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GRADO EN OPTICA Y OPTOMETRIA

PLAN DE CREACION DE UN NEGOCIO DE OPTICA

RESUMEN

En el mundo hay aproximadamente 285 millones de personas con discapacidad visual y los errores
refractivos no corregidos son la causa mds importante. Con este proyecto se pretende dar una opcién
mas a los clientes, que conozcan nuestra politica de precios y sus ventajas ante la competencia.

El proyecto, PLAN DE CREACION DE UN NEGOCIO DE OPTICA llamado “CSMoptics” se ve estructurado
de la siguiente manera:

En los primeros capitulos se definen los objetivos que se desean alcanzar; se presenta al equipo que
formara parte de la empresa y los diferentes cargos que ocuparan.

En el apartado juridico se habla de la forma juridica elegida para nuestra empresa y de las normativas y
licencias que se necesitan para su apertura.

En el plan de marketing se realiza un analisis exhaustivo del entorno externo e interno, de las
estrategias y del plan de accién para alcanzar los objetivos fijados.

En el plan de produccién se explica la posicidn de las diferentes areas de trabajo del local donde se
situara la empresa. La recepcidn, atencién y venta de productos se situara en la primera planta, la
segunda consta de tres zonas destinadas a las revisiones visuales, auditivas y a las terapias visuales. La
tercera planta se usara como almacén y taller de montaje.

Una vez completado el andlisis de los capitulos anteriores pasamos a analizar el plan econdmico-
financiero de nuestro negocio.

Para que éste sea viable es necesario tener una buena relacién entre la rentabilidad y la liquidez. Para
ello se llevd a cabo un estudio de la inversion, se eligié el valor a financiar y se procedio a realizar

proyecciones de los estados financieros.
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GRADO EN OPTICA Y OPTOMETRIA

PLA DE CREACIO D’UN NEGOCI D’OPTICA

RESUM

Al mén hi ha aproximadament 285 milions de persones amb discapacitat visual i els errors refractius
no corregits son la causa més important. Amb aquets projecte es pretén donar una opcié més als
clients, que coneguin la nostra politica de preus i els seus avantatges davant de la competencia.

El projecte, PLA DE CREACIO D’UN NEGOCI D’OPTICA anomenat “CSMOptics” es veu estructurat de la
seglent manera:

Dins dels primers punts es defineixen els objectius als que es pretenen arribar; es presenta a I'equip
huma que formara part de la empresa i els diferents carrecs que ocuparan.

A 'apartat juridic es parla de la forma juridica escollida per la nostra empresa i de les normatives que
es necessiten per obrir-la.

Al pla de Marketing es realitza un analisis exhaustiu de I’entorn extern i intern, de les estrategies i el
pla d’accié per arribar als objectius fixats.

Dins del pla de produccié s’explica la posicio de les diferents arees de treball del local on es trobara la
empresa. La recepcid, atencid i venta de productes es situara a la primera planta, la segona esta
formada per tres zones destinades a les revisions visuals, auditives i a les terapies visuals, la tercera
planta es fara servir com a lloc d’empaquetatge i taller de muntatge.

Una vegada completat I’analisi dels capitols anteriors passem a analitzar el pla economic i financer.
Per a que aquest negoci sigui viable es necessari una bona relacio entre la rendibilitat i la liquidat, per

aix0 s’ha portat a terme un estudi de la inversié i el finangament.
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PLAN OF CREATION OF A BUSINESS OF OPTICS

SUMARY

In the world there are approximately 285 million people with visual disabilities and uncorrected
refractive errors are the leading cause. This project is intended to give one more choice to customers
in order to let them know our policy of prices and its advantages in comparison with our competitors.
The project “plan to create a business in optics called "CSMOptics" is structured in the following way:
the first chapters define the objectives to be achieve; it is presented the team that will be part of the
company and their roles. The legal section explains the legal form chosen for our company and the
regulations and licenses needed for its opening. In the marketing plan section there is a thorough
analysis of the external and internal environment, strategies and action plan to achieve the objectives.
The production plan explains the distribution on the working place. The reception, care and sale of
products will be placed on the first floor, the second consists of three zones aimed at revisions to
Visual, auditory and Visual therapies. The third floor will be used as warehouse and Assembly
workshop. Once completed the analysis of previous chapters we pass to analyze the economic and
financial plan of our business. To make it possible, it is necessary to have a good relationship between
profitability and liquidity. For that reason, it was conducted a study of the investment, was chosen the

value to finance and proceeded to make projections of the financial statements.

SUMARY: PLAN OF CREATION OF A BUSINESS OF OPTICS
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We have developed a business project to establish an optician’s shop named “CSMOptics”. This project

is described in detailed in 6 chapters. We briefly summarize each chapter below.

In chapter 1 and 2 we identify the main objectives of our business project and the personnel that we
need to hire to achieve those objectives. Since the establishment of a new business is a challenge,
especially considering the current financial crisis and the aggressive rivalry among competitors, our

human resources will be key to attract clients and build their loyalty.

Our personnel include a manager, a middle manager, an optical optometrist manager, a hearing
instrument specialist, and salespeople. The manager will run the business and the middle manager, be
in charge of senior management, middle management, operational management and administration
and finance. The optical optometrist will assume responsibility for the optometry, contact lenses, and
vision therapy services. This employee will identify clients’ visual problems and prescribe them the
most appropriate treatment. The hearing instrument specialist will adapt clients’ hearing aids and bath
caps. The salespeople will manage clients what includes giving them guidance on frame glasses,
provide them with alternatives to keep their ophthalmic lenses, and help any other of clients’ demands
when they are in the shop. If every employee takes his/her responsibilities seriously and do their tasks
with excellence, the result will be a store that is organized and well-managed. In addition, we will

contract an external firm to do the cleaning and maintenance of the store.

The Chapter 3 refers to the legal aspects regarding the establishment of our optician’s shop. Our
business will take the form of a limited liability company and consist of 3 founders. We will follow the
appropriate bureaucratic process to open the store which also includes a name for the store,
“CSMOptics”, and its logo. We will also pay special attention to the specific health legal requirements

from the health authorities.

In Chapter 4 we describe the Marketing Plan which provides us with a clear overview of the objectives
that we attempt to achieve and the situation of the competitive environment of our business. The

marketing plan consists of the following different stages:

- The first and second stages consist of an internal and external analysis of our
business. The external analysis refers to the components of the environment that our company
cannot control but those components can have an indirect influence on the company. These
elements include the natural environment, demographic characteristics, and financial,
political, and legal aspects. The analysis of the market is another key aspect of the external
analysis to know the ages of most of the population of Sant Andreu, Barcelona, where our

6
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optician’ shop will be placed. This age is relevant aspect that will help us to make decision

about our products and adjust our pricing strategy.

The analysis of the competitors will provide us with relevant information of their prices,
products, and the type of discounts that they offer. We aim to use this information to make us
different from competitors by offering some exclusive products and services to our clients. As
a result, in our optician’s shop we will include the services of visual therapies and the
measurement of the ocular pressure. We consider that these complete and unique services

will be positively valued by our customers.

In the internal analysis we will undertake a detailed analysis of the company for our business
project to be viable and result in products of high quality. It is very important that the
company has good relationships within its external and internal environment. A good
relationship with suppliers is also key. This internal analysis refers to the Marketing-Mix which
includes those decisions related to the product, price, distribution, and promotion of our

products.

- In the third stage we analyze that our business success will be based on an intensive
communication strategy and the offer of a wide variety of products and services. We operate
in a very competitive market and believe that this variety of products is necessary to attract as
many clients as possible. Thus, our strategy will focus on the strengths of our products and

services and we will try to minimize external threats.

The target of our products is quite general since we offer products adapted for children (e.g.
frames glasses for kids) but also for elderly people (e.g. hearing or visual review). One of the
strengths of our optician’s shop is the proximity to and the agreement signed with the Sant

Jordi hospital. Patients from this hospital will enjoy special discounts in our store.

-In the fourth stage of the Marketing Plan we describe the mechanisms to achieve our
objectives. We will need to have a good infrastructure and intermediaries to achieve efficiency
and accessibility to the market. This will be possible thanks to their experience, and

specialization.

We plan to announce our shop through the TV channel of “Antena 3”, and through “Los 40
Principales” on the radio from Monday to Friday in the morning. Besides these two means of

communication, we will also give out leaflets to people. Additionally, we plan to create a web
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site on the internet to show the most updated information of our products and share our
special discounts with customers in advance. We believe that this web site will allow us to

provide a more complete service to our customers and will be easier for them to be updated.

We are not able to count how many people receive the information included in our
announcements or how many people are attracted by our shop windows. However, we will be
able to count the number of visits of our web site and this can be considered as a positive
feedback. Another tool with a high potential to identify potential new customers are the social
networks. Through the social networks we will be able to discover some preferences of our
customers and adapt our offer of products to them. Finally, we plan to evaluate our

costumers’ level of satisfaction every three months.

In Chapter 5, we explain in detailed the Production Plan of our opticians’ shop. The reception of
customers and the sale of products will be located in the first floor of the establishment. The second
floor will have three different areas that will be used for visual reviews, hearing reviews, and visual

therapy. The third floor will be used as storage and as an area to work on repairs.

In order to offer a good service to our costumers we will use equipments with the most advance

technology in the:

- For the optometry service we will have equipment of refraction that consists of a retinoscope,
a phoropter, a lensmeter and different tests to assess the color vision, the 3D view. We will

also have a direct ophthalmoscope, a tonomete, a keratometer, and a biomicroscope.
- For the visual therapy we will have different lenses and prisms
- For the hearing service we will have an audiometer, an otoscope, and an analyser

We finally analyze the finance plan of our optician’s shop. For our business to be viable it is necessary
to have a good relationship between profitability and liquidity. Therefore, we first need to know the
investment that is required. We calculated operational costs, the amount of money for which we need

financial support, and we did financial projections based on the purchases and sales plan.
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1.INTRODUCCION Y OBJETIVOS

La mayor parte del tiempo estamos expuestos a distintas pantallas como el ordenador, el smartphone,
la tablet e incluso la televisidn. Pero cuando estamos demasiado tiempo concentrados en una pantalla,
el reflejo de pestafiar disminuye su frecuencia. Como resultado, se acumula tensién y los ojos se
resecan. Entonces guifiamos mds los ojos, sentimos pesadez o tenemos dolores de cabeza. Esto hace
que cada vez mas gente acuda a las dpticas para realizarse una revisién completa de la vista y si es

preciso a hacerse unas gafas graduadas o lentes de contacto.

Con este proyecto lo que pretendemos es dar una opcidon mas a los clientes, que conozcan nuestra

politica de precios asi como nuestros productos y servicios, y sus ventajas ante la competencia.
Principalmente nuestros objetivos son:

Dar vida a nuestra empresa consiguiendo el mayor nimero de clientes y ventas para solventar los
gastos de la empresa. CSMoptics, que es el nombre de nuestra empresa, ofrece servicios de calidad
con un equipo profesional y una atencién personalizada para fidelizar a los clientes y conseguir que
nos sigan afio tras afio, sorprendiéndolos con nuestras promociones y ofertas. También queremos
conseguir que CSMoptics tenga una larga vida gracias a una buena administracién, adecuandonos a los

cambios en el tiempo e innovando dia tras dia.

Por ello queremos dar a conocer CSMoptics, una opcion mas en el mercado resaltando nuestra

profesionalidad y calidad de nuestros servicios y productos.
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2. PRESENTACION DEL EQUIPO HUMANO

2.1. Equipo humano

El factor humano de una empresa constituye su activo mas importante, donde las personas han
pasado a ser el valor central de la empresa, por tanto una estructura de recursos humanos
compenetrada profesionalmente y habituada a trabajar en equipo conforma una de las bases mas

importantes para el buen desarrollo del negocio.

Si todas las personas que integran una empresa de dptica comparten los mismos objetivos y las
mismas metas conseguimos unos mejores resultados, aumentar el valor a los procesos, la satisfaccion

de los trabajadores, y en definitiva un buen ambiente de trabajo.

Apostando por grandes personas nos convertimos en una gran empresa, si los trabajadores no estan
bien en la empresa a corto o largo plazo la empresa tampoco lo estard. En este sentido,
CSMOptics.S.L., que sera el nombre de nuestra empresa, cuenta con un equipo humano preparado
profesionalmente y caracterizado por una gran capacidad de compromiso, integracién, trabajo en
equipo y con una formacién especializada. Ademas, el alto nivel de flexibilidad y multidisciplinariedad
de nuestros profesionales permite afrontar los retos que se plantean dia a dia con el maximo rigor y

seriedad.

2.2. El proceso de direccion en la empresa

El proceso de direccion es un proceso que permite el cumplimiento de los objetivos planteados por la

empresa, consta de una serie de funciones basicas que se explican con mas detalle a continuacidn:

» Planificacion: Consiste en decidir por anticipado que se quiere hacer en el futuro y cudles son
los medios que van a utilizarse para alcanzarlo; supone una toma anticipada de decisiones y
sirve para determinar la estrategia de la empresa.

- ¢éQué se quiere conseguir? Darnos a conocer como nuevo negocio, ampliar ventas y
competir con otras empresas de nuestro mismo sector.

- ¢Como se va a lograr? Mejorando los precios, ofreciendo una atencién personalizada y
profesional y promocionando nuestros productos en anuncios publicitarios de diferente

indole.
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- ¢Cudles son los recursos necesarios para ello? Todo ello se conseguira gracias a la
aportacién monetaria de los altos directivos.

> Organizacion: Es la parte del sistema de direccidon que trata de dotar a la empresa de una
estructura que posibilite el desarrollo de las metas y objetivos empresariales, es decir, agrupar
actividades de la empresa en unidades operativas y ordenar las relaciones entre dichas
unidades, tanto para formalizar los niveles de autoridad entre los distintos niveles jerarquicos
y delegar responsabilidades, como para lograr la adecuada comunicacidn y coordinacién entre
los componentes de la empresa de dptica para que las funciones desarrolladas respondan al
plan comun que se persigue.

Se manifiesta en forma de organigrama:

Figura 1: Organigrama del sistema de direccion

Direccion
general

Direccién de
produccion

Direccion Direccion
comercial | financiera
- )

Fuente:Autora

Los criterios mas comunes para agrupar las actividades o tareas son:

- Conocimiento: Direccién, Optico-Optometrista, Audioprotesista

- Funcional: De acuerdo a las actividades especializadas o funciones dentro de la empresa:
producciodn, finanzas, comercial, personal.

- Agrupacion por productos o divisiones: Divisidn de optometria, de contactologia, de
terapiay audiometria.

- Agrupacion por clientes
Clientes Infantiles: Con edades comprendidas entre 0-12 afios
Clientes juveniles: Con edades comprendidas entre 12-25afios.
Clientes adultos: Con edades a partir de 25 afios

> Direccion de recursos humanos: Pretende integrar dentro de esa estructura a los individuos
que van a trabajar en ella, y conseguir que orienten su comportamiento en la forma adecuada

hacia el logro de los objetivos.
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» Control: Consiste en medir los resultados previstos y compararlos con los esperados, para, a
partir de ahi, identificar desviaciones, si las hubiera, asi como la forma de corregirlas.

El proceso de control no acaba en ningtn caso antes de realizar las correcciones pertinentes.'”

2.3. Las funciones directivas

Las empresas consiguen sus objetivos gracias al esfuerzo coordinado de un conjunto de individuos. En
la empresa se dan un conjunto de recursos de diversa indole, algunos tangibles y otros no; para

conseguir que trabajen de comun acuerdo se necesita introducir el papel de la direccion.

La direccién se ocupa de coordinar e integrar el conjunto de factores productivos que configuran la
empresa y, muy especial, a los profesionales que trabajan en ella. La esencia de la tarea directiva
consiste en conseguir una actuacidn conjunta de las personas que componen el centro dptico,
dandoles objetivos y valores comunes, una estructura adecuada y la continua orientacion que

necesitan para responder ante los cambios.

Los diversos niveles directivos forman una pirdmide jerarquica dividida en tres partes: la alta direccion,

la direccidén intermedia y la direccién operativa.

Figura 2: Niveles directivos

Fuente: http://www.forexeco.com/233-los-niveles-directivos/
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» La alta direccidn integrada por el presidente y otros directivos clave se ocupan de desarrollar
los planes a largo plazo de la empresa. Toman decisiones a nivel tan elevado como las relativas
a la elaboracién de nuevos productos, la compra de otras empresas. Ademas, supervisan el
funcionamiento general de la empresa.

> Ladireccion intermedia estd compuesta por ejecutivos y se ocupan de cuestiones especificas.
Elaboran planes y procedimientos detallados para llevar a la practica los planes generales de la
alta direccion. Se ocupa, por ejemplo, de determinar el nimero de comerciales que ha de
trabajar en cierta area, seleccionar una plantilla de produccién. Ademas supervisa la direccion
operativa.

» Ladireccidn operativa, incluye a todos aquellos que son responsables directamente de asignar
trabajadores a trabajos especificos y evaluar sus resultados diariamente. Se encarga de poner
en accion los planes desarrollados por los mandos intermedios y se encuentra en contacto

directo con los trabajadores. @

2.4. Organizacion: Definicion de tareas

Nuestro equipo humano esta constituido por:

- Alta direccion, Direccidn intermedia y Direccidon Operativa: Director y Subdirector

- Servicio de administracién y finanzas: Director, Subdirector y Optico-Optometrista (socios)

- Servicio de éptica-Optometria y Contactologia: Optico-Optometrista

- Servicio de terapia visual: Optico-Optometrista

- Servicio de audiometria: Audioprotesista titulado.

- Servicio de gestién de clientes: Tres comerciales

- Servicio de de gestion del establecimiento: Director, dptico-Optometrista, Audioprotesista y
comerciales.

- Servicio de limpieza y mantenimiento

Direccion Operativa

El directivo de una pequefia o mediana empresa, como es el caso de CSMOptics.S.L., necesita
desarrollar los conocimientos y competencias precisas que le permitan tener una relacion clara y fluida
con los responsables de las distintas dreas funcionales de su organizacion, como son la optometria, la
audiometria y la atencidn al cliente, ademas de con los consultores y profesionales externos que le

van a dar servicio, como son proveedores, empresas de limpieza y mantenimiento, etc.
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Papeles interpersonales:

- Emprendedor: Innova, identifica y crea nuevas oportunidades, reuniendo y coordinando
nuevas combinaciones de recursos para extraer los maximos beneficios de sus innovaciones en
un entorno incierto.

- Mantener conectados el propdsito, la meta y el enfoque

- Construir confianza y compromiso entre los trabajadores

- Gestionar las relaciones externas: Con los diferentes proveedores, y empresas cooperativas.

- Recepcién y comunicacién de informacidn: Es el trabajo fundamental del directivo, busca
informacién tanto en el exterior como en el interior de la empresa. Difunde la informacion al
interior de la empresa, intercambiando informacién profesional entre los trabajadores de la
Optica. Actia también como portavoz transmitiendo informacion al exterior orientada hacia
los clientes, gabinetes de prensa, publicidad...

- Andlisis de problemas: Valorar la importancia de ellos, priorizarlos y clasificarlos para que sean
resueltos por distintas partes de la Optica, es decir, si se detecta un problema con la
adaptacion a la graduacion de un cliente, se ocupara de ello el éptico optometrista. Si el
problema se encuentra en la gestidn del stock de los productos de tienda se ocuparan de ello
los comerciales.

- Toma de decisiones: Decide quién hace qué o quién obtiene qué.

- Negociador(a)

Servicio de administracién y finanzas

El servicio de administracién y finanzas tiene como objetivo:

- Elaborar, tramitar, clasificar y archivar comunicaciones y documentos.
- Realizar la gestidn contable y fiscal, la gestidén de tesoreria, administrativa y comercial.

- Realizar estudios de viabilidad y gestion del personal

Servicio de dptica-Optometria y Contactologia: Optico-Optometrista

En la practica clinica habitual, el profesional detecta y trata disfunciones visuales tanto refractivas
(miopia, hipermetropia, astigmatismo y presbicia) como funcionales (estrabismos, ambliopias,
problemas acomodativos y binoculares, perceptivo-visuales, visomotores y oculomotores). Asi mismo

identifica las alteraciones de la salud visual y detecta, valora y prescribe el tratamiento apropiado.
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Los objetivos principales son:

Valorar el motivo principal de la visita y las pruebas a realizar.

- Determinar la agudeza visual del paciente.

- Valorar los exdmenes refractivos, de acomodacién y binocularidad.

- Valorar los exdmenes de salud ocular. Medir los niveles de presion intraocular.

- Valorar los resultados de los exdamenes realizados para determinar el diagnéstico del caso.

- Planificar el tratamiento.

- Planificar las pruebas a realizar en el seguimiento del error refractivo y las disfunciones de la

acomodacién y binocularidad.

Después de la realizacién de un examen clinico completo y el conocimiento de los diferentes
materiales y disefios de las lentes de contacto el éptico-optometrista selecciona la lente mas
adecuada para cubrir las necesidades de nuestro cliente. También se le facilitard instrucciones y
consejos de manipulacién de la lente y de las soluciones de mantenimiento asi como la ensefianza in-

situ de su insercidon y extraccién.

Los objetivos principales para la adaptacion de unas lentes de contacto son:

Valorar la motivacion por el uso de las lentes de contacto del cliente

- Valorar los parametros oculares del cliente.

- Determinar los parametros de la lente de prueba.

- Observar el comportamiento de la lente de prueba.

- Definir los parametros de la lente definitiva a partir de la valoracién de la lente de prueba.
- Conocer los diferentes sistemas de mantenimiento.

- Ensefar al cliente la insercién y extraccidn de las lentes.

- Seguimiento de la adaptacion.

El dptico-optometrista aparte de ser el profesional sanitario especialista en la prescripcién de las
correcciones 6pticas adecuadas a las necesidades de cada cliente debe dominar de una serie de

técnicas para la correcta adaptacién de una montura y sus lentes oftdlmicas.

Los objetivos de una correcta adaptacién son:

Conocer los ultimos avances en dptica oftadlmica y los materiales y disefios de la montura.

- Utilizar los instrumentos adecuados para la seleccion de las lentes y la montura.
18



UNIVERSITAT POLITECNICA DE CATALUNYA
BARCELONATECH

Facultat d'Optica i Optometria de Terrassa

- Medir correctamente los parametros de adaptacién de gafas.

- Dominar el montaje de gafas.

- Controlar las prescripciones realizadas en el taller y analizar sus repercusiones.

- Adaptar y entregar las gafas al cliente explicdndole con claridad las condiciones de uso vy

advertir los posibles sintomas transitorios.®

Servicio de terapia visual: Optico-Optometrista

En diferentes ocasiones el dptico-optometrista debera aplicar diferentes estrategias para solucionar

problemas relacionados con la eficacia visual, estrabismos, ambliopias, aprendizaje, etc.

Los objetivos de la terapia visual son:

- ldentificar los diferentes problemas visuales que puedan afectar al dptimo rendimiento del
paciente.

- Planificar un examen clinico para detectar problemas de eficacia visual, aprendizaje,
estrabismos o ambliopias.

- Aplicar diferentes técnicas y procedimientos para el tratamiento de dichos problemas.

- Planificar un programa de entrenamiento visual.

- Valorar la efectividad de las diferentes técnicas e instrumentos de entrenamiento.

- Seguimiento del caso.®

Servicio de audiometria: Audioprotesista titulado.

El audioprotesista es un profesional sanitario autorizado para seleccionar y adaptar audifonos a las
personas que lo necesiten, realizando una evaluacién audiolégica completa con pruebas auditivas

pertinentes para valorar cuales son las necesidades especificas y el audifono mas conveniente.

Ademas de la seleccidén y adaptacién de los audifonos el audioprotesista efectia el seguimiento del

usuario y el mantenimiento del aparato.

Los objetivos de una audiometria son:

- Realizacién de un cuestionario sobre antecedentes familiares, exposicién a ruidos en el

entorno laboral o social, u otros factores que permitan analizar mejor el problema auditivo.

19



UNIVERSITAT POLITECNICA DE CATALUNYA
BARCELONATECH

Facultat d'Optica i Optometria de Terrassa

Audiometrias para la determinacidon de umbrales de audicién o el grado de pérdida auditiva,
asi como la calidad auditiva de que dispone la persona.

Valorar los resultados

Seleccionar el audifono mds conveniente para la persona.

Finalmente se ajusta el audifono a las necesidades del paciente mediante un analizador. Se
realizan nuevamente pruebas audiométricas para comprobar su correcto funcionamiento.

Control técnico y de mantenimiento para reajustar el audifono.”

Servicio de gestion de clientes: Tres comerciales

Se encargaran de la atencién personalizada a clientes que entren en nuestro centro:

Los objetivos de los comerciales seran:

Desarrollar técnicas de gestion de clientes.

Recibir a los clientes y escuchar sus necesidades.

Identificar los diferentes perfiles de clientes y seleccionar el tipo de comunicacién a aplicar.
Atencién a clientes después de la realizacién de un examen visual en nuestro centro, o a
clientes que ya traigan una receta con la correccidon Optica necesaria, a los cuales se les
ofrecera la opcidén de comprobar si esa prescripcion es correcta.

Realizacion de ventas. Ayudar y aconsejar al cliente en la eleccion de una montura y lentes
oftdlmicas adecuadas.

Atencidn a clientes que necesiten informacién sobre los ultimos modelos de monturas o sobre
los diferentes tipos de lentes oftalmicas.

Ayuda a clientes que necesiten una montura solar. Aconsejando sobre los diferentes tipos de
proteccion, coloraciones e intensidades de la lente, asi como también las diferentes firmas y
modelos de monturas solares.

Informacién sobre los diferentes productos que se ofrecen en nuestro establecimiento.
Informacién de las promociones y precios que disponemos.

Entregar pedidos de lentes de contacto, monturas, reparaciones, etc.

Adaptar y entregar las gafas al cliente explicandole con claridad las condiciones de uso y

advertir los posibles sintomas transitorios.

Servicio de de gestidn del establecimiento
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La gestion de un establecimiento consiste en asumir la responsabilidad de conducir dicho
establecimiento (dentro de un marco de reglas, procedimientos, aspectos legales y éticos) hacia
objetivos concretos y en tiempos especificos, planificando las actividades que se consideren
necesarias, organizando los recursos disponibles, dirigiendo a las personas y controlando que lo

planificado se vaya cumpliendo o adaptando a las realidades del mercado.

Tanto la direccién como el éptico-optometrista y los comerciales se encargaran del servicio de gestion

del establecimiento en diferentes niveles, teniendo como objetivos:

- Diseflar estrategias de gestion eficientes para el manejo del centro logrando un
aprovechamiento mas efectivo de los recursos de los que disponemos.

- Conocer las diversas areas de la empresa: Gestion de recursos humanos, contabilidad,
finanzas, marketing sanitario y comercial. Determinar el peso especifico de cada uno de ellos
para el correcto funcionamiento de la dptica.

- Desarrollar habilidades necesarias para liderar, dirigir y gestionar el equipo humano y el
centro.

- comprender el proceso de control y seguimiento de la gestion

- Entender los sistemas de valoraciéon y de resultados.

Servicio de limpieza y mantenimiento

Es muy importante mantener nuestro centro siempre limpio y organizado, para ello contaremos con la
colaboracién de empresas de limpieza y mantenimiento que nos facilitaran personas cualificadas para

ello.
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3. PLAN JURIDICO FORMAL

3.1. Forma juridica elegida

SOCIEDAD LIMITADA. NUEVA EMPRESA

Tabla 1: Forma juridica

N2 de socios Responsabilidad Capital Fiscalidad
Tres Limitada al capital Minimo: 3012€ Impuesto sobre
aportado sociedades
(Director, subdirector
y Optico-
Optometrista)

Fuente: Autora

- Descripcidn: Es una especialidad de la sociedad limitada

- Responsabilidad: Limitada al capital aportado.

- Numero de socios: El nimero maximo de socios en el momento de la constitucién se limita a
cinco, que han de ser personas fisicas. En el caso de esta empresa los socios son tres, El
director, el subdirector y el éptico-optometrista.

- Capital: El capital social minimo, que debera ser desembolsado integramente mediante
aportaciones monetarias de los socios y préstamos bancarios, en el momento de constituir la
sociedad, es de 3.012¢€.

- Denominacidn social: La denominacidn social estarad formada por los dos apellidos y nombre
de uno de los socios fundadores y de un cédigo alfanumérico seguido de las palabras
“Sociedad Limitada Nueva Empresa” o la abreviacion “SLNE”. Este cddigo alfanumérico se
denomina ID-CIRCE. Este sistema asegura que la certificacién de la denominacién social se
obtenga de manera inmediata. El proceso de asignacién del ID-CIRCE es completamente
telematico, se genera automaticamente cuando se realiza la tramitacién telematica de la
sociedad.

- Marco legal:

R.D. 682/2003, de 7 de junio, por el que se regula el Sistema de Tramitacion Telematica.
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Orden JUS/1445/2003, de 4 de junio, por el que se aprueban los Estatutos Orientativos de la

Sociedad Limitada Nueva Empresa.

Orden ECO/1371/2003, de 30 de mayo, por la que se regula el procedimiento de asignacién

del Cédigo ID-CIRCE.

Ley 24/2005, de 18 de noviembre de reformas para el impulso de la productividad.

Real Decreto Legislativo 1/2010, de 2 julio, por el que se aprueba el texto refundido de la Ley

de Sociedades de Capital.

Ley 25/2011, de 1 de agosto , de reforma parcial de la Ley de Sociedades de Capital y de

incorporacion de la Directiva 2007/36/CE, del Parlamento Europeo y del Consejo, de 11 de

julio, sobre el ejercicio de determinados derechos de los accionistas de sociedades cotizadas.
(8)

3.2. Tramites administrativos genéricos

>

Registrar el nombre de la empresa en el Registro Mercantil Central, el cual nos proporcionara
el Certificado Negativo de Denominacién Social

Abrir una cuenta bancaria a nombre de la empresa donde ingresaremos el capital minimo de
3,012€. El banco nos aportara el certificado de Ingreso.

Redaccién de los estatutos sociales: Normas que debera regir nuestra empresa

Escritura publica de la constitucidn: Se realiza ante un notario y se necesitan los estatutos
sociales de la empresa, el certificado de la negativa del Registro Mercantil, el certificado del
banco del capital social aportado y el D.N.I. de cada uno de los tres socios.

Tramites en Hacienda:

- Obtenciéon del Niumero de Identificacion Fiscal (N.I.F.) provisional
- Alta en el Impuesto de Actividades Econdmicas (I.A.E.)

- Declaracién censal de I.V.A.

Inscripcidn en el Registro Mercantil donde se deberda aportar la copia auténtica de la escritura
de la sociedad, la certificacién negativa de denominacién social y una copia del N.LF.
provisional de la empresa.

Obtencién del N.I.F. definitivo
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3.3. Otros tramites

» Formalizacidn de los contratos de trabajos: Una vez seleccionadas las personas que van a
ocupar los diferentes puestos del establecimiento de dptica y después de darlas de alta en
la Seguridad Social, serd necesario formalizar los correspondientes contratos de trabajo,

gue cuando se realicen por escrito deberan registrarse en la Oficina de Empleo.

En la tabla 2 encontramos los salarios de cada trabajador. Del cual se habrd de restar el
porcentaje correspondiente de la seguridad social y el IRPF (Impuesto sobre la Renta de

Personas Fisicas).

Tabla 2: Salarios (Bruto)

PUESTO DE TRABAJO NOMINA (Bruto)

Director y subdirector 2500y 2000€
Optico-optometrista 1500€
Audioprotesista 1500€
3 Comerciales 1000€
TOTAL NOMINAS (Cada Mes) 8.500€

Fuente: Autora

» Arrendamiento de locales: El ejercicio de nuestra actividad laboral se desarrollard en
locales que no nos pertenecen y cuyo derecho de uso se obtendrda mediante el
correspondiente contrato de arrendamiento. Los contratos de arrendamiento de locales
de negocio llevaran consigo el depdsito, por parte del arrendatario, de una fianza
equivalente a dos mensualidades de renta, la cual seria de 5000€, (2500€/mes;
30.000€/afio).

> Nombre comercial y rétulo del establecimiento

0 Nuestra empresa tiene como nombre comercial CSMOptics S.L que servird para
identificar a una persona fisica o juridica en el ejercicio de su actividad empresarial y

que distingue su actividad de las actividades idénticas o similares.
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0 El rétulo de establecimiento sirve para darse a conocer al publico y para distinguirlo
de otros destinados a actividades idénticas o similares."”

Figura 3: Rétulo del establecimiento

L

Fuente: Autora

3.4. Permisos y licencias

Se entiende por establecimiento de dptica, de acuerdo con lo que establece el Decreto 126/2003, el
centro o servicio que, bajo la direccidn, supervision y responsabilidad profesional de un éptico u éptico

optometrista, lleve a cabo alguno de las siguientes actividades o funciones:

» Examen de la capacidad visual del individuo mediante pruebas optométricas y determinacion
de los medios dpticos adecuados para su mejora.

» Corte, montaje, adaptacion, suministro, venta, verificacién y control de los medios dpticos
adecuados para la prevencidn, proteccién y mejora de la agudeza visual.

» El resto de funciones que sean procedentes de acuerdo con la habilitacion y la capacitacién

gue otorgue al dptico u dptica su titulacion académica.

Se considera una actividad cualificada y por ello requiere adoptar medidas correctoras sanitarias, de

seguridad y/o medioambientales.

3.4.1. Autorizacion inicial de los establecimientos de optica y de las modificaciones

posteriores.

Con el fin de poder garantizar la proteccion de la salud ocular de las personas, nuestro establecimiento
de dptica ubicada en Barcelona tiene que disponer de la autorizacidon de apertura y funcionamiento
gue otorga el Departamento de Salud.

3.4.2. Autorizacion de apertura y funcionamiento

La autorizacién se puede solicitar en cualquier momento, pero se tiene que obtener antes de iniciar la

actividad. Para ello se necesita los siguientes requisitos:
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» Titulacion y recursos humanos: La direccion, supervisién y responsabilidad de las funciones
que establecen “el articulo 2 del Decreto 126/2003”! han de recaer en un éptico u Gptica
optometrista debidamente colegiado que asuma su direccién técnica. Solo puede ser director
técnico o directora técnica de un Unico centro o servicio de dptica. Durante el horario en que
la 6ptica esté abierta al publico es necesario que esté presente en esta al menos un éptico u
6ptica optometrista colegiado. La ausencia provisional del director técnico o directora técnica
ha de ser cubierta por un dptico u déptica optometrista, debidamente colegiado, que debe
responsabilizarse de las funciones determinadas en el articulo 2 del Decreto 126/2003.

> Instalaciones y equipamiento: Los establecimientos de optica tienen que cumplir los
requisitos técnicos y sanitarios recogidos en “el articulo 6 del Decreto 126/2003"% de 13 de

mayo:

o En el acceso principal de la dptica tiene que haber un letrero donde figure, con
caracteres visibles la palabra “Optica”. Asimismo, debe existir una placa situada en la
entrada del local en la cual figuren el nombre completo de la persona que ejerce la
direccion técnica y su numero de colegiacion.

o La superficie de la dptica podra estar en una o mas plantas comunicadas directamente
entre ellas y tiene que contar, en funcidn de las actividades que se lleven a cabo en el
establecimiento o en la seccidn, con las siguientes zonas, delimitadas y separadas

entre ellas:

= Zona de atencion al publico

= Zona de optometria, contactologia y terapia visual.
= Zona de audiometrias

= Zonade taller

=  Zona de almacén

» Condiciones higienicosanitarias: Las condiciones higienicosanitarias de las dpticas y de todas y
cada una de sus zonas o dependencias tienen que ser en todo momento las dptimas para dar

una asistencia correcta y adecuada.

! ANEXO | : DECRET 224/2013, de 10 de setembre, pel qual es modifica el Decret 126/2003, de 13 de maig, pel
qual s'estableixen els requisits tecnicosanitaris dels establiments d'optica.

2 ANEXO | : DECRET 224/2013, de 10 de setembre, pel qual es modifica el Decret 126/2003, de 13 de maig, pel
qual s'estableixen els requisits tecnicosanitaris dels establiments d'optica.
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» Registros de actividad y de mantenimiento: Bajo la responsabilidad del director técnico o la

directora técnica, las 6pticas deben llevar los siguientes registros:

o Ellibro de registro diario de las prescripciones dpticas realizadas.

o El registro individualizado por cliente de los resultados obtenidos en las evaluaciones
de la capacidad visual realizadas en la éptica, mediante la realizacién de pruebas
optométricas.

o El registro de las operaciones de calibracidon y mantenimiento de todo el equipamiento
y utillaje que lo requiera.

o0 Tasas: - Para solicitar la autorizacién de apertura y funcionamiento: 250,95 euros.

- El pago tiene que hacerse de forma previa a la solicitud.

El precio de la licencia de apertura de la actividad es de 2.250,95€ en total, siendo 2000€ el coste del

proyecto y 250,95€ el coste de las tasas municipales.®" %

Organismo responsable: Departamento de Salud y Direccién general de ordenacion y regulacion

sanitarias.

3.4.3. Notificar las modificaciones que afecten al cambio de responsable técnico,

denominacion y titularidad del establecimiento

Las modificaciones que requieren autorizacion (modificaciones estructurales: modificaciones que
afectan al emplazamiento de las instalaciones y los cambios de titularidad del establecimiento de
6ptica) han de solicitarse al drgano competente que tendra que autorizarlas antes de que se pongan
en funcionamiento o sean efectivas. En el caso de las modificaciones sujetas a comunicacion
(modificaciones no estructurales: modificaciones que no afectan al emplazamiento de las instalaciones
y no supongan un cambio de titularidad del establecimiento) se pueden llevar a cabo una vez

presentada esta comunicacion sin tener que esperar la respuesta de la administracién. “2)
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4. PLAN DE MARKETING

El plan de marketing es la herramienta bdsica de gestion que toda empresa competitiva en el mercado
debe utilizar, es un factor clave para minimizar riesgos y evitar el desperdicio de recursos y esfuerzos.
Proporciona una visidn clara de los objetivos que se quieren alcanzar y a la vez informa de la situacion

en la que se encuentra la empresa y el entorno en el que se enmarca.

No se puede elaborar una estrategia sin haber definido antes los objetivos que se quieren alcanzar y
resultaria inutil fijar estos objetivos sin conocer las oportunidades y amenazas del mercado o aquellos

puntos en los que la empresa se encuentra en una posicion mas débil o fuerte.

4.1. Analisis de la situacion externa e interna

4.1.1. Analisis de la situacion externa

Consiste en el analisis del entorno, del mercado y de la competencia.

4.1.1.1. Analisis del entorno:

Elementos externos no controlables que pueden afectar a la actividad de la empresa de un modo

indirecto. Estos son:

Entorno fisico o natural:

Para la localizacién de CSMOptics.S.L se escoge la ciudad de Barcelona, concretamente el
distrito de Sant Andreu.

Barcelona, capital de Cataluiia, situada entre mar y montafia tiene la reputacidon de ser la
ciudad mas cosmopolita, vanguardista y moderna de Espafia. Reconocida como una ciudad
mundial por su importancia cultural, financiera, comercial y turistica.

Barcelona, con una poblacién, a 1 de enero del afio 2012, de 1.620.943 habitantes, esta
distribuida territorialmente en diez distritos, que permiten una administracién de la ciudad
mas descentralizada y proxima a la ciudadania. Los diez distritos de la ciudad, divididos por
razones histdricas son Ciutat Vella, Eixample, Sants-Montjuic, Les Corts, Sarria-Sant Gervasi,
Gracia, Horta-Guinardd, Nou Barris, Sant Andreu y Sant Marti.

Al mismo tiempo, cada distrito esta formado por diversos barrios que tienen una marcada

personalidad y una tradicion histérica. **
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Figura 4: Distritos de Barcelona
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Fuente:http://elblogdetuico.blogspot.com.es/2013/01/barcelona.html

Entorno demogréfico: El analisis de la poblacion en el distrito de Sant Andreu en 2012 es de un

total de 146.963 personas, siendo hombres un 47,7% y mujeres un 52,3%, la mayoria de
habitantes tienen edades comprendidas entre 30 y 65 afios de edad, lo cual nos orienta hacia

U915 ) 3 renta per cépita de Sant Andreu

qué tipo de linea de productos debemos dirigirnos.
en 2012 es de 13.790€ que ha disminuido respecto al afio anterior, con lo cual este dato nos
orientara sobre la linea de precios que podrian ser factibles a la hora de ofrecer nuestros

productos. *¢

Figura 5: Poblacion del distrito de Sant Andreu

1. Poblacién de Sant Andreu

1. Evolucién del distrito segln sexo. 1991-2012
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Departament d'Estadistica. Ajuntament de Barcelona

Fuente: Padré Municipal d'Habitants 1991 i 1996,

Cens de Poblacio i Habitatges 2001. Instituto Nacional de Estadistica. Institut dEstadistica de Catalunya.
Del 2006 en adelante lectura del Padron Municipal de Habitantes a 30 de junio de cada afio.

Fuente: Departamento de estadistica. Ayuntamiento de Barcelona. Padrén Municipal de Habitantes 1991 y 1996
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Figura 6: Piramides de edad por distritos

2. Piramides de edad por distritos. 2013
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Fuente: Departamento de estadistica. Ayuntamiento de Barcelona.

Entorno econdmico: El desempleo, el tipo de interés, los indices de produccién y el poder de
compra de los consumidores son los que fijan la evolucion de los precios ya que a precios mas
altos menor nimero de consumidores compraran nuestros productos, con lo cual debemos
ofrecer productos de buena calidad y a buen precio.

Entorno tecnoldgico: El desarrollo tecnoldgico es un factor determinante para nuestra dptica

gue se traduce en una nueva y sofisticada maquinaria para llevar a cabo nuevos procesos de
fabricacion de lentes oftdlmicas y monturas, las cuales obtendremos a través de diferentes
proveedores.

Entorno politico y legal: Desde hace unos afios el sector de la Optica se incluye dentro del

marco legislativo de la sanidad, y es una disciplina mas dentro de ella, haciendo que los
establecimientos de dpticas se incluyan como establecimientos sanitarios.

Por otro lado, existe una normativa en cuanto a la fabricacién de productos dpticos y su venta,
en la que se deben respetar unos criterios especificos segin sea la lente, la graduacion, la
montura, etc. y a su vez una normativa que establece el marcado de lentes y monturas, en las
que debe aparecer la certificacién europea y el calibre entre otras cosas. Con lo cual debemos

de ser conscientes de estas normas.
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4.1.1.2. Analisis de mercado

El envejecimiento de la poblacién, los ordenadores, la salud... Son muchas las razones del aumento de
la demanda de los servicios épticos por ello el sector de la éptica ha experimentado en los ultimos

afios un importante crecimiento en cuanto al nimero de establecimientos.

Las monturas graduadas y las monturas de sol han pasado de ser un producto que se utilizaba por
necesidad, para solventar problemas de visidn, a utilizarse como un complemento de moda, que

expresa los gustos y el estilo del consumidor.

Esta evolucién se debe en parte al nacimiento de las grandes cadenas de dpticas, donde cuentan con
una gran variedad de productos y con un rango de precios muy amplio. Estas cadenas han fomentado
la venta de productos dpticos como complementos de moda gracias a las promociones de venta y las
lineas de gafas de marca del distribuidor. Asi los consumidores pueden comprar distintas gafas a

precios mucho mas bajos de los habituales.

4.1.1.3. Analisis de la competencia

En la actualidad el mercado de la dptica en Espafia esta compuesto por dpticas independientes, grupos

de imagen, grupos de compra, franquicias y establecimientos especializados con disefios novedosos.

Las acciones que vamos a realizar orientadas a la conquista del mercado, se ven contrarrestadas por
las acciones de nuestros “rivales”, por ello debemos de diferenciar y clasificar a nuestros

competidores.

> COTTET OPTICA
Ofrece un servicio de salud visual, salud auditiva, salud solar, baja vision y adaptacion de lentes
de contacto
Sus productos incluyen monturas, lentes oftalmicas, lentes de contacto, gafas deportivas y
gafas de sol.
Sus promociones son: Por la compra de cualquier pareja de lentes oftalmicas Varilux, se regala

una segunda pareja de lentes Varilux
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Ofrece también seguros, garantias, pago aplazado y servicio a domicilio.

(17)

> OPTICA UNIVERSITARIA

Ofrece un servicio de salud visual, salud auditiva, salud solar y adaptacidén de lentes de

contacto.

Sus productos incluyen monturas, lentes oftdlmicas, lentes de contacto y soluciones de

mantenimiento, gafas deportivas y gafas de sol.

Su politica de precios es inferior a los precios de mercado de cada producto.

Sus promociones de primavera son:

Montura de la marca Smith + lentes oftalmicas: Monofocales a 69€ y progresivos 119€
Montura de la marca Timberland + lentes oftdlmicas con antirreflejante: Monofocales por
85€ y progresivos a 135€

Montura de la marca Marc by Marc + lentes oftalmicas con antirreflejante: Monofocales
por 85€ y progresivos a 135€

Montura de marca personalizada + lentes oftdlmicas solares: Monofocales por 55€ vy
progresivos 109€

Por la compra de una pareja de lentes oftalmicas progresivos Varilux de regalo otra pareja
de lentes oftalmicas ocupacionales Varilux.

Prueba de lentes de contacto gratuita.

Revision auditiva gratuita

1 afo de pilas gratuitas por la compra de un audifono de gama alta."®

» MULTIOPTICAS

Ofrece servicios de salud visual, salud auditiva, salud solar y adaptacion de lentes de contacto.

Sus productos incluyen monturas, lentes oftalmicas, lentes de contacto y gafas de sol.

Sus promociones son:

Monturas de marca personalizada + lentes oftalmicas con antirreflejante por 67€
Monturas de marca personalizada + lentes oftalmicas progresivas de alta gama por 197€
Gafas solares de marca personalizada por 29€

Gafas de sol polarizadas por 49€ *9

» VISTA OPTICA

Ofrece servicios de salud visual, salud auditiva, salud solar y adaptacion de lentes de contacto.
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Sus productos incluyen monturas, lentes oftalmicas y lentes de contacto.

Sus promociones actuales son:

=  Revisién auditiva gratuita

=  30% descuento en audifonos y 5 afios de pilas gratuitas.

= Monturas+ lentes oftalmicas monofocales organicas por 49€

= Montura de la marca Vogue + lentes oftalmicas monofocales desde 109€

= Montura + lentes oftalmicas con antirreflejante progresivas por 149€

= 2x1 en progresivos varilux

= Montura infantil + lentes oftalmicas organicos endurecidos 68€

= Monturas de la marca DKNY + lentes oftdlmicas solares: Monofocales por 99€ vy

progresivos 199€®

La principal amenaza que encontramos en el apartado de competencia directa son las posibles
barreras de entrada que pueda ocasionar este sector. Con nuestra entrada al mercado, otras empresas
ya consolidadas podrian reaccionar con cambios en el precio que les favorecieran facilmente, por lo
tanto nuestros productos y servicios deben tener algin punto de innovacién y de valor afiadido

respecto a los rivales.

Como podemos observar todos los comercios de dptica que nos rodean ofrecen los mismos servicios y
productos, y sus promociones son muy parecidas con precios que oscilan entre 50-60€ en montura
mas lentes oftdlmicas monofocales y 110-150€ en montura mas lentes oftalmicas progresivos. Estos

datos nos ayudaran a fijar nuestros precios finales.

Nuestra dptica aparte de ofrecer los mismos productos y servicios que los de la competencia ofrece
también la medida de la presidn intraocular gracias a la disposicion de la maquinaria necesaria y

también ofrece servicios de terapia visual para la mejora de la habilidad visual.

4.1.2. Analisis de la situacion interna

Para que nuestro proyecto sea posible y se vea reflejado en unos productos de calidad, es esencial la
buena organizacion de la empresa a nivel interno, y sus relaciones a nivel externo, ya que la buena

relacidn con los diferentes proveedores sera esencial para obtener buenos resultados.
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4.1.2.1. El Marketing-mix

El Marketing-Mix es un andlisis de cuatro variables basicas de la actividad de nuestra empresa,

producto, precio, distribucion y promocion.
Figura 7: Marqueting Mix

Marketing Mix

Producto Precio

.’ Mercado

Distribucion Promocion

Fuente: http://www.e-conomic.es

4.1.2.1.1. Producto

Disponemos de una gran variedad de productos expuestos a nuestros clientes para satisfacer sus

gustos y expectativas en medida de lo posible, estos son:

- Monturas solares y de graduado de diferentes marcas: Luxottica, Safilo, Marcolin y De Rigo

- Cristales de diferentes fabricantes: Prats, Zeiss y Essilor

- Lentes de Contacto y soluciones de mantenimiento: Bausch and Lomb, Alcon, Cooper Visién y
Johnson and Johnson.

- Audifonos de diferentes gamas

- Otros: Como fornitura, recambios de torillos y plaquetas, etc.
Reconocemos también los componentes de nuestros productos asi como:

- Lafuncidn basica o utilidad que ofrece y la necesidad que satisface: Montura, cumplimiento de

normas sociales y de salud.
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- Sus caracteristicas objetivas: Material, disefio, forma, marca, color, etc.

- Los servicios incorporados al producto: Financiacion, Reparto a domicilio, garantias, posibilidad
de devolucion, etc.

- Y sus valores simbélicos apreciados por cada cliente y relacionado por lo general con la imagen

de la marca, como: el nivel social, el estilo de vida, la calidad, la imagen, etc.

Garantias: Disponemos de tres tipos de garantias

. Garantia de adaptacién al progresivo: El cliente dispondrd de 2 meses para su
adaptacion al progresivo, en caso de una inadaptacion procederemos a la mejor

solucidn para el cliente.

] Garantia de Rotura: Cubre un 50% del coste total de la pieza rota durante los 6 primeros
meses.
. Garantia por defecto de fabricacién: Ofrecemos 2 afios de garantia por defecto o

imperfecciones de fabricacion.

Nuestros servicios son:

- Atencién personalizada: gracias a nuestros comerciales que atenderan y asesoraran lo mejor posible

a nuestros clientes.

- Revisiones optomeétricas: Para asi tener valores actuales y adecuados de la graduacién. En caso de

que algun cliente acuda a nuestro centro con la graduacién del oftalmdlogo ofreceremos comprobar

dicha graduacién para cerciorarnos que todo estd correcto.

Las revisiones optométricas incluyen:

=  Anamnesis

= Medida de la agudeza visual

=  Pruebas preliminares (segun la demanda del caso): Motilidad Ocular, Medida de desviaciones
verticales y horizontales, PPC, etc.

= Examenes objetivos y subjetivos: Retinografia/Autorefractometria y Subjetivo

=  Test de vision del color

=  Salud ocular

35



UNIVERSITAT POLITECNICA DE CATALUNYA
BARCELONATECH

Facultat d'Optica i Optometria de Terrassa

= Medida de la Presidn Intraocular (P10): Gracias a la disposicion del Tondmetro, aparato con el
cual se mide la presidn intraocular: Pedir hora con el oftalmélogo puede tardar semanas e
incluso meses en algunos casos por ello facilitamos a nuestros clientes esta opcién ya que el

aumento de la PIO es el principal factor de riesgo para que se desarrolle el glaucoma.

- Adaptacion de lentes de contacto: Realizaremos una revisidn completa de la vista donde

obtendremos la graduacion, los parametros, el uso y el material de la lente que deberemos utilizar
para la adaptacion. Seguidamente adaptaremos al cliente una lente de contacto de prueba durante
una o dos horas, después de las cuales haremos una revisién para comprobar que la graduacién, el
tamafio, el centrado y el movimiento de la lente son correctos. Si todos estos pardmetros son
correctos ensefiaremos al cliente la colocacidn y extraccion de la lente. Continuaremos con una prueba
mas larga donde el cliente podra llevarse las lentes de contacto a casa para usarlas durante unos 10-15
dias aumentando el nimero de horas de uso, durante este tiempo el cliente deberd valorar cémo ve

con la lente y su comodidad, todo esto nos lo hara saber en una ultima revisién.

- Terapia Visual: Muchas veces unas gafas o unas lentes de contacto no son la solucién para todos
nuestros problemas visuales. Un problema visual puede estar enmascarado por otro problema en otra
area y viceversa. Estos problemas visuales son problemas en la funcionalidad del sistema visual,
nuestros ojos pueden estar sanos, pero el sistema no es eficaz por diferentes motivos (problemas
acomodativos, de coordinaciéon entre ambos ojos, ojo vago, estrabismo, problema perceptivo para
procesar la informacion del entorno). Nuestro sistema visual no funciona bien y hay que ensefiarle a

hacerlo correctamente y esto se consigue mediante la terapia visual optométrica.

- Audiologia: La contaminacidon medioambiental por el ruido hace que, cada hora y cada dia que pasa,
aumenten las patologias relacionadas con el drgano auditivo. Por este motivo ofreceremos una
revisién completa del oido gracias a un audioprotesista cualificado y a la maquinaria necesaria para la

realizacion de las pruebas.

- Taller de montaje: Dado que somos una empresa pequena que esta empezando dispondremos de

una zona del local para el montaje de las gafas y diferentes arreglos que sean necesarios.

4.1.2.1.2. Estrategia de Precios

Los precios seran iguales o mas bajos que la competencia, en medida de lo posible, manteniendo una

excelente calidad en los productos ya que es la principal razén de compra.

36



UNIVERSITAT POLITECNICA DE CATALUNYA
BARCELONATECH

Facultat d'Optica i Optometria de Terrassa

- Las revisiones visuales y auditivas seran gratuitas
- Ofreceremos los precios mas bajos que nos sean posibles.
- Aplicaremos un 10% de descuento a estudiantes, jubilados y personas que estén en el paro.
- Adoptaremos un acuerdo con la secciéon de oftalmologia de la clinica Sant Jordi, que se
encuentra muy cercana a nuestro centro (Plaza de la Estacion, 12), en el que aplicaremos un
10% de descuento a los pacientes que acudan a nuestro centro.
- Ofreceremos promociones:
Montura + lentes oftalmicas con antirreflejante por 60€ monofocales y 110€ progresivos.
Por la compra de monturas de una marca especifica aplicaremos descuento en sus lentes de

contacto que adquieran el mismo dia.

Plan de Lanzamiento:

- Obsequio de gamuzas y estuches a todas las personas que entren a nuestro centro.
(Durante el primer mes o hasta finalizar existencias)

- El dia de la apertura del centro ofreceremos una gran promocién: A los 100 primeros
clientes que compren una montura con sus cristales graduados regalaremos una montura

de sol (a escoger entre ciertos modelos).

4.1.2.1.3. Distribucidn

En nuestro caso la distribucion que realizaremos sera el envio de las gafas a domicilio previamente

escogidas y adaptadas al cliente. Solo realizaremos envios dentro del territorio espafiol.
Para realizar los envios contaremos con la colaboracién del servicio de paqueteria ChronoExprés

4.1.2.1.4. Promocién/comunicacion
Nos promocionaremos con anuncios de television, radio y folletos los cuales comentaremos con mas
detalle mas adelante
4.2. Diagnostico de la situacion DAFO

Es una metodologia de estudio de la situacién de nuestra empresa donde se analizan caracteristicas
internas (Fortalezas y Debilidades) y la situacidn externa (Oportunidades y Amenazas). Este analisis nos

servird a la hora de pedir una financiacion o a la hora de implicar a otros en nuestro proyecto.
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Figura 8: Diagndstico de la situaciéon DAFO
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Fuente: Autora
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4.2.1. Fortalezas

Novedoso: Incorporamos un nuevo negocio al mercado con nuevas ofertas que atraen a la
gente.

Proceso de fabricacién eficiente: A partir de la adquisicion de lentes y monturas.

Personal motivado: Necesidad de hacerlo bien desde el principio. Ademas el hecho de ser
una empresa pequeiia puede ayudar a que haya buenas relaciones.

Plan de mercado, publicidad y promocién: Basandonos en nuestra segmentaciéon del
mercado, dirigido a todos los publicos.

Precios: Siempre intentando mejorar la competencia.

Medida de la PIO: Demanda de la medida de la presidn intraocular por gente mayor
Terapia visual: Como hemos dicho anteriormente no todos los problemas visuales pueden
solucionarse con la adaptacidon de unas gafas o lentes de contacto. Por ello ofrecemos la
posibilidad de entrenar el sistema visual para que este sea eficaz gracias a nuestras

terapias visuales.

4.2.2. Debilidades

Empresa de nueva creacion: inexperiencia. Al principio puede ser dificil lograr objetivos y
solucionar problemas.

Dificultad inicial para captar clientes: Debido a la competencia

Fuerte inversidn inicial: A la hora de iniciar el proyecto, serd necesario para el local, pagar

d proveedores, etc.

4.2.3. Oportunidades

¢ Aumento de la clientela potencial. El envejecimiento de la poblacidn, el mayor uso de las

pantallas, asi como un mayor cuidado de la estética, son factores que hacen que la demanda

de productos 6pticos vaya en aumento.

e Atencion personalizada. La calidad del servicio y la formacidn continua de los empleados son

caracteristicas que ayudaran a fidelizar a la clientela.

e Diversificacion: Aplicacion de las tecnologias mas eficaces: Para simplificar y hacer posible un

proceso mas eficiente.

e Plazos de entrega cortos: Gracias a que disponemos de un taller particular

e Crecimiento del consumo: Debido al continuo uso de pantallas (ordenadores, televisiones,
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tablets, moviles, etc.), la demanda de las revisiones visuales aumenta.

4.2.4 Amenazas
e Empresas consolidadas: Barreras de entrada.

e C(Clientes acostumbrados a un producto: Hara falta buena publicidad y crear una nueva
necesidad hacia las caracteristicas de nuestros productos y servicios.
e Crisis internacional.

e Actitud de ahorro frente a la crisis: Gana importancia el factor precio.m"(zz’

4.3. Formulacion de los objetivos de Marketing

Nuestro éxito se vera reflejado en el desarrollo de estrategias basadas sobre todo en un gran
mecanismo de comunicacidn y en la oferta de productos y servicios muy variados, ya que estamos
ante un mercado muy competitivo y es necesario captar la atencidn del mayor nimero de clientes

posible.

4.3.1. Elaboracion y eleccion de estrategias
Como estrategia, nos centraremos en sacar el maximo partido de las ventajas que ofrecen
nuestros productos y servicios a la vez que intentaremos minimizar al maximo las amenazas.
En nuestra empresa, como principales ventajas contamos con que se tratan de servicios
novedosos, ya que en ninguna dptica cercana a la nuestra ofrecen la medida de presién intraocular
y la terapia visual, y l6gicamente llamara la atencidn del sector que necesite de este servicio.
Por contra, al hecho de que nos movemos en un mercado muy competitivo se suma la dificultad
de la existencia de otras dpticas que cuentan con un gran numero de clientes fieles a sus

productos.
Resumiendo, la innovacion jugara un papel clave en nuestra estrategia de marketing.

4.3.2. Segmentacion

El publico al que va dirigidos nuestros productos y servicios es bastante general ya que
disponemos de productos para los mas pequeiios de la casa asi como monturas infantiles de sol y
de graduado, parches, cordones, etc., hasta las personas de tercera edad que necesiten un control
visual y auditivo. Con nuestros productos ofrecemos también personalidad, tendencia y lo ultimo

en moda para aquellas personas relacionadas con un estilo de vida o nivel social.®
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Figura 9: Factores de segmentacion
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Fuente: http://blog.iedge.eu/direccion-marketing/marketing-estrategico/segmentacion/eduardo-liberos-segmentacion-de-

mercados-clientes/

4.3.3. Posicionamiento

Un aspecto importante a tener en cuenta es la localizacidn de nuestra éptica ya que nos beneficia
la proximidad con la clinica Sant Jordi con la que tenemos un acuerdo. Los pacientes de la clinica
Sant Jordi que acudan a nuestra dptica a hacerse las gafas tendran descuentos especiales en todos
los productos y servicios de los que disponemos.

Nos situamos en una zona comercial bastante concurrida por personas de diferentes edades:
nifios, jovenes, adultos, etc. Por contra encontramos que al ser tan buena zona de comercio la
competencia es abundante.

Ademas, teniendo en cuenta el actual momento de crisis que atraviesa la poblacion, la mayor
parte de nuestros productos tendran un coste medio para permitir que gran parte de la poblacion
pueda tener acceso a ellos y atraer asi a la mayor masa social posible; no obstante, también se

ofrecera a los clientes productos de mayor gama a mayor precio.

4.4. Planes de Accion

Para alcanzar los objetivos que nos hemos propuesto necesitaremos una guia que nos brinde una
estructura y un control, ademas de la utilizaciéon de intermediarios que nos ayudara a conseguir una
mayor eficiencia en cuanto a la accesibilidad al mercado gracias a la experiencia, a la especializacién y

al volumen que son capaces de conseguir.
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Tareas y actividades a realizar:

- Anuncios en TV: Nos anunciaremos en Antena 3 durante el informativo del medio dia
el cual durard 20 segundos y tendra un coste de 9600€ + IVA al mes.?¥

- Anuncios en la Radio: Contrataremos publicidad en radio por un periodo de 1 mes
para obtener resultados satisfactorios. Después de valorar qué medio tiene mejor
audiencia y conocer los perfiles de sus oyentes hemos decidido que la emisora donde
nos anunciaremos sera “Los 40 principales” que es la emisora tematica mas escuchada
con audiencia mayoritaria de hombres y mujeres entre 14 y 44 afios. La franja horaria
donde se emitird nuestro anuncio sera de lunes a viernes por las mafianas ya que es
cuando hay mas oyentes. Emitiremos 2 pases diarios para obtener una respuesta
eficaz y efectiva.
Precio: Cuia de Radio- 40 principales- Barcelona de 10-14h (L-V)= 239,09€ + IVA por
cufa. Siendo un total de 14.345,28€ al mes.?)

- Propaganda en forma de folletos®®: se repartiran 1000 ejemplares alrededor del
centro hasta finalizar existencias®

- Pagina web: llegaremos a los consumidores sin la ayuda de los intermediarios,
utilizando las nuevas tecnologias como la venta a través de internet logrando el acceso
directo con los consumidores; esto permite ahorrar costes tanto a nuestra empresa
como al consumidor. Internet nos permite complementar los canales tradicionales de
venta y brindar un mejor servicio a nuestros clientes concediendo una mayor
disponibilidad, mejor informacién y mayor comodidad por el hecho de poder realizar

la compra desde casa. *”

Tabla 3: Plan de Accidn. Tareas a realizar

PLAN DE ACCION COSTE

Anuncios en TV 11.616€/mes
Anuncios en la Radio 14.345,28€/mes
Propaganda en forma de folletos 76,25€
Pagina web 5100€
TOTAL PLAN DE ACCION 31.137,53€

Fuente: Autora

3 ANEXO II: Propaganda en forma de folletos.
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4.5. Seguimiento y control del plan de marketing

A pesar de que es imposible contar cuanta gente ve nuestros anuncios o cuanta gente mira nuestros
escaparates, la herramienta fundamental para poder hacer el seguimiento sera internet, ya que esta si
nos permite saber a cuanto nimero de gente estamos llegando. Esto lo podemos ver a través de las
visitas a nuestra pagina web y obtener informacidon sobre nuestras campafias de publicidad. Otra
herramienta muy potente son las redes sociales. A partir de estas no sabremos datos exactos, pero si

conoceremos los gustos de nuestros clientes, lo que nos permitira adaptar el producto.
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5. PLAN DE PRODUCCION

5.1. Mecanica de produccion o forma de prestacion de servicios

A nivel técnico todos nuestros profesionales estan capacitados para organizar, dirigir, ejecutar y
controlar tareas productivas en el ramo de la administracion del centro. Asi como también la atencidn,
asesoramiento y ayuda a nuestros clientes. Nuestros o&pticos-optometristas ademadas poseen

conocimientos especializados en la optometria, contactologia, terapia visual y taller de montaje.

5.2. Local donde se encontrara la empresa

CSMoptics.S.L se situara en Plaga Orila nUmero 7 del distrito de Sant Andreu, 08030 de Barcelona.
Sant Andreu es una zona muy concurrida por gente de diferentes estilos de vida y edades, con muchos
comercios y actividades, asi como también bastante competencia a la que intentaremos vencer con

nuestros servicios y productos.

Figura 10: Situacion de la empresa
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Fuente: Google Maps

Nuestra 6ptica constara de 3 plantas, de 80m?” cada una, divididas de la siguiente manera:

Planta 0: Esta planta estd destinada para la exposicion de todos nuestros productos y para la

recepcion, atencién y venta a los clientes de forma personalizada.

Planta 1: En la primera planta se realizardn las revisiones optométricas, contactoldgicas vy

audiometrias. Asi como también las terapias visuales.

Planta 2: En la segunda planta se encontrara el taller de montaje de la dptica, la zona de

almacenamiento de productos y los vestuarios de los trabajadores.



UNIVERSITAT POLITECNICA DE CATALUNYA
BARCELONATECH

Facultat d'Optica i Optometria de Terrassa

Figura 11: Disposicion del local. Planta 0
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Figura 12: Disposicion del local. Primera planta
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Fuente: Autora
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Figura 13: Disposicion del local. Segunda planta
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5.3. Equipamiento y suministros del centro

Para ofrecer unos buenos servicios y que los clientes estén satisfechos necesitamos unos buenos

equipamientos en nuestro centro éptico. En la tabla 4 se muestran los equipos minimos con los que se

debe contar toda dptica.

Servicio Equipos
Optometria e Optotipos para la determinacion de la agudeza visual en
visidn lejana, con un sistema adecuado de iluminacion.
e Optotipos para la determinacién de la agudeza visual en
visién proxima.
e Equipo basico de refraccién con los siguientes elementos:
- Retinoscdpio
- Autorrefractémetro
- Foroptero, caja de pruebas y/o reglas esquiascopicas
- Montura de pruebas
- Frontofocometro
- Test para la valoracidn cromatica y estereopsis
- Biseladora automatica
- Ventiletes
- Varios: Flipers, Reglillas milimetradas, oclusor, tests...
Salud Visual e Oftalmoscopio directo

Contactologia

Terapia Visual

Audiologia

Tabla 4: Equipamiento necesario para el centro éptico

Tondémetro de aire
Campo visual

- Rejilla de Amsler
Queratémetro
Biomicroscopio

Caja de pruebas de lentes de contacto
Lentes y prismas

- Anaglificos

- Vectogramas

- Estereoscopio

- Espejo variable

- Regla de apertura
- Flipers

- Rotadores

- Pelota de Marsden
- Tablas de Hart

- Laminas de acetato
- Filtros
Audidémetro

Cabina insonorizada
Otoscopio

Analizador

Fuente: Autora

48



UNIVERSITAT POLITECNICA DE CATALUNYA
BARCELONATECH

Facultat d'Optica i Optometria de Terrassa

Los suministros necesarios como el agua, la luz, el gas y el teléfono los contrataremos con las

siguientes empresas:

Tabla 5: Suministros necesarios para el centro éptico

Suministro Empresa de suministros Tipo de Tarifa
(28)

Agua Aiglies de Barcelona Tarifa Uso comercial e industrial:
1,29€/mes

Luz Tarifa 2.A: Término de potencia 3,15€/ Kw
mes

Endesa®?® Término de Energia 0,124€/Kw hora
Gas Tarifa 3.1: Término fijo 3,94€/mes
Teléfono Movistar + ADSL base fijo mévil:
Telefénica® 24,08€/mes+ 17,40€/mes cuota de

teléfono

TOTAL SUMINISTROS Aprox. 250€/mes = 3.000€ al afio

Fuente: Autora

5.4. Estimacion de compras, ventas y costes de los servicios

Los productos como las monturas se compraran cada mes o tres meses segln las ventas, intentando
estar siempre al dia con la moda y con el estilo de vida de la zona donde nos situamos por ello

dispondremos de productos de diferentes gamas para todos los clientes.

Los cristales, las lentes de contacto y los audifonos se compraran segun demanda del consumidor.
Aunque también tendremos en Stock las lentes de contacto de ciertas marcas mas conocidas con
graduaciones mas usuales. Ademads dispondremos de diferentes soluciones de mantenimiento,

lagrimas artificiales, pilas para audifonos, lupas, etc., para una venta directa.

A continuacién se presenta una estimacién del plan de compras (costes de adquisicién de productos) y

del plan de ventas de articulos para cada afio de funcionamiento de nuestro centro.

Debido a que los productos vendidos por los proveedores en la mayoria de casos son importados, o
requieren de materias primas importadas estos pueden sufrir cambios en su precio de venta a causa
de la variacidn del euro, por tanto asumimos que el precio de los articulos se incremente en un 10%

cada afo.
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Tabla 6: Estimacion del plan de compras de productos

PLAN DE COMPRAS (sin IVA)

Ano 1 Afo 2 Ao 3
Monturas 10.000€ 11.000€ 12.100€
Lentes oftalmicas 26.667€ 29.333,70€ 32.267,07€
Lentes de contacto 3.334€ 3.667,40€ 4.034,14€
Gafas de sol 1.667€ 1.833,70€ 2.017,07€
Soluciones 1.000€ 1.100€ 1.210€
Cordones y cadenas 166€ 182,60€ 200,86€
Estuches 166€ 182,60€ 200,86€
Audifonos 10.000€ 11.000€ 12.100€
Otros 700€ 770€ 847€
TOTAL 53,700€ 59,070€ 64,977€

Fuente: Autora

Tabla 7: Estimacion del plan de ventas de productos

PLAN DE VENTAS (sin IVA)

Nombre Ao 1 Aiio 2 Aiio 3

Monturas 50.000€ 55.000€ 60.500€
Lentes oftalmicas 133.335€ 146.668,50€ 161.335,35€
Lentes de contacto 16.670€ 18.337€ 20.170,70€
Gafas de sol 8.335€ 9.168,50€ 10.085,35€
Soluciones 5.000€ 5.500€ 6.050 €
Cordones y cadenas 830€ 913€ 1.004,30€
Estuches 830€ 913€ 1.004,30€
Audifonos 40.000€ 44.000€ 48.400€
Otros 3.500€ 3.850€ 4.235€

TOTAL 258.500€ 284.350€ 312.785€

Fuente: Autora
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Como podemos observar el coste de compra es una quinta parte mas econdmica que el coste de

venta.
Tabla 8: Plan de ganancias por servicios
Plan de Ganancias por servicios
Objetivo (euros)
anual
Terapia visual Externos (45€/sesion)10 50 pers. 22.500€
sesiones
Terapia Visual Promo. Clinica Sant 30 pers. 10.800€
Jordi(36€/sesion)10 sesiones
TOTAL 80 pers. 33.300€

Fuente: Autora

5.5. Eleccion de Proveedores

Los fabricantes, distribuidores y proveedores con los que contaremos seran:

Tabla 9: Productos y Proveedores

PRODUCTOS PROVEEDORES, FABRICANTES Y DISTRIBUIDORES

Monturas: Sol y graduado Luxottica, Safilo, Marcolin y De Rigo
Lentes oftalmicas Prats, Zeiss y Essilor
Lentes de contacto y soluciones de Bausch and Lomb, Alcon, Cooper Vision y Johnson

mantenimiento and Johnson.

Audiologia Unitron
Taller de montaje, Fornitura, Herramientas, DIPO (Distribuidor de Productos Opticos)

complementos y estucheria

Fuente: Autora
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6. PLAN ECONOMICO - FINANCIERO

6.1. Calculo de las necesidades de inversion

Una vez completado el andlisis de las areas anteriores pasamos a analizar el plan econémico-financiero
de nuestro negocio, para que este sea viable es necesario tener una buena relacién entre la

rentabilidad y la liquidez.

A continuacidn en la tabla 10 se presenta cada una de las inversiones detalladas.

Tabla 10: Cuadro resumen de inversion

INVERSION

Local 35.000,00€
Acondicionamiento del local 15.000,00€
Equipos optométricos’ 50.453,96€
Mobiliario* 20.000,00€
Plan de Accién’ 31.137,53€
Productos 53.700,00€
TOTAL INVERSION 205.291.49€

Fuente: Autora

6.2. Financiacion de las inversiones

Una vez calculado el volumen de inversién inicial para poner en marcha la empresa, tendremos que

determinar como financiaremos dicha cantidad.

Tabla 11: Cuadro de financiacion

FINANCIACION Ao 1

Recursos propios 1555.291,49€
- Aportaciones de socios

Financiacion ajena alargo plazo 50.000,00€
- Préstamos a largo plazo

TOTAL FINANCIACION AJENA 50.000,00€

Fuente: Autora

* ANEXO IlI: Precios detallados de equipos optométricos y mobiliario y detalle de “otros”

® Ver tabla 3: Plan de accién. Tareas a realizar. Pagina 41
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Tabla 12: Plan de financiamiento

Préstamos

Entidad

Valor del préstamo
Tasa de interés anual

Plazo del préstamo (aiios)

Cuotas iguales

Banco Santander
50.000,00€
10,28%"

3 afios ( 36meses)
1.388,88€/mes

Fuente: Autora

Como se puede observar si el plazo de financiacién es de 36 meses o 3 afios se pagaria una cuota de
1.388,88€/mes (16.666,56€/afio), cabe destacar que si financiamos a mas afios la cuota de pago

bajaria muy poco ya que los intereses van creciendo.

6.3. Cuenta de resultados para los proximos tres afios

El resultado de una empresa es la diferencia entre ingresos de la actividad y los gastos necesarios para

la misma. Los ingresos de una empresa provienen de las ventas. Los gastos para el desarrollo de una

actividad son de caracter diverso:

- Costes Fijos

- Costes variables: Aqui asumimos que los costes variables aumentan en un 0,5% cada afio.

Tabla 13: Costes Fijos y Costes Variables

Costes Fijos o de estructura Costes Variables

(euros) (euros)
Aio1,2y3 Aio 1 Aiio 2 Aiio 3
Arrendamiento 30.000,00€ Consumo de 53,700€ 59,070€ 64,977€
productos*®

Reparaciones y 15.000,00€ Mano de obra 127.500€
mantenimiento directa: Salarios
del local brutos+Seg. social
Mano de obra 7.200,00€ Consumos 3.000€
indirecta energéticos
(limpieza)
Tributos: Licencia 2.250,95€ Mantenimiento y 2.000€
de apertura, tasas reparacion de los
municipales, etc. equipos
Amortizaciones 8.545€ Area de Marketing 2.000€
- Comunicacion 31.137,53€
TOTAL 62.995,95€ TOTAL 219.337,53€ 220.433,68€ 221.535,85€

Fuente: Autora
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A continuacidn detallamos el modelo de cuenta de resultados para los préximos tres anos.

Tabla 14: Cuenta de Resultados para los préximos tres afios

CUENTA DE RESULTADOS PARA LOS TRES ANOS

Concepto Aiio 1 Aiio 2 Ao 3
Ventas (A) 291.800€ 317.650€ 346.085€
Costes Variables (B) 219.337,53€ 220.433,68€ 221.535,85€
Margen Bruto (C) 72.462,47€ 97.216,32€  124.549,15€
Costes Fijos (D) (sin incluir impuestos) 62.995,95€ 62.995,95€ 62.995,95€
Beneficios antes de Intereses e impuestos (E) 9.466,52 € 34.220,37€ 61.553,2€
(E=C-D)
Gastos Financieros (F) 10.666,56€ 10.666,56€ 10.666,56€
Beneficios antes de Impuestos (G) (G=E-F) -1.200,04 € 23.553,81 € 50,886,64 €
Impuestos (H) 30% 30% 30%
Beneficios después de Impuestos(l) (I=G-H) 0€ 16.487,67€ 35.620,74€

Fuente: Autora

El significado de los distintos escalones que se encuentran en el modelo de cuenta de resultados son:

- El'margen bruto: Rentabilidad de los productos y servicios.
- El beneficio antes del impuesto: Resultado de la actividad.

- El beneficio neto o beneficios después del impuesto: Resultado final de la empresa.

Como podemos observar en la tabla 14 los beneficios netos aumentaran a medida que pasen los afios.

6.4. Balance de la situacion final de cada ano

El Balance de situacién recoge la situacién patrimonial de la empresa al final de cada afio. Dentro de

este diferenciamos 2 tipos de Activo y 2 tipos de pasivo:

- Activo NO corriente o Inmovilizado: Son los bienes y derechos que van a permanecer en la
empresa mas de un afio.

- Activo corriente: Inversiones con un periodo de permanencia de corto plazo (inferior a un
ano), es decir tienen una rotacidn a largo de un afo dentro de la empresa y sus valores
cambian constantemente.

- Pasivo NO corriente: Suma de los recursos propios y las deudas a largo plazo, con vencimiento
superior a un afo.

- Pasivo corriente: Recoge todas las deudas a corto plazo que tenga la empresa.®®
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Tabla 15: Balance de situacion final de tres afios

PATRIMONIO

ACTIVO
ACTIVO NO 50.159.9€
CORRIENTE 159
-Acondiciond.
Local 15.000€
-Equipos opt. Y 10,453 56€
Mobiliario® e
-Amortizacion 8.545€
acumulada
-Fianza 5.000€
-Gastos de
constitucion 2.250,95€
ACTIVO
CORRIENTE 173.631,5€
-Existencias 53.700€
-Tesoreria 119.931,5€
257.791,4€
TOTAL ACTIVO

75.614,9€

15.000

70.453,96€

-17.090€

5.000€

2.250,95€

204,546,1€

59.070€

145.476,1€

280.161,0€

® ANEXO IV: Tabla de amortizacién detallada

67.069,9€

15.000

70.453,96€

-25.635€

5.000€

2.250,95€

264.438,9€

64.977€

199.461,9€

331.508,8€

NETO + PASIVO

PATRIMONIO
NETO

-Capital
-Resultado del
ejercicio

- Resultado de
ejercicios
anteriores

PASIVO NO
CORRIENTE

-Deudas a largo
plazo

PASIVO
CORRIENTE

-Proveedores o
Deudas a corto
plazo

TOTAL PASIVO

Fuente: Autora

154.091,4€

155.291,4€

-1.200,04€

50.000€

50.000€

53,700€

53,700€

257.791,4€

177.645,2€

155.291,4

23.553,81€

-1.200,04€

44.000€

44.000€

59,070€

59,070€

280.161€

228.531,8€

155.291,4€

50.886,64€

22.353,77€

38.000€

38.000€

64,977€

64,977€

331.508,8

55



UNIVERSITAT POLITECNICA DE CATALUNYA
BARCELONATECH

Facultat d'Optica i Optometria de Terrassa

6.5. Analisis mediante Ratios

Para realizar un andlisis de la viabilidad econdmica y financiera utilizaremos los ratios, que son

cocientes entre variables significativas expresadas en porcentajes.“"”

Tabla 16: Analisis mediante Ratios Econdmicos

RATIOS ECONOMICOS

RATIOS FORMULA SIGNIFICADO
Rentabilidad econémica  RE: (BAI/ACT.TOTAL)*100 Rentabilidad de la empresa
RE: (-1.200,04 €/257.791,4€)*100 = -0,5% en conjunto
Rentabilidad Financiera  RF= B.NETO/Rec Prop Rentabilidad de los
RF=(O€/ 155.291,4€)*100= 0% propietarios

Fuente: Autora
La rentabilidad econdmica mide la capacidad del activo para generar beneficios independientemente
de la composicion financiera de la empresa.
La rentabilidad financiera mide la capacidad que tiene la empresa de remunerar a sus accionistas.

Como podemos observar en la tabla 16 estos valores coinciden siendo muy poco rentable para la

empresa y para los propietarios.

Tabla 17: Analisis mediante Ratios Financieros

RATIOS FINANCIEROS

RATIOS FORMULA SIGNIFICADO

Solvencia SOLV.=ACT. CORRIENTE/PAS. CORRIENTE Capacidad para poder pagar
SOLV.=173.631,5€/ 53.700€ = 3,2 las deudas a corto plazo.

Endeudamiento END=Deudas a LP+CP/ Total Pasivo mas Nivel de endeudamiento de
Neto la empresa.

END=50.000€+53.700€/257.791,5€ = 0,4

Fuente: Autora

La solvencia indica la capacidad de la empresa para afrontar sus pagos a corto plazo. El valor dptimo se
encuentra entre 1.5 y 2.%¥ Como podemos observar la solvencia de la empresa seria de 3,2 (no se aleja
demasiado del valor éptimo) asi que se puede considerar valor éptimo ya que no hay una diferencia

excesiva, por tanto si podremos afrontar los pagos a corto plazo.

El endeudamiento estudia la relacién que existe entre la financiacion ajena y los recursos propios. Su
valor dptimo oscila entre 0,4 y 0,6(33). El valor de endeudamiento de la empresa es de 0,4, que se

considera valor dptimo, por tanto la empresa realiza una gestion responsable de los recursos ajenos.
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7. CONCLUSIONES

Después de realizar todos los andlisis de la empresa concluimos que:

- La profesionalidad, la responsabilidad y el trabajo en equipo de los trabajadores de la empresa
forma la base mds importante para el buen desarrollo del negocio.

- Los principales factores legales que se deben tener en cuenta al abrir un negocio de dptica son
las medidas correctoras sanitarias, de seguridad y/o medioambientales.

- En el lugar donde hemos situado la empresa hay mucha competencia ya que en los
alrededores mas cercanos encontramos 4 dpticas, empresas ya consolidadas con clientes
fieles a sus productos.

- Ofrecer servicios innovadores como la terapia visual y la medida de la presion intraocular ha
sido una opcidn acertada para captar clientes ya que ninguna éptica de nuestros alrededores
ofrece tales servicios.

- Ofrecer productos de calidad al mejor precio es la clave para llamar la atencién de los clientes.

- Los beneficios netos de la empresa son positivos, aumentando su valor con el paso de los afos.

- La rentabilidad econdémica y financiera de este proyecto es muy poco rentable, tanto para la
empresa como para los inversionistas, durante el primer afio.

- Gracias a los datos obtenidos por la solvencia de la empresa si podremos afrontar a los pagos a
corto plazo.

- La gestion de los recursos ajenos a la empresa es responsable ya que el nivel de

endeudamiento es minimo.
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ANEXO | : DECRET 224/2013, de 10 de setembre, pel qual es modifica
el Decret 126/2003, de 13 de maig, pel qual s'estableixen els requisits

tecnicosanitaris dels establiments d'optica.
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DEPARTAMENT DE SALUT

DECRET 224/2013, de 10 de setombre, pal qual e& modifica el Decret 12672003, da 13 de malg, pel qual
s'establelxen els requisits tecnicosanitars dels establiments d'opilca.

L'Estatut d'autonomia, en l'article 162.1, atribusix a la Generalitat la competéncia exdusiva en matéria de
sanitat i salut publica sobre l'organitzacio, el funcionament intern, Iavaluacid, |z inspeccio i el control de
centres, sarveis i establiments sanitaris.

La Llei 14/1585, de 25 d'abril, general de sanitat, preveu que el sistema sanitari ha d'estar orientat a la
promocio de la salut | a la prevencid de la malalia, i concretament l'article 29 disposa que els centres i
establiments sanitaris, sigui quin sigui el seu nivell i categoria o titular, requereixen |'autoritzacié administrativa
prévia per a la seva insta Sﬁ lacié i funcionament.

La Llei 15/1990, de 9 de juliol, d'ordenacié sanitaria de Catalunya, dispesa en l'article 10.k), que comespon al
Departament de Salut l'autoritzaco de la creads, la modificacia, el trasllat i el tancament el centres, als
serveis i els establiments sanitaris | sociosanitaris, si escauw, i la cura del sew registrament, catalogacio i
acreditament, si n'és el cas.

El Decret 183,/1981, de 2 de juliol, sobre normes per a condicions i requisits que han d*acomplir els centres,
serveis i establiments sanitaris assistencizls, estableix que son establiments sanitaris assistencizls, entre
d'altres, tots agquells que per la seva finalitat o per rad de les t&cnigues o mitjans que wtilitzen tenen el caracter
de zanitaris assistencizls: alhora disposa que tots aguests centres, serveis | establiments sanitaris gueden
subjectes 3 autoritzacié administrativa prévia per a la seva creacio, ampliacia, medificacid, trasllat o
tancament, i atribueix al departament competent en matéria de salut la facultat d'establir i d'exigir els requisits
técnics i les condicions minimes de les seves instal-lacions i estructures.

D2 resultes d'aquesta competéncia, el Govern va aprovar el Decret 126/2003, de 13 de maig, pel gual
s'estableixen els requisits tecnicosanitaris dels establiments d'dptica, | va sotmetre aquests establiments a un
regim d'autoritzacio administrativa per tal de garantir la proteccio de la salut ocular de les persones usuaries.,

D'acord amb el que estableix Iarticle 3 del Decret esmentat, la persona titular d'un establiment d'dptica t&,
entre altres obligadons, la de disposar de la preceptiva autoritzacio administrativa d'obertura i funcionament
de 'establiment atorgada per |'actual Direccid General d'Ordenacia | Regulacio Sanitaries del Departament de
Salut, notificar a aguesta Direccio General els canvis de titularitat de 'aptica, 'alta i |z baixa del director técnic
o la directora técnica | comunicar qualsevol modificacic dels requisits estructurals i de funcionament, ai=i com
el tancament de I'establiment. En aguest ultim cas, si de 'esmentada comunicacid es desprén que la
modificacid és substandal, I'drgan competent inicia el procediment d'autoritzacio i ho notifica a la persona
titular de |'aptica.

Aixa mateix, I'article 8.2 del Decret estableix que el procediment per a I'atorgament de ["autoritzaco d'obertura i
funcionament i la modificacio dels establiments d'éptica s'ha d'ajustar a la normativa general vigent
d'autoritzacio | registre de centres i serveis sanitaris. Aguesta procediment est3 recollit en el Decret 118/1982,
de & de maig, sobre autoritzacio de centres, serveis i establiments sanitaris assistendals, | en ['Ordre de 24 de
gener de 1983 per |la gual s'estableix |2 normativa per a |a sol-lictud i I'atorgament d'autoritzacio
administrativa per a la creacio, la modificacia, el trasllat o el tancament de centres, serveiz o establiments
d'assistencia hospitalaria.

C'acord amb aquesta normativa, el iment dautoritzacid compren dues autoritzacions, una primera
prévia del projecte de creadd, medificacio o de trasllat de l'establiment d'aptica, | una segona d'cbertura i
funcionament de I'establiment. Pel que fa a l'autoritzacio administrativa prévia del projecte, el termini maxim
per resoldre-la i notificar-la és de tres mesos i la manca de resolucio dins d'aguest termini té efectes de
desestimacio. En el cas de |‘autoritzacio d'obertura i funcionament, el termini maxim per resoldre-la i notificar-
la és de tres mesos i la manca de resolucio dins d'aguest termini té efectes estimatons.

L'experiéncia del Departament de Salut en la tramitacié dels expedients administratius relativs a 'autoritzacis
dels establiments d'optica, aixl com els objectius fixats en el Pla per a la implantacia de |z finestreta Unica
empresarial [FUE) del Govern de |a Generalitat de Catalunya, aconsellen i fan necessari simplificar aguests
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tramits suprimint 'autoritzacio prévia del projecte i reduint el nembre de documents que s'han de presentar en
cadascun dels tramits, per la qual cosa resulta necessaria la modificacio del Decret 126/2003, de 13 de maig.
Es considera que la supressio d'aguesta autoritzacio prévia del projecte no tindra cap efecte negatiu sobre |a
i:jualitat de |'activitat que es du a terme en els establiments d'optica i agilitara i facilitara els tramits per a
l'obertura d'aquest establiments,

Vist el dictamen del Consell de Treball, Econdmic i Sedal de Catalunya:

e conformitat amb el que estableix 'article 39.1 en relacio amb el 40.1, ambdds de |la Llei 13/2008, de 5 de
novembre, de la presidencia de |a Generalitat | del Govern;

Per tot aixd, d'acord amb el dictamen de |z Comissic Juridica Assessora, a proposta del conseller de Salut i
amb |z deliberadd prévia del Govern,

Drecreto:

Article 1

Modificacio de "article 5 del Decret 126/2003, de 13 de maig, pel qual s'estableixen els requisits
tecnicosanitaris dels establiments d'optica

Es modifica 'article 5 del Decret 126/2003, gue queda redactat de la manera segient:

“Article 5. Obligacions de |a persena titular d'un establiment d'dptica

“La persena titular de I'optica és responsable del compliment de les obligacions segilients:

"a) Disposar de la preceptiva autoritzacio sanitaria de funcionament de |'establiment, prévia a l'inici de
I'activitat, regulada en aguest Decret, sens perjudici d'aquelles altres obligacions d'autoritzacio i registre que
siguin preceptives, d’acord amb la normativa vigent.

"b) Disposar de personal, instal-lacions, equipament | documentacid necessaris per complir degudament els
reguisits establerts en aquest Deoret.

"c} Sol-licitar = la direccid general competent en matéria d'ordenacio i regulacio sanitaries I'autoritzacid prévia
per al trasllat, ampliacd, reestructuracie o redistribucia dels locals on es du 3 terme 'activitat, aixd com els
canvis de titularitat,

"d} Comunicar a la direccié general competent en matéria d'ordenacid i regulacié sanitaries els canvis de
denominacid, el canvi de directora técnica o de director técnic, aid com la decisio de tancament de
I'establiment.

") Facilitar en qualsevol moment |'accés del personal acreditat per a 'exercici de tasques d'inspeccié del
departament competent en matéria de salut a les seves instal-lacions | dependéncies.

Article 2

Medificacio de |'article 8 del Decret 126/2003, de 13 de maig, pel qual s'estableixen als requisits
tecnicosanitaris dels establiments d'aptica

Es modifica 'article B del Decret 126/2003, gue queda redactat de la manera seglent:

“Artide 8. Autoritzacic de funcionament

"8.1 L'autoritzacio sanitaria de funconament dels establiments d'optica és obligataria i previa al comengament
de l'activitat, i el seu atorgament correspon a la persona titular de |z direccid general competent en matéria
d'ordenacid i regulacié sanitaries.

"8.2 La responsabilitat d'obtenir aguesta autoritzacio correspon a |z persona titular de Pestabliment. Sens
perjudici del que estableix ['apartat & d'aguest article, el procediment s'inicia mitjangant la presentacic davant
de ['Oficina de Gestio Empresarial (OGE) d'una sol licitud acompanyada de la documentacio segiient:

"8.2.1 Una declaracia responsable en la qual |a persona titular declara que compleix amb els requisits
s=glents:
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"a) Que disposa d'una persona gue exercira les funcions de director técnic o directora técnica, de la qual n'ha
d'especificar |a identitat.

"b) En el cas que la persona titular sigui metge o metgessa, que no exerceix la professia,

"t} Que disposa de |z documentacic acreditativa de |a propietat o del titol que habilita per a la possessic de
I'immaoble d'ubicacid de I'establiment.

"d) Que disposa de l'equipament o utillatge necessari i adequat per a l'exercici de 'activitat corresponent,
previst en |'annex d'aguest Decrat.

"8.2.2 Una copia de |a titulacio académica que habiliti el director técnic o directora técnica per dur a terme les
funcions propies d'aguesta responsabilitat.

"8.2.3 El plancl de I'establiment expedit per una técnica o un t&cnic competent | visat, si escau d'acord amb la
normativa vigent, pel col-legi professional corresponent.

"8.2.4 Una declaracio responsable en la qual el director o directora técnica manifesti que compleix amb els
reguisits seglents:

"a) Que ha acceptat el cdrec | assumeix el desenvelupament de les funcions comresponents d'acord amb
aguest Decret,

“b) Que en el cas que sigui metge o metgessa, no exerceix la professio.

"8.3 Els serveis de tramitacio d’autoritzacions administratives dels establiments d'eptica meriten la taxa
corresponent, d'acord amb |a normativa reguladora de les taxes i preus pablics de la Generalitat de Catalunya.

“8.4 L'Dficina de Gestio Empresarial ha de verificar, en el mateix moment en qué es presenten, gue s'aporten
tots els documnents preceptius d'scord amb aguest article i ha de comprovar, per mitjans telematics, |a identitat
de |la persona sol-licitant i, si escau, de gui n'exerceixi la representacic. A mateix, ha de lliurar la carta de
pagament de les taxes i verificar-ne el pagament,

"8.3 Un cop wverificat el que s'estableix en I"apartat anterior, |'Oficina de Gestio Empresarial ha de trametre
l'expedient a |z direcdd general competent en matéria d'ordenacic i regulacid sanitaries a I'efects gue emeti,
amb les comprovadions prévies que siguin necessaries, |'autoritzacie corresponent.,

"8.6 Les persones titulars de les oficines de farmacia autoritzades que vulguin disposar d'una seccio d'aptica
han d'instar el procediment, amb |z documentacio prevista en 'apartat 2 d'aquest article, davant |a direccid
general competent en matéria d'ordenacid | reguladc sanitaries.

"8.7 El gue s'estableix als apartats 2 i 6 d'agquest article és sens perjudici del dret de les persones interessades
a presentar els documents dacord amb el que disposa larticle 25 de la Llei 26/2010, del 3 d'agost, de régim
juridic i de procediment de les administracions publiques de Catalunya.

"8.8 L'atorgament de |"autoritzacio sanitaria comporta la inscripcie d'ofici de l'establiment en el Registre de
centres, serveis i establiments sanitaris de Catalunya i I'assignacid del numero de registre comresponent.

"8.9 El termini per rescldre i notificar la resolucio d'atergament o de denegacia de ['autoritzacio és de tres
mesos, a comptar des de la data en qué hagi tingut entrada |z sol-licitud en el registre de I'érgan competent
per a la seva tramitacio. Les persones interessades peden entendre estimades per silend administratiu aguelles
sollicituds que no hagin estat resoltes | notificades en el termini establert.

"8.10 Els establiments d'optica autoritzats s'han de fer pablics en la pagina web del departament competent en
matéria de salut,”

Article 3

Addicio d'un nou article, 1"11, al Decret 126/2003, de 13 de maig, pel gual s'estableizen els requisits
tecnicosanitaris dels establiments d'aptica

S'afegeix al Decret 126/2003 un nouw article, I'11, amb la redaccid segient:

“Article 11. Modificacio de [‘autoritzacio

"11.1 El canvi de titularitat, el trasllat dels loals d'activitat i els canvis estructurals en les instal-ladons que

pressuposin ampliacia, reestructuracio o redistribucd de les instal-lacions requerei:ien una awtoritzacid prévia
per part de la persona titular de |a direccid general competent en mat&na d'ordenadc i reguladc sanitaries
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abans de fer-se efectius.

"11.2 Sens perjudici del que estableix 'apartat 5, per sol-licitar I'autoritzacio prevista en aguest article s'ha de
presentar una sol-licitud davant I'Dficina de Gestic Empresarial a la qual s'ha dadjuntar |la decumentacio
segient, en funcid del motiu de la sol-licitud:

"a) Trasllar dels locals on s'exerceix I'activitat: el planal del nou establiment expedit per una técnica o un técnic
competent i visat, si escau d'acord amb la normativa vigent, pel collegi professional comresponent, | una
dedaracio responsable en la qual |a persona titular de Iactivitat manifesti que compleix amgnels requisits
previstos en les lletres c} i d) de |artide 8.2.1.

"b) Ampliacid, reestructuracié o redistribucid de les instal-lacions: el planal del nou establiment expedit per una
técnica o un técnic competent | visat, si escaw dacord amb la normativa vigent, pel col-legi professional
corresponent,

“c) Canvi de titularitat de l'establiment: una declaracio responsable en la qual la nova persona titular manifesti
que compleix amb els requisits previstos en l'article 8.2.1.

"11.3 Els serveis de tramitacio de modificacid d'autaritzacions administratives d'establiments d'dptica meriten la

mualcumﬁpunent. d'acord amb la normativa reguladora de taxes i preus publics de la Generalitat de
Catalunya.

“11.4 Un cop presentada la sol-licitud de modificacié de 'autoritzacio davant I'Oficina de Gestié Empresarial, s=
segueix |la tramitacio prevista en l'article 8.5. El termini per resoldre i notificar la resclucid d'atorgament o de
denegacio de la modificacio de 'autoritzacio €s d'un mes, a comptar des de |a data en que hagi tingut entrada
la sol:lictud en el registre de I'érgan competent per a la seva tramitacic. Les persones interessades poden
entendre estimades per silenci administratiu les sol-licituds que no hagin estat resoltes i notificades en el
termini establert,

"11.5 Les persones titulars de les oficines de farmacia amb secdo d'aptica autorizada han d'instar 2l
procediment de modificacio mitjangant la presenmm:- de |la documentacio prevista en 'apartat 2 d'agquest
article davant la direccié general competent en matéria d'erdenacio i regulacié sanitaries. El termini per
resoldre i notificar la resn?ucm d'atorgament o de denegaclu de |‘autoritzacio €s d'un mes, a comptar des de la
data en qué hagi tingut entrada la EE?I licitud en el registre de I'drgan competent per a la seva tramitacio. Les
persones interessades poden entendre estimades per silenci administratiu les sol licituds que no hagin estat
resoltes i notificades en el termini establert,

"11.6 El que s'estableix en els apartats 2 i 5 d'aguest article és sens perjudici del dret de les persones
interessades a presentar els documents d'acord amb el que disposa 'article 25 de la Llei 26/2010, del 3
d'agost, de régim juridic i de procediment de les administracions pibliques de Catalunya.

"11.7 La resolucid de modificacs de |'autoritzacio sanitaria s'inscriu d'ofici en el Registre de centres, serveis i
establiments sanitaris de Catalunya.”

Article 4

Addicio d'un nou article, el 12, al Decret 126/2003, de 13 de maig, pel qual s'estableixen els requisits
tecnicosanitaris dels establiments d'dptica

S'afegeix al Decret 126/2002 un nou article, el 12, amb la redaccio seglent:
“Artide 12. Obligacions de comunicacia

"12.1 Els canvis de denominacie de l'establiment | d'adreca per raons administratives, el canvi de directora
técnica o director técnic i la decisid de tancar 'establiment s'han de comunicar a la direccia general competent
en matéria d'ordenacid i regulacié sanitaries mitjancant un escrit adrecat a I'Oficina de Gestid Empresarial, la
qual ha de verificar que s'aporten tots els documents preceptius d'acord amb aquest article | ha de comprovar,
per mitjans telematics, |z identitat de |a persona sol-licitant i, si escau, de qui nexerceixi la representacid.

"12.2 Un cop verificat el que s'estableix en I'apartat anterior, I'Oficina de Gestio Empresarizl ha de trametre
l'expedient a la direccio general competent en matéra d'ordenacio i regulacid sanitaries per a la seva insoripcio
en el Registre de centres, serveis | establiments sanitaris de Catalunya.

"12.3 En la comunicacid de canvi de directora técnica o director técnic s'ha d'adjuntar la documentacia prevista
en els articles 8.2.2 i 8.2.4,
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canvis previstos en aquest article directament a |a direccié general competent en matéria d'ordenacié |
regulacic sanitaries per a la seva inscripcio en el Registre de centres, serveis i establiments sanitaris de
Catalunya.”

Disposicic addicional

Tramitacid | gestio electrdnica

El argans competents per al desenvolupament i la implementadd dels serveis i tramits regulats en aguest
Drecret han d'impulsar-ne, en funcid de les seves disponibilitats pressupostaries, la tramitacio per mitjans
telematics, d'acord amb la Uei 11/2007, de 22 de juny, d'accés electrénic dels dutadans als serveis piblics, la

Llei 29/2010, del 2 d°agost, de I'ls dels mitjans electronics al sector public de Catalunya i el Decret 56/2009,
de 7 d'abril, per a l'impuls i el desenvolupament dels mitjans electrenics a '"Administracio de |z Generalitat,

Drisposicic final
Unica
Aquest Decret entrara en vigor I'endema de la seva publicacio al Diard Oficial de la Generalitat de Catalunya.

Barcelona, 10 de setembre de 2013

Artur Mas | Gavarmd
President de la Generalitat de Catalunya

Boi Ruiz i Garda

Conseller de Salut

(13.253.086)
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ANEXO II: Propaganda en forma de folletos.
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En CSMoptics
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personalizado
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GULTOS . Acuda 3 nuestro centro
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mantenimiento
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alta zama
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t.@ @,- .‘a'.:=' - Accesorios: Estuches,
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mercado
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maxima
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ANEXO lll: Precios detallados de equipos optométricos y mobiliario.
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Tabla 1 ANEXO IlI: Precios detallados de equipos optométricos

Equipos para la prestacion de servicios Optométricos y Contactoldgicos
Valor 2014
Proyector de Optotipos
Fordptero + soporte 4.035€
Silla automatica + silla con ruedas
Mesa eléctrica

Autorrefractometro 2.719,11€
Queratémetro

Caja de pruebas+ Mnt de prueba 1.258,18€
Frontofocometro automatico 512,72€
Test para la valoracion cromatica 988,74€
Ordenador 400€
Biomicroscopio 1.452,05€
Biseladora automatica 6.402,27€
Ventiletes 73,24€
Varios: Flipers, Oclusores, Tests VP, Reglillas, etc 50€

Utiles para la prestacion de servicios de Terapia Visual
Lentes y prismas
Anaglificos
Vectogramas
Estereoscopio
Espejo variable
Regla de apertura 10.000€
Flipers
Rotadores
Pelota de Marsden
Tablas de Hart
Laminas de Acetato

Filtros
Aparatos para la prestacion de servicios de Salud Visual

Oftalmoscépio Directo / Retinoscépio 422,90€
Tonometro de aire 6.019,75€

Equipos y mobiliario para la prestacion de servicios de Audiologia
Audiémetro 3.725€
Cabina insonorizada 4.600€
Otoscopio 945€
Analizador 6.850€
TOTAL 50.453,96€

Fuente: http://www.tiedra.net/optica/Products/32-tonometro-keeler-pulsair-desktop.aspx; http://spanish.alibaba.com/p-
detail/Ishihara-Test-Book-400000126231.html; http://listado.mercadolibre.com.mx/test-ishihara#D[A:test-ishihara,B:3];
http://es.aliexpress.com/wholesale?SearchText=montura+de+pruebas+y+lentes+de+pruebas+para+optica&catld=0; PHONAK live
is on. Tarifa de precios 2013
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Tabla 2 ANEXO IlI: Detalle de Mobiliario

Muebles y Enseres

Nombre
Ordenadores
Impresora con fax
Teléfono
Mueble para caja registradora
Vitrinas de exposicién
Lineales de exposicion
Mesas
Sillas para clientes
Sillas para vendedores
Espejos de mesa
Escritorios
Sillas consultorio
Armarios
Articulos de oficina
TOTAL 20.000€

Fuente: Autora
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ANEXO IV: Tabla de amortizacion detallada
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Tabla 1 ANEXO IV: Tabla de Amortizacidn detallada

CUADRO DE AMORTIZACION
Equipos para la prestacion de servicios Optométricos y Contactolégicos

Valor 2014 Ano 1 Aio 2 Aio 3 Ano 10
Proyector de Optotipos
Fordptero + soporte 4.035€ 3.631,50€ 3.268,35€ 2.941,51€ 1406,91€
Silla automatica + silla con
ruedas
Mesa eléctrica
Autorrefractémetro 2.719,11€ 2.447,19€ 2.202,47€ 1.982,23€ 948,09€
Queratémetro
Caja de pruebas+ Mnt de 1.258,18€ 1.132,36€ 1.019,12€ 917,21€ 438,70€
prueba
Frontofocometro automatico 512,72€ 461,44€ 415,30€ 373,77€ 178,77€
Test para la valoracion 988,74€ 889,86€ 800,87€ 720,79€ 344,75€
cromatica y estereopsis
Ordenador 400€ 360€ 324€ 291,69€ 139,47€
Biomicroscopio 1.452,05€ 1.306,84€ 1176,16€  1058,54€  506,29€
Biseladora automatica 6.402,27€ 5.762,04€ 5.185,83€ 4.667,25€ 2.232,33€
Ventiletes 73,24€ 65,91€ 59,32€ 53,39€ 25,53€
Varios: Flipers, Oclusores, 50€ 45€ 40,5€ 36,45€ 17,43€

Tests VP, Reglillas, etc
Utiles para la prestacién de servicios de Terapia Visual
Lentes y prismas
Anaglificos
Vectogramas
Estereoscopio
Espejo variable
Regla de apertura 10.000€ 9.000€ 8.100€ 7.290€ 3.486,78€
Flipers
Rotadores
Pelota de Marsden
Tablas de Hart
Laminas de Acetato

Filtros
Aparatos para la prestacion de servicios de Salud Visual
Oftalmoscépio Directo / 422,90€ 380,61€ 342,54€ 308,29€ 147,45€
Retinoscopio
Tonometro de aire 6.019,75€ 5.417,77€ 4.875,99€ 4,388,39€ 2098,95€
Equipos y mobiliario para la prestacion de servicios de Audiologia
Audiémetro 3.725€ 3.352,50€  3.017,25€ 2.715,52€ 1.298,82€
Cabina insonorizada 4.600€ 4.140€ 3.726€ 3.353,40€ 1.603,92€
Otoscopio 945€ 850,50€ 765,45€ 688,90€ 329,50€
Analizador 6.850€ 6.165€ 5.548,50€ 4.993,65€ 2.388,44€
Muebles y Enseres
Nombre
Ordenadores
Impresora con fax
Teléfono
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Mueble para caja
registradora

Vitrinas de exposicion
Lineales de exposicion
Mesas 20.000€ 18.000€
Sillas para clientes
Sillas para vendedores
Espejos de mesa
Escritorios

Sillas consultorio
Armarios

Articulos de oficina
Otros articulos

Fuente: Autora

16.200€

14.580€

6.973,56€
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