un 40% generando un decrecimiento en los flujos del proyecto.
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5.4.1. Sensibilizacidén con respecto a los egresos

Tabla 5-18: Sensibilizacién de egresos

Diferenciacion VAN Variacion VAN
-20% 13% 4.340,70
-40% 26% 3.250,30
-60% 40% 2.159,91
-80% 53% 1.069,51
-100% 66% 0
0% 0% 5.431,10
20% 13% 6.521,49
40% 26% 7.611,89
60% 40% 8.702,28
80% 53% 9.792,68
100% 66% 10.883,08

Fuente: Elaboracién propia

Sensibilizacién de Egresos

12.000 10.883
10.000
8.000
6.000 4.712
4.000 >-610
2.000
0
1.070
1 2 3 4 5
== \lejor escenario ==@=—Peor escenario Escenario actual

Grafico 5-1: Sensibilizacion de egresos

Fuente: Elaboracidn propia
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Se puede ver en el grafico 5-1 que los resultados obtenidos al sensibilizar los egresos del
proyecto, al aumentar estos hay menor liquidez para el proyecto, pero aun asi estos costos

pueden ser cubiertos por los ingresos. El proyecto sigue siendo rentable.
5.4.2. Sensibilizacién con respecto a los ingresos

Tabla 5-19: Sensibilizacién de ingresos

Diferenciaciéon VAN Variacion VAN
-51% -20% 2.685,29
-63% -25% 1.998,84
-76% -30% 1.312,38
-88% -35% 625,93
-100% -40% 0

0% 0% 5.431,10
51% -20% 8.176,90
63% -25% 8.863,35
76% -30% 9.549,81
88% -35% 10.236,26
101% -40% 10.922,71

Fuente: Elaboracidn propia

Sensibilizacién de Ingresos

12.000 10.923
10.236
10.000 9.550
. 8.177 8.863
8.000
6.000
4.000 4.712 4.937 5.161 5.385 5.610
2.000
2.685 1.999 0
- 1.312
1 2 3 6264 5
=@=— |Vlejor escenario Peor escenario Escenario actual

Grafico 5-2: Sensibilizacion de ingresos

Fuente: Elaboracidn propia
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Segln los resultados indicados se realizé un grafico comparativo segln el escenario actual,
el peor escenario y el mejor escenario, aunque los ingresos disminuyan el proyecto sigue siendo

rentable y puede ser sostenible en el tiempo.

5.4.3. Determinacidn punto de corte

Punto de Corte

14.000,00
12.000,00 10936 29.922,71
v=11432x-774,18 0549810 20%"e
10.000,00 R2=0,9565 8.863,35 @
817690 o Lo
8.000,00 (]
wv
@]
wv
9 6.000,00
[eTs]
£
4.000,00 2:685,29
199884 o
2.000,00 2593 L g
.
r 2.000,00 4.000,00 6.000,00 8.000,00  10.000,00  12.000,00
-2.000,00

Egresos

Grafico 5-3: Punto de corte

Fuente: Elaboracién propia

Se pude apreciar segun los datos, que en todos los escenarios los resultados de la VAN son
positivos, la sensibilidad de aumento y disminucidn de las variables no afecta en la rentabilidad

del proyecto y en todos los casos el proyecto puede solventarse.

Segun lo que indica el punto corte se debe vender minimo UF 1.143 para que el proyecto

pueda seguir operando de manera rentable en los flujos siguientes.



115

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En el estudio de prefactibilidad se dividié en diferentes capitulos, la creacién de una éptica
en la comuna de Pedro Aguirre Cerda, Santiago requiere una inversién inicial de UF 681,38.

Incluye desembolsos en activos tangibles e intangibles, puesta en marcha y capital de trabajo.

La estructura financiera mas rentable es un aporte de 25% del capital propio y 75% con
financiamiento externo, obteniendo un VAN de UF 5.431,10 y una rentabilidad del 1845%,
superando la tasa de descuento del proyecto, la inversién se recupera en el primer afio y el IVAN
alcanzado para el flujo escogido es de 38,58. En cada flujo se muestra un VAN positivo y una TIR
gue aumenta con esta, el proyecto demuestra constante rendimiento y liquidez a lo largo de los

periodos siguiente.

La sensibilizacidn de ingresos y egresos muestra que al aumentar el 25% de los costos y
disminuir 25% las ventas siguen siendo rentable ante esta variacién, se puede ver que dentro de
esta sensibilizacion se obtiene el VAN positivo, ademas se ha determinado un punto de corte que

indica que las ventas minimas deben ser de UF 1.143 para que el proyecto siga siendo rentable.

Todos los puntos expuestos en el presente informe son necesarios para llevar a cabo el
orden de investigacidn de la prefactibilidad y formular un plan estratégico de lo que podria ser

una empresa segun lo que indique el estudio.

Finalmente, después de realizar el estudio se puede afirmar que el proyecto es viable en

todos los escenarios escogidos. A continuacién, se puede observar en la tabla resumen:

Flujo Puro Flujo 25% Flujo 50% Flujo 75%
VAN 4.271,21 4.587,55 4.928,89 5.431,10
TIR 463% 613% 912% 1845%
PRI (payback) 1 1 1 1
IVAN 13,76 19,71 31,76 69,99
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Segun lo descrito anteriormente estas son las recomendaciones:

Todos los escenarios en este proyecto son rentables, pero idealmente aplicar el
financiamiento de un 75%, si la proyecciéon de la demanda es la mas acertada, se
entregaria un VAN de UF 5.431,10, una TIR de 1845% y un PRI dentro del afio 1.
Actualmente existen algunas barreras que impiden la atencién de un tecnélogo medico
oftalmoldgico dentro una sala de ventas, por razones sanitarias y de estructura. Luego de
sostener el proyecto, se puede realizar un estudio de prefactibilidad técnica y econdmica
para integrar un laboratorio y la atencién de un tecndlogo, con el fin de entregarle
independencia a la éptica en todos los flujos de procesos.

La comuna de Pedro Aguirre Cerda esta creciendo econdmicamente debido a la
urbanizacion que ha tenido, crear alianzas con otras instituciones dentro de la comuna 'y

sus alrededores le daria mas estabilidad y reconocimiento a la dptica.
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ANEXOS
Encuesta:

Sexo
Femenino

Masculino

Rango etario
Entre 15 - 20 afios

Entre 21 - 30 afios
Entre 31 - 40 afios
Entre 41 - 50 afios
Entre 51 - 60 afios
61 0 mas

¢ Cuando fue la Ultima vez que te examinaste la vista?
Menos de 6 meses

Menos de 1 ano
A lo mas 2 anos
M3as de 2 anos

¢cUsas lentes de sol?
Si
No

¢ Cuanto estarias dispuesto a pagar por lentes de sol?
Entre $10.000 y $20.000

Entre $20.000 y $30.000

Entre $30.000 y $40.000

Mas de $40.000

¢Usas lentes épticos?
Si
No
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¢ Qué tipo de lentes usas? Puedes seleccionar mas de una opcion.
Lente de cerca

Lente de lejos
Bifocal
Multifocal
Permanente

¢Hace cuanto tiempo usas lentes?
Menos de un afio

A lo mas 3 afios
A lo mas 5 afios
Mas de 5 anos

¢, Como adquieres tus lentes?

Consultorio

Operativo de la municipalidad

Operativo de tu empresa/universidad/colegio

Opticas Grandes (Schilling, Rotter y Krauss, GMO, etc)

Opticas de barrio

Redes Sociales o Venta Online

Los de cerca y lejos en el Consultorio y los multifocal en éptica.
Ali express

En mi trabajo

¢, Te acomodaria acudir a una 6ptica de barrio cercana a tu domicilio antes que a una reconocida

y mas lejana?
Si
No

. ¢, Cuénto estarias dispuesto a pagar por un lente 6ptico?

Entre $25.000 y $45.000
Entre $45.000 y $65.000
Entre $65.000 y $85.000
Mas de $85.000
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12. (A qué le das prioridad al momento de la compra de tus lentes?
e Precio

e Marca

e Atractivo estético

e Material (Marco o Cristal)

e calidad éptica

e Comodidad, aspecto y precio
e Algo que me sienta comoda

13. ¢ Qué medio te acomoda mas para realizar la compra?
e Presencial con asesoramiento personalizado

e Presencial sin asesoramiento personalizado

e Pagina web

e Redes Sociales



