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Resumen

El aplicar el modelo de negocio CANVAS en la creacion de la optica Luz Vision,
responde no solo la iniciativa de generar esta necesidad como un emprendimiento, sino que
garantiza la optimizacion de recursos tanto humanos como financieros que se permite

concentrar en cada segmento del modelo de negocio.

En el capitulo | del siguiente proyecto de investigacion, se realiz6 una introduccion
del planteamiento del problema que se genera posterior al anlisis causal basado en el tema
propuesto. Seguidamente, se describe el propésito del proyecto y se puntualiza el marco
tedrico con las respectivas definiciones importantes para el desarrollo del trabajo antes

mencionado.

El capitulo 11 tiene como finalidad exponer el disefio metodologico referido al trabajo
de investigacion. Ademas, la unidad de analisis utilizada para la obtencidon de los resultados,
los que sirvieron como medio de apoyo al desarrollo de las necesidades para creacion de la
Optica Luz Vision Quito, en otro orden en este capitulo, ademas se detalla el analisis de cada

pregunta realizada a los encuestados.

En el capitulo 111, construye la propuesta del proyecto plasmado en el modelo Canvas
y se desarrolla sus nueve elementos; por lo que se considera un modelo de negocio la
creacion de la Optica Luz Vision Quito. Ademas, se tomd en cuenta los beneficios que se
obtendra de este proyecto, como una oferta de valor al plan inicial.

Palabras Claves: Optica, Modelo Canvas, emprendimiento, negocio, disefio.
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Abstract

Applying the CANVAS business model in the creation of the Luz Vision optics,
responds not only to the initiative to generate this need as a venture, but also guarantees the
optimization of both human and financial resources that can be concentrated in each segment

of the business model. business.

In chapter | of the following research project, an introduction to the problem
statement that is generated after the causal analysis based on the proposed theme was made.
Next, the purpose of the project is described and the theoretical framework is specified with

the respective important definitions for the development of the aforementioned work.

Chapter Il aims to expose the methodological design referred to the research work. In
addition, the unit of analysis used to obtain the results, which served as a means of support
for the development of the needs for the creation of the Luz Vision Quito optician, in another

order in this chapter, the analysis of each question is also detailed. made to the respondents.

In chapter 111, he builds the project proposal embodied in the Canvas model and its
nine elements are developed; For this reason, the creation of the optician Luz Visién Quito is
considered a business model. In addition, the benefits that will be obtained from this project

were taken into account, as a value offer to the initial plan.

Keywords: Optics, Canvas Model, entrepreneurship, business, design
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Introduccion

En el presente trabajo de investigacion del modelo CANVAS para la creacion de
la Optica Luz Vision Quito, ubicado en el sector de la Mariscal Sucre al norte de la
ciudad, surge como idea satisfacer la demanda de personas que viven, trabajan o circulan
a los alrededores del barrio que utilizan lentes con diferentes estilos y necesidades bajo

parametros de calidad y a la vez aportar con el desarrollo econdémico de la sociedad.

La escasa existencia de emprendimientos que han tenido éxito y han logrado
posicionarse en el tiempo, hace que el proyecto mencionado se base en el modelo de
negocio CANVAS como punto de partida ya que gracias a su lienzo simplificado y
amigable permitira de una forma mas sencilla analizar cada uno de los segmentos que

ayuden cumplir con los objetivos planteados.

La dptica Luz Vision brindara servicios de examen visual para la realizacion de
lentes con medida y se ofrecera una gran variedad de armazones para los diferentes tipos
de gustos y de excelente calidad, se contara con personal profesional y capacitado
orientados al servicio con modernos equipos e instrumentos para obtener correctos
resultados en la agudeza visual del paciente y lograr complacer la expectativa del mismo

y de esa manera se consiga obtener su recomendacion con sus familiares y amistades.



Tema

Modelo de negocio CANVAS para la creacion de dptica Luz Visidn Quito.

Planteamiento del Problema
La dptica de lentes es una industria que ha evolucionado significativamente a lo largo
de la historia. Los primeros lentes dpticos se fabricaron en Europa durante el siglo XIII, y se
utilizaron inicialmente como lentes de aumento para la lectura. Sin embargo, no fue hasta el
siglo XV1I que se descubrio que los lentes podian corregir problemas de vision como la
miopia y la hipermetropia. Durante los siglos XV 111y XIX, la dptica de lentes experimentd
un gran avance gracias al desarrollo de la tecnologia de pulido de lentes de mayor calidad y

precision, lo que a su vez permitio una correccion mas efectiva de los problemas de vision.

Desde entonces, las aplicaciones de lentes épticos han seguido evolucionando con la
introduccidn de nuevas tecnologias materiales. Lo cual permite una correccién efectiva de los

problemas de vision y mejorar la calidad de vida de millones de personas en todo el mundo.

En Ecuador a lo largo de los altimos afos, las épticas han tenido una participacion
alta en el mercado empresarial, donde se ha evidenciado el incremento de personas que tienen

dificultades visuales y el interés en cuidar de su salud visual.

En la ciudad de Quito, al ser una de las ciudades méas grandes del ecuador, existe
bastante competencia, pero la falta de personal capacitado y la de analizar los diferentes
segmentos del modelo de negocio en ellos, hace que no tengan éxito. De tal manera que se ha
visto la necesidad y la gran oportunidad de establecer una Optica de lentes en el sector La
Mariscal Sucre ya que es un sitio estratégico donde se ha evidenciado ser una zona muy
comercial y transitada para el emprendimiento Luz Vision, que cumpla con los estandares de
calidad, con una infraestructura optima, equipos tecnoldgicos y recursos humanos; enfocado
a ofrecer nuevas innovaciones de servicios que satisfaga las necesidades de los clientes y por

supuesto generar fuentes de empleo.

Bajo los principios descritos, se fundamenta la siguiente pregunta de investigacion:



Formulacion del problema
En el sector de la Mariscal Sucre existe una poblacion con una edad que supone la
necesidad de lentes, en las cercanias de este sector no existe Opticas que satisfagan estas
necesidades, por lo que seria factible la creacion de una éptica aplicando el modelo de
negocio CANVAS.

Idea a defender

La creacion de una oOptica en el sector la Mariscal Sucre satisfacera la necesidad de

lentes en la poblacion con edades requirentes del servicio.

Justificacion
La idea de la Optica Luz Visidn nace con la perspectiva de emprender un proyecto
rentable y beneficioso para la comunidad, ofreciendo salud visual y calidad diferenciadora en
los productos y servicios que se preste al publico y a su vez brindar una experiencia Unicay
novedosa con lo cual los mismos se sientan satisfechos y puedan regresar y recomendar a su

circulo de allegados.

La necesidad de realizar un modelo de negocio CANVAS para la creacion de la Optica
es innovar al cumplir con estandares avanzados y al contar con el personal profesional
capacitado para este negocio de forma dptima e inmediata. Contar con ideas creativas e
innovadoras siempre y cuando se consideren conceptos tedricos para su implementacion
gracias a los conocimientos adquiridos durante el proceso de ensefianza aprendizaje en el
Tecnoldgico Pichincha se apalancé la ejecucion de la viabilidad del modelo de negocio para

la creacion de la optica Luz Vision.

El emprendimiento se va a iniciar en el sector Mariscal Sucre al norte de la ciudad de
Quito ya que es un lugar muy transitado y comercial en el cual se visualiza una buena
proyeccion para la realizacion de este tipo de negocio ofreciendo a los moradores gran

atencion y calidad de servicios sin migrar a otros lugares.

Gracias a la experiencia adquirida por varios afios en cuanto a proveedores y
laboratorios se cuenta con los contactos y referencias necesarias de personas comprometidas

en el area de materiales Opticos a precios justos y competitivos en el mercado, que ofrecen



productos de variedad y calidad, logrando de esta manera obtener un ahorro y la oportunidad

de iniciar una carrera audaz fortalecida en la estabilidad laboral.

Se cuenta con el capital necesario a través del ahorro personal de $10000,00 y del
crédito aprobado de $5000,00 en el banco pichincha los cuales seran suficiente para concretar

el modelo de negocio tal como ha sido planteado.

Objetivos
Objetivo General
Crear la Optica Luz Vision mediante el modelo de negocio CANVAS para dar

servicio al mercado requirente.

Objetivos Especificos
 Fundamentar de manera teérica la implementacion del modelo de negocio CANVAS

para la creacion de la Optica Luz Vision en el sector La Mariscal Sucre.

* Realizar un diagnostico de la realidad que permita conocer el nicho de mercado y las
caracteristicas para poder implementar el modelo de negocio CANVAS para la creacion de la
Optica Luz Visién en el sector La Mariscal Sucre.

* Desarrollar cada uno de los nueve elementos que componen el modelo CANVAS

para la creacion de la 6ptica Luz Vison en el sector La Mariscal Sucre.

Lineas y Sub lineas de Investigacion

Tabla 1
Lineas y Sub Lineas de Investigacion.

Tema de investigacion Modelo Canvas para la creacion

de Optica Luz Vision Quito

Linea de investigacion de la Promover una sociedad
carrera participativa.

Sublineas de Investigacion de la Emprendimiento e innovacion.
carrera

Fuente: Informacion proporcionada por Instituto Tecnol6gico Pichincha.

Elaborado por: Michelle Barzallo



Tabla 2

Materias Integradoras

MATERIAS
INTEGRADORAS

RESULTADOS DE APRENDIZAJES

Administracion de
Presupuestos

Estadistica

Metodologia de la

investigacion

Ejes de

formacion Contabilidad

Marketing para
emprendedores

Finanzas Corporativas

Planeacion, organizacion y control de los recursos
humanos y materiales.

Entiende la importancia de los presupuestos como
reflejo cuantitativo de los objetivos y herramienta
de evaluacion del actuar empresarial, asi como
técnica de planeacion financiera.

Recopilacidn, descripcion y analisis de datos.

Proceso de investigacion.

Resolucion al problema.

Justificacion de la investigacion.

Analiza la utilidad del manejo de fuentes de
informacion.

Formacion de presupuestos, normas de control y
estimacion de precios.

Elabora y aplica los elementos del marketing que
se disefian en los emprendimientos con el fin de
proyectar una gestion de excelencia en la pyme.
Aplica técnicas de anélisis financiero y planeacion
para comprender la situacion financiera actual de
la organizacion y proyectarla a futuro de acuerdo a
la capacidad y estructura.

Calcula la viabilidad y rentabilidad de inversiones,
mediante la valoracion de diferentes indicadores
que administran el riesgo y el rendimiento

Nota: Informacion proporcionada por Instituto tecnoldgico Pichincha al respecto de

materias integradoras



Capitulo |
1.1 Marco Tedrico
1.1.1 Emprendimiento

1.1.1.1 Definicién

“Proviene de la palabra francesa Entreprendre que significa “Hacer algo” y que fue usado en
la edad media para “una persona que es activa, que consigue las cosas haciéndolas” (Martha

& Romeo, 2014, pag. 15).

Empieza con una idea motivadora o una necesidad que involucra todas las funciones y
tareas que puedan crear estrategias y oportunidades para empezar a crear una nueva actividad,
que permita superar la competitividad y alterar los crecientes problemas econdémicos (Cerro,
2016).

1.1.1.2 Importancia

Al crear o innovar una actividad econdémica se generan empleos para el fundador y
para otros empleados. Esto ayuda a reducir la tasa de desempleo y aumentar el bienestar
econdmico de la sociedad con nuevos negocios para satisfacer las necesidades o exigencias

de la poblacion, permiten incrementos de productividad (Schumpeter, 1934).

Tiene un papel principal al momento de introducir innovaciones en el mercado, dando
protagonismo a nuevos productos o servicios, entre las variables mas importantes se
encuentran la tolerancia al riesgo, la alerta ante las oportunidades y la autoconfianza de los
propios individuos que deja atras al ambito del capital humano, la educacion y la experiencia
(Lucio & Javier, 2015).



1.1.1.3 Caracteristicas

Involucra desafios, riesgos y logros en un proceso en el que existira tanto
frustraciones como grandes satisfacciones mientras que el negocio tome impulso, por lo cual
se requiere de flexibilidad y creatividad para aprender de cada experiencia y visualizar las
oportunidades de mejora que se presenten (Cerro, 2016).

1.1.1.4 Beneficios

Aporta estabilidad laboral al no depender de un empleo convencional adquiriendo
disciplina, capacidad de innovacion y organizacion a méas de la satisfaccion de llevar a cabo
un proyecto que produce experiencias suficientes que se transforman en aprendizajes que
desarrollara la autonomia suficiente para obtener mayor libertad al tomar decisiones, hacer

cambios e invertir (Zamora Boza, 2018).

1.1.1.5 Clientes

Es toda persona o entidad que adquiere los productos o servicios que ofrece una
empresa por algun tipo de intercambio. El cliente es fundamental en cualquier negocio ya que
mantiene una relacion comercial y ésta puede ser inicial, esporadica o habitual a través de su

satisfaccion y fidelidad (Thompson , 2005).

1.1.1.6 Tipos de clientes

Actuales:

Son aquellas personas que le hacen compras a la empresa de forma periddica o que lo
hicieron en el pasado, por tanto, es la fuente de los ingresos que percibe la empresa en la
actualidad y son muy importantes para mantener la estabilidad y crecimiento del negocio
(Paz Couso, 2005).



Potenciales:

Son aquellos que aun no han realizado una compra a la empresa pero que son
visualizados como posibles clientes en el futuro. Son personas que han mostrado interés en
los productos o servicios de la empresa y, por tanto, se los puede considerar como la fuente

de ingresos futuros (Paz Couso, 2005).

1.1.1.6 Emprendimiento en Ecuador

La poblacién ecuatoriana a menudo enfrenta dificultades econémicas, como el
desempleo o la falta de oportunidades laborales. Ecuador es posicionado como uno de los
paises mas emprendedores de Latinoamérica, sin embargo, los negocios no son sostenibles en
el tiempo ya que carecen de innovacién y competitividad reflejando que la mayoria de

emprendimientos surgen por necesidad mas que por oportunidad (Borja, 2021).

1.1.2 Modelo Canvas

1.1.2.1 Definicién

El modelo de negocio Canvas es una herramienta utilizada para describir, analizar y
disefiar modelos de negocio de una empresa. Es una plantilla visual para agregar valor a las
ideas de cualquier negocio independientemente si éste es grande o pequefio, a que se dedica 0
cual es su objetivo ya que permite a los empresarios y emprendedores comprender los

componentes clave de su empresa (Ferreira, 2015).

Es una lista de misién que ayuda analizar de una manera sencilla los diferentes
componentes que forman parte de una idea de negocio que permite a las empresas analizar y

disefiar su modelo de negocio de manera visual y clara, dividido en nueve modulos que se



encuentran interconectados entre si, que facilitan realizar cambios antes de ejecutar un

proyecto, garantizando éxito y rentabilidad en los negocios (Santandreu & Canos, 2014).

1.1.2.2 Importancia del modelo CANVAS

Es la practica ideal para comprender y presentar un modelo de negocio de forma
objetiva y estructurada desde el principio e impulsar el éxito de la empresa ya que permite
identificar oportunidades de crecimiento y expansidn, ya sea mediante la creacién de nuevos

productos o servicios (Miguel, 2021).

La empresa o emprendedor obtiene beneficios que van desde el aumento de la
capacidad de observacion, hasta generar un enfoque de la idea desde distintas perspectivas
que facilitan la toma de decisiones estratégicas y operativas, ya que permite identificar las
areas donde se deben realizar ajustes 0 mejoras y crea una vision global e innovadora para

ingresar en el mercado, afianzarse y proyectarse a futuro (Alcalde, 2017).

1.1.2.3 Caracteristicas

Este modelo utiliza un modo atractivo, visual, flexible, centrada en el cliente y facil
de entender que se enfoca en la generacion de valor y permite el trabajo en equipo. Siendo
una estructura creada para emprendedores y empresarios de todo el mundo con el fin de
identificar los costos asociados con la operacidn del negocio y las fuentes de ingresos

esenciales para la rentabilidad y éxito de la empresa (Santandreu & Canos, 2014).

Es un plan extremadamente eficaz que permite a las empresas identificar los
segmentos clave de clientes y sus necesidades. Esta herramienta ayuda a crear propuestas de
valor Unicas y diferenciadas que tendran grandes posibilidades de éxito que pueden vincular

sus productos Yy los de sus clientes entre si (Miguel, 2021).

1.1.2.4 Aplicacién

La propuesta de valor se utiliza a un segmento de clientes que los tienen que hacer a

través de unos canales de distribucion comerciales, Internet, tiendas. Con actividades y los
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recursos clave, es decir, lo que obligatoriamente tienes que hacer y lo que es critico dentro de

tu modelo de negocio, y los socios clave con los que vas a trabajar (Ferreira, 2015).

Osterwalder & Pigneur (2016) mencionan que “esta herramienta es parecida al lienzo
de un pintor donde esbozan modelos de negocio nuevos o existentes. Se trata de un
instrumento préactico, fomenta la comprension, el debate, la creatividad y el analisis”
(pag.23). El lienzo del Modelo Canvas es la vision integradora del conjunto, siendo guia que

se adapta a cualquier emprendedor para analizar y examinar su proyecto.

Figural
Modelo de negocio CANVAS

Relacion
con clientes

Propuesta Segmento

Socios claves il .l de valor de clientes

Recursos clave
Canales

@ Estructura de costos @ Fuente de ingresos v / j

Nota: Lienzo CANVAS con los 9 cuadrantes o segmentos. Fuente: Tomado de
(Google, 2023).

1.1.2.5 Segmentos del modelo Canvas

El modelo Canvas es una herramienta de planificacion estratégica que permite a los
usuarios visualizar y disefiar modelos de negocio de manera eficaz, estd compuesto por nueve

segmentos que a continuacion se describe:



11

1.1.25.1  Segmento de clientes

Este elemento se refiere a los diferentes grupos de clientes a los que se dirige la
empresa para definir cual va a ser su publico objetivo y para ello se debe recolectar y analizar
informacion de manera apropiada y efectiva la cual requiere una estrategia que permita

conocer los requerimientos de los clientes a los cuales esta dirigido el producto o servicio.
Santandreu & Canos (2014) puntualiza lo siguiente:

Los clientes son el centro de cualquier modelo de negocio, ya que ninguna
empresa puede sobrevivir durante mucho tiempo si no tiene clientes
(rentables), y es posible aumentar la satisfaccion de los mismos agrupandolos
en varios segmentos con necesidades, comportamientos y atributos comunes.
Un modelo de negocio puede definir uno o varios segmentos de mercado, ya
sean grandes o pequefios. Las empresas deben seleccionar, con una decision
fundamentada, los segmentos a los que se van a dirigir y, al mismo tiempo,

los que no tendran en cuenta. (pag. 87)

1.1.25.2  Propuesta de valor

Es la forma en que la empresa aborda las necesidades y deseos de sus segmentos de
clientes para que elija su producto o servicio. Las diversas propuestas que oferten las
empresas haran que el consumidor se incline por un producto o por otro y por ello debe ser
clara y diferenciada de la competencia, y debe proporcionar una solucion Unica a los

problemas o necesidades de los clientes.
Osterwalder & Pigneur (2016) menciona que:

La propuesta de valor es el factor que hace que un cliente se decante por una
u otra empresa; su finalidad es solucionar un problema o satisfacer una
necesidad del cliente. Las propuestas de valor son un conjunto de productos o
servicios que satisfacen los requisitos de un segmento de mercado
determinado. En este sentido, la propuesta de valor constituye una serie de

ventajas que una empresa ofrece a los clientes. (pag. 53)
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1.1.25.3 Canales

“Los canales de comunicacion, distribucion y venta establecen el contacto entre la
empresa y los clientes” (Osterwalder & Pigneur, 2016, pag. 56). Este elemento es clave para
el modelo Canvas vy se refiere a los diferentes medios que utiliza una empresa para llevar su
propuesta de valor a los clientes. Da a conocer los servicios y productos que ofrecen al
mercado y a sus clientes. Los canales pueden ser fisicos o digitales, y su eleccion dependera

en gran medida del tipo de negocio y del segmento de clientes al que se dirige la empresa.

1.1.25.4 Relacién con los clientes

Es fundamental para el éxito de cualquier empresa. Una buena relacion con los
clientes puede ayudar a mejorar la satisfaccion del cliente, aumentar la lealtad del cliente y
por ende agrandar las ventas y ganancias de la empresa. Para ello es necesario que, todo el
equipo este bien capacitado, desde los ejecutivos que buscan estrategias para la captacion de

nuevos clientes, hasta los colaboradores que estan en contacto directo con el cliente.
Osterwalder & Pigneur (2016) puntualiza lo siguiente:

“Las empresas deben definir el tipo de trato a establecer con cada segmento
de mercado, la relacion puede ser personal o automatizada. Estan basadas en

los fundamentos siguientes:
- Captacion de clientes
- Fidelizacion de clientes

- Estimulacion de las ventas” (pég. 61).

1.1.25.5  Fuente de ingresos

Determina cOmo una empresa obtiene sus ingresos y garantiza su estabilidad
financiera y su capacidad para crecer y expandirse. La ganancia econdémica es la razon
principal por la que se establece un negocio, es necesario constituir estrategias y crear varios

métodos de cobro que se ajusten a la necesidad del cliente (Osterwalder & Pigneur, 2016).
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1.1.25.6 Recursos claves

Para brindar un servicio de calidad se requiere recursos personalizados necesarios
para que una empresa pueda crear, producir y ofrecer su propuesta de valor. Estos recursos
pueden ser fisicos, financieros, intelectuales 0 humanos. Es importante que las empresas
identifiquen y administren cuidadosamente sus recursos para garantizar su eficacia y

eficiencia en el mercado (Osterwalder & Pigneur, 2016)

1.1.25.7 Actividades claves

Son actividades que se deben realizar de manera prioritaria para garantizar que la
empresa esté cumpliendo con sus objetivos estratégicos y su mision general en el correcto

funcionamiento de la empresa y para el desarrollo a corto, mediano y largo plazo.
Osterwalder & Pigneur (2016) conceptualiza de la siguiente manera:

“Son acciones importantes que emprende una empresa para tener éxito, son
necesarias para crear y ofrecer una propuesta de valor, llegar a los mercados,

establecer relaciones con clientes y percibir ingresos” (pag. 55).

1.1.2.5.8  Asociaciones claves

Las empresas crean alianzas para mejorar sus modelos de negocio, reducir riesgos o

adquirir recursos. Se puede hablar de cuatro tipos de asociaciones:
e  “Alianzas estratégicas entre empresas no competidoras.
e  Competicion: asociaciones estratégicas entre empresas competidoras.
e Joint Ventures: (empresas conjuntas) para crear nuevos negocios

e Relaciones cliente-proveedor para garantizar la fiabilidad de los
suministros” (Osterwalder & Pigneur, 2016).

Al establecer alianzas con organizaciones relevantes, una empresa puede
beneficiarse de recursos y conocimientos adicionales, mejorar su reputacion y

aumentar su alcance y rentabilidad.
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1.1.25.9 Estructura de costes

Se utiliza para identificar y analizar los costos involucrados en la operacion de un
negocio. Es importante que una empresa comprenda su estructura de costos y los diferentes
tipos de costos que incurre para poder planificar y administrar sus recursos de manera
efectiva. Una estructura de costos bien administrada puede ayudar a una empresa a

maximizar sus ganancias y mejorar su competitividad en el mercado.
Osterwalder & Pigneur (2016) plantea lo siguiente:

La creacion, la entrega de valor, el mantenimiento de las relaciones con los
clientes y la generacion de ingresos tienen un coste. Una vez que se han
definido los recursos, las actividades y las asociaciones clave son
relativamente faciles de calcular.Algunos modelos de negocio implican mas

costes que otros. (pag. 76)

1.1.3 Optica

1.1.3.1 Definicion

Es la ciencia que estudia la luz siendo una de las ramas més antiguas de la fisica. Esta
se basa en el concepto de rayo luminoso como trayectoria que siguen las particulas materiales
emitidas por los cuerpos luminosos. Es una rama fundamental en la medicina moderna, y
tiene numerosas aplicaciones en el diagndstico y tratamiento de enfermedades visuales
(Cadena, 2018)

1.1.3.2 Funciones

Es un establecimiento que se dedica a la venta de productos 6pticos, como gafas,
lentes de contacto, lentes oftalmicas, lentes de sol. Su funcidn es ayudar a los clientes a
seleccionar y adquirir los productos épticos que mejor se ajusten a sus necesidades, y de
proporcionar servicios de mantenimiento y reparacion para garantizar la calidad y durabilidad

de los productos opticos (Méndez, 2019).
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1.1.3.3 Oftalmologia

Es la rama de la medicina que se ocupa del estudio y tratamiento de las enfermedades
del ojo. La dptica es esencial en la evaluacion y diagnostico de las enfermedades oculares,
como la miopia, la hipermetropia y el astigmatismo. También se utiliza en la fabricacion de
lentes correctivos y en la cirugia refractiva para corregir estos problemas de visién (Caviedes,
Collado, & Gomez, 1991).

1.1.3.4 Manejo de 6ptica

Tiene como proposito ofrecer al lector una visién mas amplia de la relacion existente
entre la administracion ideal de una 6ptica o un consultorio indispensables para la adaptacion
adecuada de una ayuda visual. La fusion del servicio tiene como finalidad la excelencia; que
solo se logra cuando el consumidor reporta satisfaccion total y maximizan sus expectativas

como paciente, usuario y cliente de un servicio de salud visual (Reyes, 2021).

1.1.3.5 Cuidado Visual

La vista tiene una importancia fundamental en la vida diaria y da sentido al mundo
que los rodea. Sin embargo, existen algunas enfermedades de los 0jos que pueden conducir a
la pérdida de la vision, por lo que es importante identificar y tratar estas enfermedades lo
antes posible. Cuidar la salud visual se refiere a todas las acciones y medidas que se toman
para mantener la salud de los 0jos y preservar una buena vision a lo largo de la vida
(Cardenas, 2020).

1.1.4 Luzvision

1.1.4.1 Resefia historica

Luz vision se crea por la experiencia y pasion que tiene mi novio en su ambito laboral

en la salud visual; y el nombre Luz proviene de su amada madre quién le transmitié la idea de
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emprender un negocio rentable que ayude a mejorar la calidad de vida de los demas y vision
porque es el objetivo del negocio ayudar a mejorar dando luz y claridad a sus 0jos y de esta

manera satisfacer a los clientes en su cuidado visual

1.1.4.2 Ubicacion

El emprendimiento se realizara al norte de la ciudad de Quito en el sector La Mariscal

Sucre.

1.1.4.3 Misién

Cuidar la salud visual de nuestros clientes entregando productos de calidad
cumpliendo con todos los estandares establecidos por la ley y satisfaciendo sus necesidades a

un precio competitivo.

1.1.4.4 Visién

Construir un lienzo entre cliente y proveedor de manera que seamos su primera

opcidn ante la competencia siendo lideres en el mercado quitefio.

1.1.4.5 Politicas Empresariales

Politica de atencidn al cliente:

Ofrecer una experiencia satisfactoria para los clientes. Esto puede incluir politicas de
devolucidn y garantia de satisfaccion, asi como un enfoque en brindar un servicio

excepcional al cliente.

Politica de calidad de los productos:
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Incluye trabajar con proveedores de calidad para asegurar que se utilizan materiales
de calidad en la fabricacion de lentes y marcos, y realizar un riguroso control de calidad antes

de entregar los productos a los clientes.
Politica de precios justos:

Es importante para que los clientes se sientan valorados y atraidos por los productos y

servicios de la optica. Esto implica ofrecer precios competitivos y transparentes.
Politica de promocion de la salud visual:

Educar a los clientes sobre la importancia del cuidado de los ojos y la prevencion de
problemas de vision. Esto puede incluir la promocion de examenes de la vista regulares y la

recomendacion de medidas preventivas.

1.1.4.6 Valores

Transparencia e Integridad:

Ser abiertos y honestos en cuanto a acciones y decisiones empresariales que asegura

actuar de manera ética en todo momento.
Puntualidad:

Demuestra respeto, consideracion y promueve la confianza entre cliente y proveedor,

lo que puede ayudar a construir relaciones mas positivas y exitosas.

Compromiso con la satisfaccion del cliente:

Es esencial para el éxito de una Optica ya que expone la excelencia en el servicio al

cliente y la calidad de productos.
Innovacion y mejora continua:

Se compromete a mantenerse a la vanguardia de la tecnologia y a buscar

constantemente formas de mejorar la calidad de productos y servicios.

Etica y responsabilidad:
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Actuar con integridad respetando los derechos y dignidad de todas las personas
involucradas, juega un papel fundamental en la construccion de relaciones positivas y de

confianza.
Comunicacion efectiva:

Ayuda a garantizar que los miembros de la organizacion estén alineados en torno a los

objetivos en comun y que los clientes reciban informacion precisa y oportuna.

1.1.4.7 Productos y servicios

Luz visién ofrece una amplia variedad de productos y servicios relacionados con la

salud visual y pone a su disposicion:
Examenes de la vista:

Sirven para evaluar la salud visual de un cliente y determinar si necesita lentes

correctivos o tratamiento para un problema de vision.
Lentes correctivos:

Se ofrece una variedad que incluyen lentes bifocales, progresivas y lentes especiales

para deportes y otras actividades.
Armazones de lentes y gafas:

Tiene a su disposicion una amplia variedad de monturas con diferentes materiales,

disefios, tamarios y colores, que puedan adaptarse a las necesidades y estilos de cada cliente.
Lentes de contacto:

Se ofrece una amplia variedad que incluyen lentes blandas, rigidas y lentes de

contacto de uso prolongado o desechables.
Gafas de sol:

Pueden ser con y sin medida que protegen los ojos de la radiacion UV del sol y

reducen el deslumbramiento.

Elaboracién de lunas:
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Existe una gran variedad (Filtro azul, Antirreflejo, Proteccion UV, Policarbonato)

bajo previa receta.

Asesoramiento y acompafiamiento:

Se cuenta con vendedores capacitados que ayuda al cliente a tomar una decision

informada y adecuada sobre que producto o servicio comprar.

1.2 Marco Conceptual

Armazon:
Conjunto de piezas o elementos que sirve como soporte rigido de una cosa.
Lunas:

Se usan para tratar y corregir los defectos refractivos de miopia, hipermetropia,

astigmatismo.

Filtro azul:
Disefiadas especificamente para reducir la cantidad de luz azul que llega al ojo.
Antirreflejo:

Consiste en un revestimiento que se aplica en ambas superficies de las lentes para

disminuir el brillo que se produce como consecuencia del paso de luz reflejada sobre la lente.

cerca.

Proteccion UV:

Son blogqueadores solares para los 0jos.

Policarbonato:

Muy resistentes a los impactos, siendo la lente mas segura para los usuarios.
Progresivos:

Son una combinacién entre unas gafas para ver de lejos y unas gafas para ver de
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Cristal:

Vidrio endurecido, transparente e incoloro.

CAPITULO 11

2.1 Marco Metodolégico

Mediante el modelo de negocio CANVAS se va a desarrollar el presente trabajo de
titulacion, el cual permitira disefiar el emprendimiento de manera clara y objetiva, éste se
basara en la recoleccién de datos por medio de la encuesta y entrevista permitiendo visualizar

y analizar datos estadisticos para la creacion de Optica Luz Vision Quito.

2.1.1 Enfoque de investigacion
La investigacién presenta un enfoque mixto ya que tiene datos cualitativos y
cuantitativos, la cual aportara una mejor comprension y se obtendra los resultados esperados

que lograran analizar los resultados de una manera &gil y eficaz.

2.2 Tipos de la Investigacion

2.2.1 Investigacion Exploratoria
Se visito el sector y se evidencid ser un lugar comercial y estratégico ya que no

existen opticas cercanas.

2.2.2 Investigacion de Campo
En la aplicacion de la técnica de la encuesta y entrevista, se recolecto datos veridicos

de los habitantes y residentes del Sector Mariscal Sucre.

2.2.3 Investigacién Bibliogréafica
Se reviso libros, revistas y articulos cientificos con el fin de recolectar la informacion

necesaria para guiarse en el modelo de negocio CANVAS.
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2.3 Métodos

2.3.1 Deductivo
Se basa en las respuestas de la entrevista que se realiz6 a la competencia como una

referencia tratando de imitar o encontrar oportunidades de mejora para el emprendimiento

2.3.2 Inductivo
Se recorri¢ el sector de la Mariscal Sucre y se encontro un lugar comercial y

estratégico sin Opticas cercanas, lo cual hace pensar que el emprendimiento tendra buena

acogida.

2.3.3 Analitico
Una vez que se recolect6 la informacion necesaria, se realiz6 una lectura comprensiva

y se procedio a efectuar una sintesis.

2.3.4 Historico
La salud visual ha evolucionado con los afios gracias a los avances cientificos y

equipos tecnoldgicos; los lentes se crearon con la intension de corregir la vision de la
poblacion y asi mejorar su calidad de vida, la gente que los utilizaba sufrian de Bull ying y
con el paso de los afios se han ido convirtiendo en un elemento mas de vestir, un
complemento de moda indispensable con varios estilos para los diferentes gustos sin importar

género o edad.

2.4 Recoleccion y procesamiento de datos
Se analizaréa la poblacidn de la parroquia Mariscal Sucre, la cual se encuentra ubicada

al norte de la ciudad de Quito

Figura 2
Mapa del sector Mariscal Sucre
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Nota: Ubicacion de la Mariscal. Fuente: Tomado de (Google Maps, 2023)
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2.5 Poblacién y Muestra

Para determinar a cuantas personas se deben aplicar la encuesta, se debe obtener el
tamarfio de la muestra; En base a la informacién obtenida del INEC de acuerdo al dltimo
censo realizado en el afio 2010. Se establece que el nimero de empadronados en el Sector La
Mariscal Sucre tiene una poblacién total de 12976 la cual se considera como poblacion

econdémicamente activa.

2.5.1 Calculo de la muestra

Datos
n = muestra
p=05
g=0,5

e = margen de error (0,10)
Z = Nivel de confianza
N= 12976

Formula

_ N« Z?«pq
n_ez*(N—1)+Zzpq

12976 % (1,96)2 * 0,25

"= (0,10)2 % (12976 — 1) + (1,96)2 = 0,25
n=295,30
2.6 Técnicas

2.6.1 Encuesta
Como técnica de investigacion, se va a utilizar la encuesta la cual esta compuesta por
6 preguntas, que permitiran recolectar informacion pertinente sobre las necesidades de los

potenciales clientes.
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2.6.1.1 Analisis e interpretacion de los resultados

1. ¢Valore la importancia que la empresa debe dar al cliente y la satisfaccion de

éste?
Tabla 1
Resultado pregunta uno de la encuesta.
Criterio Frecuencia Porcentaje
Muy importante 86 91%
Importante 9 9%
No es importante 0 0%
Total 95 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por Michelle Barzallo

Figura 1
Resultado pregunta uno de la encuesta.

Satisfaccion que la empresa debe dar
al cliente

9% 0

Muy importante B Importante B No es importante

Nota: Encuesta
Elaborado por Michelle Barzallo

Analisis e Interpretacion:
Se puede evidenciar que la mayoria de encuestados reconocen el valor de la
importancia que la empresa le debe dar al cliente, ya que ellos son la prioridad y esperan un

excelente servicio y satisfaccion a sus necesidades.
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2. ¢Cree usted que la imagen de un negocio es importante?

Tabla 2
Resultado pregunta dos de la encuesta.
Criterio Frecuencia Porcentaje
Muy importante 90 95%
Poco importante 4 4%
Nada importante 1 1%
Total 95 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por Michelle Barzallo

Figura 2

Resultado pregunta dos de la encuesta.

Importancia de la imagen en un
negocio

493%6

95%

B Muy importante M Poco importante Nada importante

Nota: Encuesta
Elaborado por Michelle Barzallo

Anélisis e Interpretacion:

Casi todos los encuestados coinciden que es muy importante la imagen de un negocio.
Ya que ésta es la que vende, identifica y garantiza la calidad del producto, aportando
fidelizacion por parte de ellos.



3. ¢La comunicacion proyectada hacia usted debe ser evaluada como?

Tabla 3
Resultado pregunta tres de la encuesta.
Criterio Frecuencia Porcentaje
Excelente 84 88%
Muy buena 9 9%
Buena 2 2%
Total 95 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por Michelle Barzallo

Figura 3
Resultado pregunta tres de la encuesta.

Evaluacion de la comunicacion
proyectada.

2%

M Excelente Muy buena M Buena

Nota: Encuesta
Elaborado por Michelle Barzallo

Anélisis e Interpretacion:

La mayoria de los encuestados cree que la comunicacion que proyecte la empresa

25

hacia ellos debe ser informacién clara y facil de entender para que ellos puedan conocer que

opciones tienen para solventar sus requerimientos o necesidades y se realice una compra

satisfactoria.
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4. ¢ Considera usted que en un negocio se debe desarrollar actividades orientadas

a la calidad en el servicio al cliente?

Tabla 4
Resultado pregunta cuatro de la encuesta.
Criterio Frecuencia Porcentaje
Sl 94 99%
NO 1 1%
Total 95 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por Michelle Barzallo

Figura 4
Resultado Pregunta cuatro de la encuesta.

Se debe desarrollar actividades
orientadas a la calidad del servicio

mS| mNO

Nota: Encuesta
Elaborado por Michelle Barzallo

Anélisis e Interpretacion:

Casi todos los encuestados respondieron afirmativamente a que los negocios deben

desarrollar actividades y asi mejorar la calidad del servicio al cliente que ofrece, ya que para

ellos es muy importante obtener un excelente servicio para volver a comprar el producto y

recomendar a sus familiares y amigos.
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5. ¢ Le gustaria que en nuestro negocio exista informacién al cliente y

asesoramiento de compra?

Tabla 5
Resultado pregunta cinco de la encuesta.
Criterio Frecuencia Porcentaje
Sl 93 98%
NO 2 2%
Total 95 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por Michelle Barzallo

Figura 5
Resultado pregunta cinco de la encuesta.

Informacion al cliente y
asesoramiento de compra.

2%

98%

mS| mNO

Nota: Encuesta
Elaborado por Michelle Barzallo

Analisis e Interpretacion:

Casi todas las personas encuestadas dijeron que les gustaria que el negocio cuente con
servicio al cliente y tengan asesoramiento de compra ya que desean tener un servicio
personalizado con una persona profesional y capacitada que le sepa orientar a tomar una

buena decision al adquirir un producto o servicio.



6. ¢ En qué se diferenciaria la oferta de nuestro negocio en relacién con otros

competidores?

Tabla 6

Resultado pregunta seis de la encuesta.
Criterio Frecuencia Porcentaje
Precios accesibles 16 17%
Productos de calidad 25 26%
Parqueadero y seguridad en el local 0 0%
Buen servicio al cliente 45 47%
Comunicacién sencilla y entendible 3 3%
Lugar o espacio acogedor 3 3%
Ambiente familiar 3 3%
Total 95 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por Michelle Barzallo

Figura 6
Resultado pregunta seis de la encuesta.

Oferta preferida ante la competencia.

M Precios accesibles M Productos de calidad
B Parqueadero y seguridad en el local B Buen servicio al cliente
Comunicacion sensible y entendible ™ Lugar o espacio acogedor

Ambiente familiar

Nota: Encuesta
Elaborado por Michelle Barzallo
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Analisis e Interpretacion:

Casi la mitad de los encuestados respondieron que la oferta que diferenciaria al
emprendimiento de la competencia seria brindar un buen servicio al cliente, seguido de
ofrecer productos de calidad, y precios accesibles, mientras que la minoria optd por una
comunicacion sencilla, contar con un lugar acogedor y tener un ambiente familiar. Para ellos
es muy importante que la empresa se enfoque en dar un excelente servicio y hacer sentir a los
clientes importantes en cada momento, ofreciendo productos con gran variedad de modelos y
excelente calidad a precios justos y competitivos; y de esa manera sentirse felices y
satisfechos para volver a realizar compras ya sea para ellos o algin familiar, ademas de

recomendar a sus personas allegadas.



2.6.2 Entrevista

La entrevista se realizd al sefior Andrés Benitez asesor de venta de Opticas GT.

Objetivo: La presente entrevista tiene como finalidad tener informacién clara sobre

factores que conformaran el lienzo del modelo CANVAS.
1 Propuesta de valor
a) ¢Que ofrece a sus clientes en relacion con productos y servicios?

Todo tipo de elaboracion de lunas para correccién visual, contamos con una gran

variedad de armazones, en cuanto a servicios contamos con el area de Optometria.
b) ¢Cuéles son aquellas cosas por las que pagan sus clientes?

Los clientes pagan por la atencion que se les brinda y el ambiente con espacios

limpios dénde puedan sentirse a gusto.
c) ¢Por qué cree usted que los clientes vienen a su negocio?
Ofrecemos precios competitivos.
d) ¢Indique en que se diferencia su oferta de la de otros competidores?
Precios economicos.
2 Segmentos de Clientes
a) ¢Quiénes son sus clientes?
Todas las personas que tienen problemas con su vision.
b) ¢Podria describir los diferentes segmentos de clientes que visitan su negocio?
Nifos, adolescentes, adultos, adultos de la tercera edad de cualquier género
c) ¢Cual es la mayor exigencia de sus clientes?
La atencién al publico y la calidad del producto que se les ofrece.
3 Canales de distribucion o de Comunicacion

a) ¢Indique que canales de comunicacién utiliza usted para dar a conocer sus

productos y servicios?

Facebook
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b) ¢Qué mecanismos utiliza usted para llegar a sus clientes?
Subimos fotos en nuestra cuenta de Facebook.

4 Relaciones con los clientes

a) ¢Qué tipo de relaciones a construido con sus clientes?
Una relacion de respeto y cordialidad.

b) ¢Qué estrategia utiliza usted para mantener las relaciones con sus clientes?
Tener clientes satisfechos, ya que regresaran.

c) ¢Son fieles sus clientes?

Algunos si.

5 Flujo de ingresos

a) ¢Como gana dinero en su negocio?

A través de la venta de lunas, armazones y por los servicios que se ofrecen en

optometria.
b) ¢Cdmo pagan actualmente sus clientes?
La mayoria de clientes pagan con efectivo y transferencias.
6 Recursos claves
a) ¢Qué recursos requieren las relaciones con sus clientes?

Los recursos humanos, es muy importante seleccionar a los trabajadores ya que ellos

son la imagen de la institucion.
b) ¢Qué recursos requieren sus canales de comunicacion o distribucion utilizados?

El Facebook y las personas ya que ellos son quienes estan frente a los clientes en los

locales.

c) ¢De los siguientes recursos cuéles han sido los mas costosos en su negocio?
Personas
Redes

Instalaciones
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Ya que se invierte una considerable cantidad de dinero en adecuar el local y en la

compra de equipos médicos.
7 Actividades claves
a) ¢Que actividades han requerido sus canales de comunicacion y distribucion?
Relacionarse con el cliente siendo empaticos con sus necesidades.
8 Red de aliados
a) ¢Quiénes son sus aliados estratégicos mas importantes?

Los proveedores ya que nos ofrecen productos a bajos precios que nos permiten dar

un precio competitivo a nuestros clientes.
9 Estructura de Costos

a) ¢Cuales son los costos mas importantes en la ejecucion de su modelo de
negocios?

Alquiler, sueldos, servicios basicos, mantenimiento de equipos.

b) ¢Utiliza alguna forma para controlar los costos de su microempresa?

El Facebook, ya que nos evitamos de pagar por publicidad.
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CAPITULO 111

Propuesta

La estructura que se plantea para la creacién de la Optica Luz Vision esta basada en

los 9 aspectos basicos del modelo CANVAS, el cual permite obtener una interpretacion clara.

3.1 Segmentacion de mercado

Los servicios estan orientados a la poblacion joven y adulta del sector La Mariscal

Sucre quienes se encuentran en edad de demandar los servicios relacionados a la salud visual.

3.1.1 Segmentacion Geografica

Tabla 3

Segmentacion geografica

SEGMENTACION GEOGRAFICA

Ciudad Parroquia Clima
La Mariscal Sucre Calido Seco- Frio Lluvioso
Quito
Cantidad de poblacion Acceso a transporte
Transporte Publico, Taxis, Corredor
12976 Sur

Fuente: Elaborado por Michelle Barzallo

3.1.2 Segmentacién Psicogréficas

Tabla 4

Segmentacion psicografica

SEGMENTACION PSICOGRAFICA

. . Personalidad Beneficios del producto Uso del
Estilo de vida
producto
Personas jovenes y Se ofrece servicios y productos  Acorde al
adultas que quieren que oferte precios competitivos gusto y
cuidar de su salud visual con lentes personalizados para  necesidad del
y la de sus familias. satisfacer las necesidades cliente.
Bajo-Medio individuales y la posibilidad de

elegir entre una amplia
variedad de estilos y materiales.

Fuente: Elaborado por Michelle Barzallo
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3.2 Propuesta de Valor

En el mercado de Opticas de lentes existen varios negocios que ofertan los mismos
servicios es por ello que se plantea la necesidad de una estrategia basandose en el modelo de
negocios Canvas que genere un valor agregado para la creacion de optica Luz Vision; que
permita diferenciarse de los otros negocios.

Ofrecer una experiencia personalizada y de alta calidad para cada cliente que incluya
un asesoramiento profesional y un seguimiento personalizado del proceso de compra,
proporcionar productos y servicios de alta calidad que sean asequibles y competitivos en el
mercado con precios justos, brindar una amplia variedad de productos de lentes, marcas y
accesorios, garantizar la satisfaccion del cliente con una politica de devolucién clara y
transparente y un servicio de reparacion y mantenimiento de calidad, ademas entrega a

domicilio gratuito.

Tabla 5

Matriz de criterios

MATRIZ CRITERIOS Y RESPUESTAS

CRITERIOS RESPUESTAS

Definir los precios de la Se realiz6 una visita a "Optica Los
competencia e identificar los precios fijos  Andes" donde sus precios de lentes para vision
y variables lejana a partir de $70, para lectura $80 y los

progresivos $150. En "Fundacion Vista Para
Todos" tienen rangos de $45 a $100.

Identificar el tipo de Cliente que El enfoque es a todas las personas que
atendemos o queremos atender desean o necesitan cuidar de su salud visual o la

de sus familiares.

Establecer siempre los medios de Verificacion de cumplimiento de los
control para entregar calidad en productos procesos. En la pagina de red social recibir
y servicios, asi como proceso de garantia recomendaciones y sugerencias de los clientes.
de la calidad

Identificar las frustraciones y Servicios a domicilio para entrega de
trabajos que aliviamos del cliente en base  productos para la comodidad y ahorro de tiempo

al mapa del Perfil del cliente del cliente.




Identificar las alegrias que
generamos al cliente en base al Mapa del
Perfil del Cliente

Establecer un cuadro comparativo

con ventajas respecto a 2 competidores

Identificar cuales son los

beneficios del cliente al adquirir el

producto o servicio que nosotros vamos a

aumentar para garantizar la satisfaccion
Verificar los procesos de
produccion o entrega de productos o
servicios en busca de brindar un mejor
valor. (Economias de escala o busqueda
de un mejor proveedor)
Disefio de marca y empaque para

generar mayor atraccion al cliente en

criterios de: Estatus, facilidad, diversiony

simplicidad.
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Ambiente limpio con aroma agradable,

luces en las vitrinas que destaquen y llamen la

atencion de los armazones.

Por el tiempo de espera ofrecer un tipo de

bebida, puede ser café, gaseosa, agua aromatica o

simple.
Confianza, Satisfaccion y Gratitud.
OPTICA LOS FUNDACION VISTA
LUZ VISION ANDES PARA TODOS
Sin opcioén que
Ofrece bebidaa | ofrecer por el Sin opcion que ofrecer por

eleccion

tiempo de espera

el tiempo de espera

Entregar trabajo
realizado a
domicilio.

Sin opcion a
domicilio.

Sin opcién a domicilio.

Atencion personalizada, personal

capacitado y manejo de equipos tecnoldgicos

El proveedor principal serd “Optec" que

se encarga de importacion de productos al por

mayor de buena calidad.

O -

LUZ VISION

Damos claridad a tu vida
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Generar desagregacion de Servicio personalizado para que los
productos y servicios para brindar al clientes se sientan importantes y bien atendidos.
cliente la posibilidad de especializacion. Comprobar que los materiales e

instrumentos estén en buenas condiciones y
dentro de los estandares de calidad.
Verificar el resultado de cada cliente que

sea de su completa satisfaccion.

Fuente: Elaborado por Michelle Barzallo

3.3 Canales

Para las empresas es importante la satisfaccion del cliente por lo que los canales de
comunicacion han ido evolucionando al paso del tiempo.

El principal canal sera el local fisico, ya que alli se ofreceran todos los servicios de
examenes visuales y probador de armazones segun necesidad y gusto, también seran a través
de las redes sociales utilizando publicidad segmentada y promocion de ventas en Facebook,
Instagram, Tik Tok y WhatsApp.

La entrega de volantes también serd de suma importancia que seran entregados en el
exterior del local y sectores aledafios; se colocara también en el interior del local para facil
acceso de los clientes; como se vio en la encuesta realizada otro canal relevante son las
recomendaciones a través de familiares y amigos contando su experiencia y satisfaccion que

obtuvieron al asistir a la Optica.



37

en su visita.

Tabla 6
Tipos de Canales
FASES CANALES
Informacion  Evaluacion Compra Entrega Posventa
¢Como ¢,Coémo ¢, Coémo ¢Como ¢Queé
damos a ayudamos a pueden entregamos  servicio de
conocer los  losclientesa  comprarlos alos atencion
productosy  evaluar clientes clientes posventa
serviciosde  nuestra nuestros nuestra ofrecemos?
nuestra propuestade  productosy  propuesta
empresa? valor? servicios? de valor?
Atravesde  Se abrird un En redes Entregasa  Enviar
publicacione espacioenla  sociales domicilio.  nuevos
Internet sen lasredes paginade la como: catalogos
sociales Optica con Facebook, con
ofertando sugerenciasy  Instagramy promocion
servicios y recomendacio  WhatsApp esy
P D promociones nes de las descuentos.
R 1 del centro. experiencias
O R que tuvieron
P E €n su compra.
I C Entrega de Se creara un Cuando Se ofrecera  Promocion
O T publicidady  buzon de asistan al un servicio esen
O volantes en sugerenciasy  local de de calidady fechas
Tiendas el local recomendacio  forma agil sin especiales
Propias nesen la presencial y  tiemposde Yy cupones
Optica donde adquieran espera de
se expondra cualquier largos, descuento.
las servicio. ademaés de
experiencias entregas a
que tuvieron domicilio.

Fuente: Elaborado por Michelle Barzallo

3.4 Relacion con el cliente

La atencion es fundamental y primordial en una éptica de lentes, los clientes tendran
una atencion amable y personalizada respondiendo a todas sus inquietudes despejando sus
dudas, el ambiente que se transmitira serd de confianza y confort donde puedan adquirir una
experiencia Unica.

El personal serd el principal contacto directo que tendr el cliente por los servicios
que se brindan dando asi el direccionamiento y la asesoria de quien lo requiera. Por otro lado,
la relacion indirecta sera por los medios tecnoldgicos mas usados que es el WhatsApp vy las

redes sociales ofertando los servicios y dando a conocer sus promociones y descuentos.
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Tabla 7
Tipo de relacion con clientes
TIPO DESCRIPCION EJEMPLIFICACION
Comunicacion Al momento de dar la bienvenida al cliente.
directa y personal
. del personal
R[?ilriccltoan profesional que Seguimignto a reclamos, sugerencias y recomendaciones
labora en la de los clientes.
optica. Presentar promociones y descuentos en los servicios mas
demandados.
Interaccion virtual Atencion por WhatsApp o Redes Sociales.

con los clientes a
Relacion  través de redes
Indirecta  sociales o medios ~ Atencion a reclamos, sugerencias y recomendaciones de
virtuales los clientes.
Dar a conocer ofertas promociones en las redes sociales.

Fuente: Elaborado por Michelle Barzallo

3.5 Fuentes de Ingresos

Aqui se habla del flujo de la caja que genera el negocio de Optica de lentes por los
servicios del cuidado visual como son la venta de armazones y productos orientados al
cuidado de los ojos, el pago sera cobrado ya sea por dinero en efectivo, transferencia bancaria
0 pagos con tarjeta de débito y crédito.

Se detalla los servicios que van a generar ingresos al negocio, con los mismos se

preve cubrir los gastos y adquisicion de nuevos insumos.

Tabla 8

Resumen de precios por servicio

PRECIOS POR SERVICIO
Examen visual computarizado $5,00
Fuente: Elaborado por Michelle Barzallo




Tabla 9

Resumen de precios por producto
PRECIOS POR PRODUCTO

Lunas para distancia $30,00
Lunas para lectura $30,00
Lunas progresivas $90,00
Lunas bifocales $80,00
Lunas con antirreflejo super hidrofobico $50,00
Lunas con filtro azul $30,00
Lunas transition $127,00
Lunas en policarbonato $77,00
Lunas tinturadas $55,00
Lunas polarizadas $160,00
Marcos en pasta $12,00
Marcos metalicos $12,00
Marcos en titanio $15,00
Marcos en material TR90 $12,00
Marcos de acetato $12,00
Marcos semi al aire $15,00
Marcos al aire $20,00
Lentes de contacto con medida $50,00
Lentes de contacto estético $30,00
Gafas de sol $25,00
Gafas para deporte $50,00

Fuente: Elaborado por Michelle Barzallo

3.5.1 Pronostico de ventas de la Optica Luz Vision
Se aspira vender 18 armazones de lentes diarios que se oferta desde $12.00, de

acuerdo al gusto y preferencia del cliente, se presenta a continuacion:

Figura 3

Armazén en pasta para mujer CHANEL

. ¢ - =t f{\;"‘:;? ‘ TN
= 'i" e i / :(:_,,‘aw -
~ Mw.», N & '
- ’ ’ ) & e

Nota: Elaborado por Michelle Barzallo
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Tabla 10

Calculo de proyeccién de ventas anual
DETALLE 2023 2024 2025 2026 2027
Ventas diarias unidades 18
ventas mes unidades 360 - - - -
Ventas afio(Unidades) 4.320,00 5.400,00 6.750,00 8.100,00 9.720,00
Ventas Contado (Unidades) 4.320,00 5.400,00 6.750,00 8.100,00 9.720,00
Ventas Crédito (Unidades) 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Precio Venta Contado sin IVA $12,00 $12,00 $12,00 $12,00 $12,00
Precio Venta Crédito $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Total Venta Contado $51.840,00 $64.800,00 $81.000,00 $97.200,00 $116.640,00
Total Venta Crédito $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
VENTAS TOTALES $51.840,00 $64.800,00 $81.000,00 $97.200,00 $116.640,00

Fuente: Elaborado por Michelle Barzallo

3.6 Recursos Claves

Hay tres recursos principales en los que se centrara el emprendimiento, que ayudara

a lanzar el proyecto y su modelo para gestionarlo adecuadamente, mejorar su propuesta de

valor y tratar de mantenerse competitivo en el mercado los actores claves son el personal

calificado, el capital tecnoldgico, las alianzas estratégicas.

3.6.1 Humanos

Para mantener la dptica en funcionamiento y atender de forma rapida y oportuna, se

contara con personal capacitado que den servicios orientados a la satisfaccién del cliente

como también en lo administrativo y publicitario.

Tabla 11
Recursos Humanos de la optica Luz Vision
N° de Categorizacion

Saliise personas
Administrador 1 Administracion
Optometra 1 Salud
Asesor de ventas 1 Ventas
Cajera 1 Ventas

Fuente: Elaborado por Michelle Barzallo



41

3.6.2 Fisicos- Tecnologicos

El espacio fisico juega un papel crucial en el desarrollo del proyecto, ya que es
donde se recibiran a los clientes y se brindaréa el servicio. La distribucion del local necesita un
cuarto para la privacidad y disposicién de maquina para los exdmenes visuales, un espacio
seguro para colocar el area de caja y el centro para colocar las vitrinas con los diferentes

modelos de marcos.

Tabla 12

Maquinaria, Herramientas y equipos
Autorefractometro Papel Higiénico
Retinoscopio Jabon Liquido
Caja de prueba Alcohol
Tonbémetro Desinfectante
Foroptero Algodon
Dispensador de agua Aromatizante
Cafetera Limpia vidrios
Computador Escoba
Impresora térmica Trapeador
™ gﬁ?rrl]]tregicos

Dispensador Toallas Toallas
Fuente: Elaborado por Michelle Barzallo

3.6.3 Financiero

Este recurso puede considerarse el mas importante y esencial ya que involucra el
capital monetario necesario para empezar a operar y llevar a cabo el proyecto. Para la
implementacion se va a contar con inversion inicial propio por $10000 y préstamo de $5000
contando con una inversion inicial de $15000.



Tabla 13

Capital para inversion

Socios Capital  Porcentaje
Capital propio 10000 67%
Capital financiado 5000 33%
Total 15000 100%

Fuente: Elaborado por Michelle Barzallo

Tabla 14

Recursos Claves

RECURSO DESCRIPCION

Capital propio $10000

Financieros Financiamiento $5000
Infraestructura
Fisicos Local

Muebles y enseres
Equipos de computacién
Equipo de facturacion
Maquinaria

Herramientas tecnoldgicas
Administrador

Optdémetra

Asesor de venta

Cajero

Tecnoldgicos

Humanos

Fuente: Elaborado por Michelle Barzallo

3.7 Actividades Claves

42

El proceso productivo se enfoca a la atencion al cliente, gestion de inventario, gestion

del marketing, la rapidez de brindar los servicios a los clientes, capacitacion al personal,

comunicacién efectiva con los clientes.

A continuacidn, se detalla el proceso a seguir en éptica Luz Vision.



Figura 4
Flujograma de procesos

Nota: Elaborado por Michelle Barzallo
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Tabla 15

Actividades Clave

ACCION DESCRIPCION

Se le brinda una cordial bienvenida al cliente y sus acompafantes

con un tono amigable, al mismo tiempo que se indaga por el

servicio o producto que requiere.

Se ofrece una bebida a eleccion para su consumo y para que su

estancia sea mas placentera mientras elige el producto mas acorde a

sus gustos y necesidades.

La clave es la comunicacion acertada que se brinde al cliente donde

se le explica cémo va a ser el proceso del examen visual y de esa

manera ganar la tranquilidad y confianza del cliente al estar en

manos de un profesional.

Servicio El optometra organiza y limpia sus herramientas de trabajo para dar
un acertado, cuidadoso y excelente servicio.

El profesional empieza su trabajo de manera agil y eficiente,
presentando una imagen impecable en higiene, apariencia 'y

Venta

amabilidad.
Control de Se debe garantizar que el producto terminado sea del total agrado y
calidad satisfaccion del cliente.

Ofrecer a los clientes los servicios, ofertas, descuentos y de esa

Publicidad forma mantener una relacion activa con el mismo.

Fuente: Elaborado por Michelle Barzallo

3.8 Aliado Clave
Los aliados claves tiene un papel importante la seleccion de un correcto proveedor
suma un gran valor a la ventaja competitiva, ellos se encargan de la distribucion de marcos

para llevar a cabo el negocio con productos de buena calidad.

Tabla 16

Accionista y proveedores clave

ACCIONISTA CLAVE

Nombre Cédula Direccion Teléfono Correo
1723456255 Salvador 09983260277 miabarzallo@outlook.com
Bravo y
Michelle Av.
Barzallo Teniente
Hugo

Ortiz



mailto:miabarzallo@outlook.com
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PROVEEDORES CLAVES
Nombre  Nombre Gerente Direccion Teléfono Correo
Comercial
Alexandra Av. Galo 0999035768 optec@gmail.com
Armijos Plazay
Santa
Lucia
Vicente Rios Rumiurco 0987654346 elen-vr@hotmail.com
Elens OE4-624
y 25 de
mayo

Optec

Fuente: Elaborado por Michelle Barzallo

3.9 Estructura de costes

Este es el dinero que se invierte en la creacion de la dptica de lentes.

Para esta proyeccion se ha tomado en cuenta la dltima cifra de inflacion prevista para
el 2023 de 3.12% del Boletin Técnico n.-01-2023-IP (Ecuador en cifras,2023).

Tabla 17

Presupuesto de muebles y enseres
PRESUPUESTO DE MUEBLES Y ENSERES

N Cantidad Valor Valor Total
Descripcion .
Unitario

Juego de escritorio 1 $120,00 $120,00
Silla 2 $25,00 $50,00
Sillones de espera 1 $300,00 $300,00
Vitrina pared grande 3 $220,00 $660,00
Vitrina giratoria 1 $180,00 $180,00
Mueble con espejo 3 $15,00 $45,00
Basurero 2 $7,00 $14,00
Anaquel multiusos 1 $70,00 $70,00
Total $1.439,00
Gasto Imprevisto 5% $71,95
Total $1.510,95

Fuente: Elaborado por Michelle Barzallo



Tabla 18

Presupuesto maquinaria

MAQUINARIAS Y EQUIPOS

Descripcion Cantidad  Valor Unitario  Valor Total

Autorefractometro 1 $3.700,00 $3.700,00
Retinoscopio 1 $500,00 $500,00
Caja de prueba 1 $295,00 $295,00
Tonémetro 1 $35,00 $35,00
Foroptero 1 $1.200,00 $1.200,00
Dispensador Agua 1 $10,00 $10,00
Cafetera 1 $30,00 $30,00
Total $5.770,00
Gasto Imprevisto 5% $288,50
Total $6.058,50

Fuente: Elaborado por Michelle Barzallo

Tabla 19

Presupuesto equipos de computacion

EQUIPOS TECNOLOGICOS Y DE COMPUTACION

., Cantidad Valor
Descripcion

Unitario
Computador 1 $320,00
Impresora térmica 1 $60,00
Tv 43" 1 $250,00
Total
Gasto Imprevisto 5%
Total

Valor
Total
$320,00
$60,00
$250,00
$630,00
$31,50
$661,50

Fuente: Elaborado por Michelle Barzallo
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Tabla 20

Presupuesto de inventario
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INVENTARIO
Descripcion Cantidad Val_or _ Valor Valor
Unitario Total Anual

Marcos en pasta 120 $6,00 $720,00 $8.640,00
Marcos metalicos 90 $6,00 $540,00 $6.480,00
Marcos en titanio 30 $750 $225,00 $2.700,00
Marcos en material TR90 30 $6,00 $180,00 $2.160,00
Marcos de acetato 30 $6,00 $180,00 $2.160,00
Marcos semi al aire 30 $7,50 $225,00 $2.700,00
Marcos al aire 30 $10,00 $300,00 $3.600,00
Lentes de contacto estético 10  $15,00 $150,00 $1.800,00
Gafas de sol 50 $1250 $625,00 $7.500,00
Gafas para deporte 10  $25,00 $250,00 $3.000,00
Total $3.395,00 $40.740,00
Gasto Imprevisto 5% $169,75  $2.037,00
Total $3.564,75 $42.777,00

Fuente: Elaborado por Michelle Barzallo

Tabla 21

Presupuesto materiales indirectos

PRESUPUESTO MATERIALES INDIRECTOS
Descripcion Cantidad Val_or _ Valor Valor
Unitario Total Anual

Dispensador Toallas 1 $12,00 $12,00 $12,00
Toallas papel 100 unidades. 2 $3,00 $6,00 $72,00
Papel higiénico 2 $2,45 $4,90 $58,80
Jabon liquido 1000ml 1 $3,90 $3,90 $46,80
Alcohol 1000 ml 1 $2,50 $2,50 $30,00
Desinfectante 500ml 1 $3,50 $3,50 $42,00
Algodén 500g. 1 $150 $150 $18,00
Aromatizante 1 $3,50 $3,50 $42,00
Limpia vidrios 500ml 1 $4,00 $4,00 $48,00
Escoba 1 $2,00 $2,00 $8,00
Trapeador 1 $8,50 $8,50 $34,00
Guantes Quirlrgicos caja 100 unidades. 2 $3,00 $6,00 $72,00
Subtotal $58,30 $483,60
Gastos no Considerados 5% $2,92 $24,18
Total $61,22 $507,78

Fuente: Elaborado por Michelle Barzallo
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Tabla 22

Presupuesto servicio basicos

PRESUPUESTO SERVICIOS BASICOS

Valor Valor anual
Detalle
mensual
Luz $30,00 $360,00
Agua $18,00 $216,00
Internet $24,00 $288,00
Arriendo $600,00 $7.200,00
Subtotal $8.064,00
Gastos no Considerados 5% $403,20
Total $8.467,20
Fuente: Elaborado por Michelle Barzallo
Tabla 23
Presupuesto publicidad
PRESUPUESTO PUBLICIDAD
Detalle Valor Valor
mensual anual
Volantes $15,00 $180,00
Redes Sociales $50,00  $600,00
Subtotal $780,00
Gastos no Considerados 5% $39,00
Total $819,00
Fuente: Elaborado por Michelle Barzallo
Tabla 24
Tabla Amortizacién
. Deuda Tasa de Interés Amortizacion Pago Deuda
Periodo . . , ’
inicial interés final
1 $5.000,00 15,6% $32,50 $208,33  $240,83 $4.791,67
2  $4.791,67 15,6% $31,15 $208,33  $239,48 $4.583,33
3 $4.583,33 15,6% $29,79 $208,33  $238,13 $4.375,00
4  $4.375,00 15,6% $28,44 $208,33  $236,77 $4.166,67
5 $4.166,67 15,6% $27,08 $208,33  $235,42 $3.958,33
6 $3.958,33 15,6% $25,73 $208,33  $234,06 $3.750,00
7  $3.750,00 15,6% $24,38 $208,33  $232,71 $3.541,67
8 $3.541,67 15,6% $23,02 $208,33  $231,35 $3.333,33
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9 $3.333,33 15,6% $21,67 $208,33  $230,00 $3.125,00
10 $3.125,00 15,6% $20,31 $208,33  $228,65 $2.916,67
11 $2.916,67 15,6% $18,96 $208,33  $227,29 $2.708,33
12 $2.708,33 15,6% $17,60 $208,33  $225,94 $2.500,00
13 $2.500,00 15,6% $16,25 $208,33  $224,58 $2.291,67
14 $2.291,67 15,6% $14,90 $208,33  $223,23 $2.083,33
15 $2.083,33 15,6% $13,54 $208,33  $221,88 $1.875,00
16  $1.875,00 15,6% $12,19 $208,33  $220,52 $1.666,67
17 $1.666,67 15,6%  $10,83 $208,33  $219,17 $1.458,33
18  $1.458,33 15,6%  $9,48 $208,33  $217,81 $1.250,00
19  $1.250,00 15,6%  $8,13 $208,33  $216,46 $1.041,67
20 $1.041,67 15,6%  $6,77 $208,33  $215,10  $833,33
21 $833,33 15,6%  $5,42 $208,33  $213,75  $625,00
22 $625,00 15,6%  $4,06 $208,33  $212,40  $416,67
23 $416,67 15,6%  $2,71 $208,33  $211,04  $208,33
24 $208,33 15,6%  $1,35 $208,33  $209,69 $0,00
Fuente: Elaborado por Michelle Barzallo
Tabla 25
Presupuesto sueldos
PRESUPUESTO SUELDOS
Sueldo Sueldo Décimo Décimo Aporte Aporte Total
Cargo Mensual Anual Tercero Cuarto Seguro S.S.
Social  Anual
Administrador 700 8400 700 450 66,15 793,8 10343,80
Optdmetra 650 7800 650 450 61,43 737,1 9637,10
Asesor de 450 5400 450 450 42,53 510,3 6810,30
venta
Cajero 450 5400 450 450 42,53 510,3 6810,30
Total 33601,50
Fuente: Elaborado por Michelle Barzallo
Tabla 26
Depreciaciones
. Valor % Mensual Anual
Depreciaciones .
Depreciacion
Muebles y Enseres $1.510,95 10% $12,59  $151,10
Maquinarias y Equipos $6.058,80 10% $50,49  $605,88
Equipos tecnoldgicos y $661,50 33% $18,19  $218,30
Computacion
Total $81,27  $975,27

Fuente: Elaborado por Michelle Barzallo



Tabla 27

Presupuestos gastos anuales

ANO

DETALLE 1 > 3 2 c
Sueldos 33601,50 34649,87 35730,94 36845,75  37995,34
Servicios Basicos 8467,20 8731,38 9003,8 9284,71 9574,40
Depreciacién 975,27 1005,70 1037,08 1069,43 1102,80
Gastos 43043,97 44386,95 45771,82  47199,89  48672,54
Administrativos
Publicidad 819 844,55 870,90 898,08 926,09
Gasto Ventas 819 844,55 870,90 898,08 926,09
Intereses Pagados 300,63 105,63
Servicios a la Deuda 2500 2500
Gastos Financieros 2800,63 2605,63
Total 46663,60 47837,13 46642,72  48097,97  49598,63

Fuente: Elaborado por Michelle Barzallo
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Figura 5
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Conclusiones

Una vez concluido el proyecto de investigacion del Modelo CANVAS para la

creacion de la optica Luz Vision las conclusiones mas relevantes de este proyecto son:

El modelo CANVAS es una herramienta eficaz para desarrollar un emprendimiento
ya que presenta el negocio de forma estructurada y ayuda a comprender lo que sobresale de la
competencia y en las oportunidades de mejora, esto suma al valor agregado el cual hace que

el negocio sea conocido, tenga éxito y pueda crecer en el mercado.

La creacion de la Optica Luz Vision en la Mariscal Sucre es factible de acuerdo a los
resultados cuantitativos recopilados en el proyecto ya que es un sector comercial y transitado
que tiene una acogida aceptable.

La optica Luz Vison es un proyecto que tiene la capacidad de generar empleo y
sostenibilidad a traves del tiempo dada la condicion de mercado va a tener gran acogida por
la ubicacion estratégica.

El sector cuenta con un gran nimero de potenciales clientes que si se toman los

correctivos inmediatos a las problematicas encontradas se podria lograr fidelizarlos.



53

Recomendaciones

A las personas que decidan crear un emprendimiento se les motiva a utilizar el

modelo de negocio CANVAS, ya que es muy sencillo de utilizar y eficiente.

Es importante utilizar la encuesta y entrevista para la recoleccién de datos, ya que

facilitan la informacion pertinente para la creacion de un emprendimiento.

La Optica Luz Vision no cuenta con el servicio de oftalmologia siendo asi que se

recomienda entrar en esa &rea para su complementacion.
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4.1 Marco Legal

Para el buen funcionamiento de la empresa, se revisard e implementara las

normas y leyes vigentes y para la creacion de la 6ptica Luz Vision.

Pasos a Seguir:

4.1.1 Nombre de la empresa

Una vez que se tenga el nombre, se debe dirigir a la Stper Intendencia de
Compaiiias para reservarlo o verificar si no existe otra empresa con el mismo nombre. Si
nadie mas se ha registrado se tiene un periodo de retencion de 30 dias, Luego se apertura
una Cuenta de integracion de Capital en cualquier banco.

4.1.2 Escritura de la Constitucién de la Compafia

Este documento debe ser preparado por un abogado ya que es muy
detallado. Luego debe ser elevado a un instrumento publico para ser registrado ante un
notario publico.

4.1.3 Registro Mercantil

57

Una vez que los estatutos han sido aprobados deben ser presentados a la Stper Intendencia

de Compafiias quien los revisa a través de su departamento legal. Todos los errores seran
devueltos para su correspondiente correccion. Si el documento es aprobado, debe pasar al
Registro Mercantil junto con una carta que indique el nombre de la empresa y el
representante legal de la misma. Una vez registrada esta entidad, la empresa queda
legalmente constituida.
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4.1.4 Inscripcidén en la Saper Intendencia de compafiias

Cuando la constitucion de la empresa ya ha sido inscrita en el Registro Mercantil los
documentos se deben devolver a la Super Intendencia de compafiias para que se inscriban en

su libro de registro.

4.1.5 Registro Unico de Contribuyentes (RUC)

Es un codigo que identifica una actividad econdmica frente a la Administracién Tributaria.
Toda persona natural o juridica que preste servicios o venda productos de forma permanente
u ocasional esta obligada a pagar impuestos en un pais que exige RUC o RISE. Este debe ser
el primer paso para un emprendedor ecuatoriano. Existen diferentes procedimientos para
obtener un RUC dependiendo de si se trata de una persona natural (por ejemplo, un
proveedor de servicios profesionales) o de una juridica (una empresa que ha iniciado una

actividad econémica)

e El formulario correspondiente debidamente lleno

e Original y copia de la escritura de constitucion

e Original y copia de los nombramientos

e Copias de cédula y papeleta de votacion de los socios

o De ser el caso, una carta de autorizacion del representante legal a favor

de la persona que realizarg el trdmite

4.1.6 Requisitos generales para todos los establecimientos

Toda persona natural o juridica, nacional o extranjera, es decir que, para legalizar la
Optica Luz Vision y para solicitar por primera vez el Permiso de Funcionamiento del
establecimiento debera adjuntar escaneados en formato PDF en el Sistema Informatico los

siguientes requisitos:

e Comprobante de pago cuando corresponda después de haber completado la solicitud y
adjuntar los requisitos solicitados. Los valores a cancelar para sacar el permiso de

funcionamiento estan categorizados en el Apéndice H.
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e Numero de Cédula de ciudadania o de identidad del propietario o representante legal
del establecimiento.

e Numero de cédula y datos del responsable técnico de los establecimientos que lo
requieren.

e NUmero de Registro Unico de Contribuyentes (RUC/RISE) o Categorizacion del
Ministerio de Industrias y Productividad, categorizacion que Unicamente puede ser

otorgada por el Ministerio de Turismo.

4.1.7 Permisos

Para la constitucion de la Fundacion Vista Para Todos se requiere lo siguiente:

e Copiadel RUC

e Copia Nombramiento Representante Legal

e Cédulay Papeleta de Votacion Representante Legal.
e Planilla de Luz.

e Formulario de declaracion para obtener la patente

4.1.8 Permiso de Funcionamiento del Cuerpo de Bomberos

e Solicitud de inspeccion del local.
¢ Informe favorable de la inspeccion
e Copiadel RUC.

Una vez que el personal del Cuerpo de Bomberos haya inspeccionado la 6ptica Luz
Vision, en la cual basicamente se inspecciona la instalacion y se asegura que tengan medios
para prevenir y contrarrestar cualquier tipo de incendio que se presente emitira el Certificado

de seguridad del Cuerpo de Bomberos.
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4.2 Encuesta

TECNOLOGICO

UNIVERSITARIO

PICHINCHA

Estimado encuestado sirvase por favor en responder la siguiente encuesta con
el fin de levantar un diagnostico para emprender el modelo de negocio CANVAS para
la creacion de dptica Quito.

Objetivo: Identificar las necesidades del mercado seleccionado.

1. ¢ Valore la importancia que la empresa debe dar al cliente y la satisfaccion de
éste?

a) Muy importante
b) Importante
c¢) No es importante

2. Cree usted que la imagen de un negocio es importante?

a) Muy importante
b) Poco importante
¢) Nada importante

3. ¢La comunicacién proyectada hacia usted debe ser evaluada coémo?
a) Excelente

b) Muy buena
c) Buena

4. ¢ Considera usted que en un negocio se debe desarrollar actividades orientadas
a la calidad en el servicio al cliente?
a) Si

b) NO



5. ¢ Le gustaria que en nuestro negocio exista informacién al cliente y
asesoramiento de compra?
a) Sl

b) NO

6. ¢ En qué se diferenciaria la oferta de nuestro negocio en relacién con otros
competidores?

a) Precios accesibles

b) Productos de calidad

c) Parqueadero y seguridad en el local
d) Buen servicio al cliente

e) Comunicacion sencilla y entendible
f) Lugar o espacio acogedor

g) Ambiente familiar

Link de la encuesta: https://forms.gle/5yxceNUSi85RSwp96
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4.3 Entrevista

TECNOLOGICO

UNIVERSITARIO

PICHINCHA

Obijetivo: La presente entrevista tiene como finalidad tener informacion clara sobre

factores que conformaran el lienzo del modelo CANVAS.

1 Propuesta de valor

a) ¢Que ofrece a sus clientes en relacion con productos y servicios?

Todo tipo de elaboracion de lunas para correccién visual, contamos con una gran

variedad de armazones, en cuanto a servicios contamos con el area de Optometria.
b) ¢Cuéles son aquellas cosas por las que pagan sus clientes?

Los clientes pagan por la atencion que se les brinda y el ambiente con espacios

limpios donde puedan sentirse a gusto.

c) ¢Por qué cree usted que los clientes vienen a su negocio?

Ofrecemos precios competitivos.

d) ¢Indique en que se diferencia su oferta de la de otros competidores?

Precios econémicos.

2 Segmentos de Clientes

a) ¢Quiénes son sus clientes?

Todas las personas que tienen problemas con su vision.

b) ¢Podria describir los diferentes segmentos de clientes que visitan su negocio?
Nifos, adolescentes, adultos, adultos de la tercera edad de cualquier género

c) ¢Cual es la mayor exigencia de sus clientes?

La atencién al publico y la calidad del producto que se les ofrece.

3 Canales de distribucién o de Comunicacion
a) ¢Indique que canales de comunicacion utiliza usted para dar a conocer sus

productos y servicios?
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Facebook
b) ¢Qué mecanismos utiliza usted para llegar a sus clientes?
Subimos fotos en nuestra cuenta de Facebook.

4 Relaciones con los clientes

a) ¢Queé tipo de relaciones a construido con sus clientes?

Una relacion de respeto y cordialidad.

b) ¢Qué estrategia utiliza usted para mantener las relaciones con sus clientes?
Tener clientes satisfechos, ya que regresaran.

c) ¢Son fieles sus clientes?
Algunos si.

5 Flujo de ingresos

a) ¢Como gana dinero en su negocio?

A través de la venta de lunas, armazones y por los servicios que se ofrecen en

optometria.
b) ¢Cdmo pagan actualmente sus clientes?
La mayoria de clientes pagan con efectivo y transferencias.

6 Recursos claves

a) ¢Qué recursos requieren las relaciones con sus clientes?

Los recursos humanos, es muy importante seleccionar a los trabajadores ya que ellos

son la imagen de la institucion.
b) ¢Qué recursos requieren sus canales de comunicacion o distribucion utilizados?

El Facebook y las personas ya que ellos son quienes estan frente a los clientes en los

locales.

c) ¢De los siguientes recursos cuales han sido los mas costosos en su negocio?
Personas
Redes

Instalaciones
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Ya que se invierte una considerable cantidad de dinero en adecuar el local y en la
compra de equipos médicos.

7 Actividades claves

a) ¢Que actividades han requerido sus canales de comunicacion y distribucion?
Relacionarse con el cliente siendo empéticos con sus necesidades.

8 Red de aliados

a) ¢Quiénes son sus aliados estratégicos mas importantes?

Los proveedores ya que nos ofrecen productos a bajos precios que nos permiten dar

un precio competitivo a nuestros clientes.

9 Estructura de Costos

a) ¢Cuales son los costos mas importantes en la ejecucion de su modelo de
negocios?

Alquiler, sueldos, servicios basicos, mantenimiento de equipos.

b) ¢Utiliza alguna forma para controlar los costos de su microempresa?

El Facebook, ya que nos evitamos de pagar por publicidad
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