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1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 DESCRIPCION DEL PROBLEMA

La pérdida parcial de la vista, quedoé incluida, al igual que amputacién de pierna,
pardlisis de brazos y piernas, dependencia, dentro de la clasificacién Internacional
de Deficiencias, Incapacidades y Minusvalias (CIDIM), publicada en 1980, por la
Organizacion Mundial de la Salud (OMS), la que permite clasificar, ademas de las
lesiones, catalogar las probables consecuencias que éstas o las enfermedades
presentan en las personas, en términos de deficiencias, incapacidades y

minusvalias

Teniendo en cuenta que las discapacidades reflejan las consecuencias de la
deficiencia desde el punto de vista del rendimiento funcional y la actividad de la
personas, representando, en consecuencia, trastornos en el nivel de la persona,
afectando en forma negativa, la calidad de vida, de quienes la padecen,
encontrandose dentro de esta poblacion, el adulto mayor, que en Colombia,
representa mas del 6% de la poblacion (proyectandose para el 2050 con mas del
20%), en la cual se da una prevalencia del 25% (20/70 a 20/200 por el mejor 0jo),
2% con limitacion visual severa (20/400 por el mejor 0jo) y de 3% ciegos (20/800 o
menos por el mejor ojo)!, donde el departamento de Bolivar, se encuentra dentro

de los departamentos en los cuales se concentra el 63.12% de esta poblacion,

! Arango Victoria y Ruiz Isabel. Fundacién Saldarriaga Concha. Diagnéstico de los adultos mayores de
Colombia. Disponible en

http://www.sdp.gov.co/portal/page/portal/Portal SDP/SeguimientoPoliticas/Politicas%20Poblacionales/Enveje
cimiento%20y%20Vejez/Documentacion/A31ACF931BA329B4E040080A6COASD1C. Consultada el 29 de
Junio de 2016.
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junto con Bogota, Antioquia, Valle del Cauca, Cundinamarca, Santander, Atlantico
y Tolima?.

Igualmente, de acuerdo a las estadisticas, en el pais, ocho (8) de cada mil nifios,
tienen una discapacidad visual, es decir, aproximadamente 18.952 infantes
menores de 5 afios y de 83.212 nifios entre los 5y 11 afios de edad, que esta baja
vision tiene un impacto significativo en la vida de un individuo, pues da lugar a
grandes cambios psicosociales y funcionales, donde se pierde parte de la
independencia, la posibilidad, muchas veces, de continuar ejerciendo un empleo
remunerado y la calidad de vida, se pretende con el presente estudio ofrecer a
esta poblacion, a través de las EPS, IPS, cooperativas, y en forma particular a
aquellas personas, conscientes de las molestias, incomodidades y el estrés que
muchas veces causa, tanto para el paciente, como para el acompafante y la
persona que la transporta o realiza el traslado hasta un centro visual, de estas
personas. Como se puede observar el problema de la baja vision es significativo y
repercute en la calidad de vida del paciente y las personas que se encuentran a su
alrededor. Teniendo en cuenta, estos factores, el presente trabajo investigativo,
pretende realizar un analisis de las condiciones del mercado para la oferta de un
servicio Optico a domicilio en Cartagena, donde se brinde un valor agregado al
paciente, el cual consiste en brindarle atencion en su domicilio, sitio de trabajo o
igual si se encuentra recluido en clinica, hospital u hogar geriatrico, brindandole
asi comodidad, reduccion de tiempo, rapidez en el servicio, ahorro de tiempo,
distancia, tratando, asi mismo, de resolver la necesidad de las personas con
movilidad reducida, que muchas veces suele ser estresante tanto para ellos, como

para el acompafiante.

2 DANE, Informacion estadistica de la discapacidad, Julio de 2004. Disponible en
http://mww.dane.gov.co/files/investigaciones/discapacidad/inform_estad.pdf. Consultada el 29 de Junio de
2016.
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1.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢,Cuales son las condiciones del mercado para la oferta de un servicio éptico a
domicilio, en la ciudad de Cartagena?



2. JUSTIFICACION

La Constitucion Politica de Colombia de 1991 consagra en su articulo 1° que
“Colombia es un Estado social de derecho organizado en forma de Republica
unitaria democrética, participativa y pluralista, formada en el respeto de la dignidad

humana, en la solidaridad de las personas que la integran y en el trabajo”®

En relacién con el principio fundamental descrito, el articulo 13 de la Constitucion
consagra el derecho a la igualdad, que implica la obligatoriedad del Estado y sus
autoridades de promover las condiciones para la igualdad material, favoreciendo a
los grupos discriminados o marginados: “El Estado protegera especialmente a
aquellas personas que por su condicion economica, fisica o mental, se encuentren
en circunstancia de debilidad manifiesta y sancionara los abusos o maltratos que
contra ellas se cometan”. Asimismo, los articulos 20, 47, 54 y 68 consagran el
deber que le asiste al Estado de eliminar las exclusiones politicas, econdémicas y
sociales a las que se ven sometidas las poblaciones en situacion de discapacidad,

y dentro de éstas, de la poblacién con limitacion visual®.

El presente proyecto, es ademas pertinente con la iniciativa que adelanta el
Estado, debido al aumento del déficit visual observado a través de estudios

epidemioldgicos, es unirse al Plan Visidon 2020 “derecho a la vision”, “iniciativa que

pretende ayudar a eliminar la ceguera prevenible para el afio 2020, y también dar

® Constitucién Politica de Colombia 1991. Recuperada el 12 de Diciembre del 2014, de
http://www.cna.gov.co/1741/articles-186370_constitucion_politica.pdf.

* Castellanos Wilma, Alvarez Sandra, Pérez Carlos, Carrion Consuelo y Ladino Alvaro. Desarrollo humano
de la poblacién con limitacion visual por departamentos, Bogotad, 2008. Disponible en
http://www.inci.gov.co/phocadownload/documento_final ICV_PLV_6_abril_1.pdf. Consultada el 10 de
Junio de 2016.
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a todas las personas del mundo el ‘derecho a la visién”®, basado en dos

principios: de “colaboracion” o necesidad de aunar esfuerzos y trabajo de
gobiernos, personal sanitario y ONG, y “compromiso” de las comunidades

receptoras

Igualmente, de acuerdo a la resolucién nimero 4045 el 2006, por la cual se acoge
el Plan Vision 20/20: “El derecho a la vision” de la Organizacion Mundial de la
Salud (OMS) como programa de interés en salud publica e insta a los Estados
miembros a que “impulsen la integracion de la prevencién de la ceguera y la
discapacidad visual evitables en los planes y programas de salud existentes a
nivel regional y nacional”, dado que la deficiencia visual genera enormes costos a
las familias, a la comunidad y a los servicios de salud, e indudablemente la

ceguera a menudo lleva a la pobreza, a la exclusién social y la muerte prematura®

Por otra parte, el presente proyecto, pretende colaborar con la formacion de los
estudiantes porque se busca permitir la intervencion del programa de
Administracion de Empresas, de la Universidad de Cartagena, acorde a los

principios creacion de empresas

Para los investigadores, el presente proyecto es de gran importancia dentro de su
proceso de aprendizaje, al confrontar lo tedrico con lo practico, dentro de uno de
los factores relevantes de la economia local como es la creacion de empresa; y
coherente a ello, los factores que determinan la competitividad para enfrentar los

principales desafios de la globalizacion, el desempleo, entre otros.

> Angi, M. (2005). Clasificacion de la baja visién, Informe sobre el Congreso Internacional sobre
Rehabilitacion de la Baja Vision y Habilidad Visual. Roma: Italia. Recuperado el 10 de Diciembre del 2014,
de http://www. juntadeandalucia.es/averroes/caidv/interedvisual/ftp/informe_congreso_roma_rvbvyhv.pdf.
® Fundacion Colombia para la Discapacidad Visual (2009-2010). La problematica de la baja vision.
Recuperado de http://vision2020la.files.wordpress.com/2010/31/fundacion-colombia.pdf.
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Para la Institucion de Educacién Superior, el presente trabajo investigativo se
constituye en la formacion del estudiante, dirigida al desarrollo de competencias
para su intervencion en el sector de la economia en un contexto local, regional,

nacional y mundial.

Para el sector econémico y empresarial, se trata de un trabajo que contribuird a
disminuir la tasa de desempleo en la ciudad, dada la generacion de empleo a

través de la creacion de nuevas empresas
Lo anterior dara los fundamentos necesarios a todas aquellas personas que

tengan acceso al presente trabajo investigativo, para el desarrollo de nuevas

investigaciones y estrategias para el desarrollo de la economia local y regional.
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3. OBJETIVOS

3.1 OBJETIVO GENERAL

Analizar las condiciones del mercado para la puesta en marcha de un servicio
optico a domicilio en Cartagena de Indias, mediante el desarrollo de un proceso de
investigacion e inteligencia de mercados que genere la informacion pertinente para
la elaboracién de un documento concluyente donde se puntualice la demanda,

oferta, precios y canales de comercializacion del mercado de los servicios de este
tipo.

3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS
+ Caracterizar el servicio 6ptico a domicilio que se va a ofertar

+ Determinar la oferta, demanda, mercado objetivo y segmentacién del mercado
del servicio ofertado

+ Realizar un estudio de la competencia actual y las barreras de entrada del
servicio.

12



4. MARCO REFERENCIAL

4.1 ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION

Titulo: Estudio de mercado para el desarrollo y lanzamiento de mobiliario de

hogar minimalista al norte de Quito.

Autores: Monica lzurieta G. (Universidad Andina Simon Bolivar, Sede Ecuador,
2007)

El proposito de esta Tesis fue realizar la investigacion de mercado que permita
principalmente evaluar la aceptacion de nuevo mobiliario de hogar minimalista
entre jovenes adultos mayores al norte de la ciudad de Quito; de igual manera se
pretendié descubrir las necesidades, habitos de compra y uso, conocimiento de
marcas de la categoria y otros aspectos relacionados a la vivienda y sus
ambientes. Ese proyecto parte de un breve analisis de la industria de muebles de
Hogar en la ciudad de Quito y de las tendencias de este tipo de productos nivel
internacional con un enfoque de disefio; asi también se describen los diferentes

tipos de estilos de mobiliario de hogar modernos existentes.

La investigacion de mercado permitio realizar el disefio del mobiliario propuesto de
acuerdo a los requerimientos, motivaciones y necesidades del mercado meta,
determindndose que la tendencia internacional de muebles de hogar esta
enfocada a muebles sencillos, comodos y elegantes; de colores fuertes y
contrastantes; la demanda por muebles para el entretenimiento y la relajacion es
cada vez mayor. A pesar de existir diferentes estilos, en los muebles modernos, el

gue ha prevalecido en el tiempo es el minimalista, un tipo de mueble sencillo, de
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lineas rectas y monocromia en sus colores, obteniéndose como beneficios la
comodidad y la socializacién con familia y amigos; para los dormitorios prima la
comodidad, que permita un espacio para la relajacion y que refleje un estilo
personal.

Titulo: Analisis de mercadeo de una empresa manufacturera de suelas

prefabricadas (manufacturas en cuero V&C Ltda.)

Autores: Nelson Castro Vargas (Pontificia Universidad Javeriana, 2007)

En el desarrollo del presente trabajo investigativo, se logré observar la manera en
la cual las empresas que fabrican calzado fino en el pais, tienden a evolucionar en
la manera de fabricar su producto; esto conlleva a que se cree la necesidad de
mejorar, tanto lo procesos productivos, como la calidad de los insumos del mismo.
Con base en el estudio de mercados y teniendo en cuenta la tendencia actual de
las empresas de calzado observadas, se pudo concluir que la potencialidad del
mercado de los prefabricados, se ve reflejada por un incremento de la demanda
de estos productos, que a su vez esta dada por el deseo, de estas empresas por

mejorar dia a dia los procesos y la calidad de los mismos.

Al concluir el plan de negocios se resalta la gran importancia que tiene la gestion y
la administraciéon de los negocios en el mercado ya que permite establecer un
posicionamiento y mantenerse dentro de las estrategias operacionales nacionales
e internacionales, sin embargo es importante aclarar que se debe ajustar
constantemente esta planeacion, puesto que las tendencias de consumo varian
incansablemente y es necesario estar alerta para el logro de un posicionamiento

de la empresa en el mercado. Al desarrollar y analizar la factibilidad del proyecto y
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del producto en el mercado de Bogot4, se pudo concluir que es altamente viable
gue el producto de la empresa en cuestion, se pueda vender, teniendo en cuenta

las alternativas y las estrategias expuestas en este proyecto.

Econémicamente se encuentran grandes ventajas en este proyecto. Ademas tiene
proyecciones positivas en cuanto a produccion, ventas y ganancias se refiere.
Como en todo proyecto existen riesgos econdmicos, sociales y ambientales, pero
desarrollando este proyecto bajo los parametros y recomendaciones estipulados el
porcentaje de riesgo sera de un 2% aproximadamente. La ventaja competitiva que
tiene este proyecto es que la empresa de prefabricados tiene mejor tecnologia, por

lo tanto se puede ofrecer un mejor producto.

Titulo: Estudio de mercado para establecer la viabilidad social, comercial,
financiera y académica del disefio y apertura de programas de formacion en

licenciaturas “Distrito de Cartagena y zona Montes de Maria”.

Autores: Heéctor Galindo Barrios, (Universidad Tecnologica de Bolivar, 2013).

En el presente trabajo investigativo se analizo la tendencia de la formacion de
licenciatura a nivel internacional, nacional y regional, con el fin de formar un
referente de estudio, pudiéndose determinar que en los paises mundialistas,
especialmente el continente Europeo, Asiatico y Oceania, se fomenta un
desarrollo intelectual, a través de las universidades, ademas del reconocimiento a
la labor educativa y el apoyo financiero del Estado a las instituciones de
educacion. En Latinoamerica, se observa la influencia directa e indirecta de la
educacion en los aspectos politicos, sociales y econdmicos, observandose en

ambos la preferencia por la educacion de tipo presencial (94,3%), seguida por la
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modalidad a distancia (3,8%), la semipresencial (1,1%) y la virtual con apenas un
08%. En lo referente a las Licenciaturas, a nivel internacional, la mayor oferta se
da en universidades publicas (59%), mientras que a nivel nacional, a través de los
planes territoriales se fomenta la formacion de docentes. Con el 63% de las
universidades privadas del pais ofertando programas de licenciatura, siendo los
principales departamentos, ofertantes Cundinamarca — Bogot4, seguido de
Antioquia, Valle del Cauca, Santander. La principal modalidad es la presencial.

La region Caribe solo presenta cuatro (4) programas: dos (2) son ofrecidos por
universidades del departamento de Cérdoba y dos (2) por universidades en el
departamento del Atlantico, haciéndose evidente que la calidad en este tipo de
programas son cifras preocupantes comparados con el numero de programas de
licenciaturas con alta calidad ofrecidas por las universidades de las principales
ciudades del pais. Las anteriores cifras indican la deficiente gestion de las
autoridades de los departamentos de dicha region en fomentar a las universidad

es a mejorar el proceso educativo de los programas.

Igualmente se realizo el analisis de la oferta actual de los programas de formacién
en licenciaturas ofrecidas por instituciones académicas a nivel local,
determindndose que la mejor opcion seleccionada por la poblacién, para realizar
los es la presencial, encontrdndose la Universidad Tecnologica de Bolivar
reconocida internacional, nacional y localmente, como una de las instituciones con
programas de alta calidad, con un gran numero de docentes con estudios
avanzados, facilitando el proceso de aprendizaje del estudiante agregando su
compromiso hacia el desarrollo empresarial de la regiébn , social, cultural,
investigacion y la excelencia académica lo que le ha permitido pensar en ampliar
su portafolio de ofertas de programas en el area de educacion, especialmente a

nivel de licenciaturas.
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Se pudo, asi mismo, determinar el nivel de preferencia de los estudiantes de grado
10 y 11 de las Instituciones Educativas Oficiales y Escuelas Normalistas de la
ciudad de Cartagena y Bolivar, quienes sienten la necesidad de estudiar algun
programa profesional de su preferencia al finalizar sus estudios secundarios
debido a la necesidad de ser personas con conocimientos profesionales de un
area especifica y ser competitivos. El 45% se encuentra interesado en realizar
estudios de licenciaturas, siendo el area de mayor preferencia pedagogia infantil,
seguida de la licenciatura de lengua castellana, seguida de licenciaturas de

lenguas extranjeras.
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4.2 MARCO TEORICO

4.2.1 Estudio de Mercado. Al hablar de mercado se incurre en un concepto
amplio, extenso, global o universal que se resume como un elemento necesario de
una econdémica organizacién, o simplemente como conceptos macro Yy/o
Microeconoémicos, que influyen sobre los intereses de una empresa, producto y/o
servicio; de aqui la importancia de este estudio que constituye el punto de partida
para la oferta de un servicio 6ptico a domicilio en la ciudad de Cartagena de
Indias.

La definicion de estudio de mercado, posee muchas definiciones, como autores,
para Kotler, Bloom y Hayes, el estudio de mercado "consiste en reunir, planificar,
analizar y comunicar de manera sistematica los datos relevantes para la situacion

de mercado especifica que afronta una organizacion"’

Randall, define el estudio de mercado de la siguiente manera: "La recopilacion, el

analisis y la presentacion de informacién para ayudar a tomar decisiones y a

controlar las acciones de marketing"®.

Segun Malhotra, los estudios de mercado "describen el tamafio, el poder de

compra de los consumidores, la disponibilidad de los distribuidores y perfiles del

consumidor"®.

! Thompson Ivan. El Estudio de Mercado. 2008. Disponible en

http://www.promonegocios.net/mercado/estudios-mercados.html. Consultada el 15 de Junio de 2016.

® Bonillas Mario. Estudio de Mercado. Disponible en https://es.scribd.com/doc/56122176/estudio-de-
mercado. Consultada el 15 de Junio de 2016.

° Dobén Maje. Que es un Estudio de Mercado. Disponible en http://www.gestion.org/economia-
empresa/48967/que-es-un-estudio-de-mercado/ Consultada el 15 de Junio de 2016.
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Para Bacca, el estudio de mercado, Consta de la determinacion y cuantificacion de
la demanda y la oferta, ademas del analisis de los precios y el estudio de la
comercializacién. La cuantificacién de la demanda, se puede obtener, tanto de
fuentes secundarias, como primarias, siendo preferible la investigacién de las
fuentes primarias, dado que proporcionan informacién directa, actualizada y
mucho mas confiable que cualquier otra fuente de datos. El objetivo general de
esta investigacion es verificar la posibilidad real de penetracion del producto en un

mercado determinado®.

Igualmente, se tiene que el estudio de mercado es Util para prever una politica
adecuada de precios, estudiar la mejor forma de comercializar el producto y
determinar si existe un mercado viable para el producto o servicio que se pretende

ofertar en el mercado

Siguiendo a Bacca, se tiene que el estudio de mercado, tiene como finalidad,
ratificar la existencia de una necesidad insatisfecha en el mercado, o la posibilidad
de brindar un mejor servicio que el que ofrecen los productos existentes en el
mercado; determinar la cantidad de bienes o servicios provenientes de una nueva
unidad de produccion que la comunidad estaria dispuesta a adquirir a
determinados precios; conocer cuales son los medios que se emplean para hacer
llegar los bienes y servicios a los clientes e identificar los riesgos existentes y la
estructura para el andlisis de mercado se define mediante el desarrolla del analisis

de la oferta, la demanda, precios y comercializacion (figura 1)*.

19 Baca Urbina Gabriel. Evaluacion de Proyectos. ISBN 13: 978-607-15-0260-5. Sexta Edicién, Editorial Mc
Graw Hill, México, 2010.
1 Ibid, pag. 12
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Figura 1. Estructura del andlisis de Mercado

ANALISIS DE
MERCADO
|
ANALISIS DE ANALISIS DE ANALISIS DE ANALISIS DE LA
LA OFERTA LA DEMANDA PRECIOS COMERCIALIZACION

CONCLUSIONES DEL
ANALISIS DE MERCADO

Fuente: Baca, Gabriel (2010). Evaluacion de Proyectos.

Mediante el estudio de mercado, es posible obtener mas informacion acerca de la
situacion real del mercado en el cual se pretende introducir un producto o servicio.
Estos estudios proporcionan informacion veraz y directa acerca de lo que se debe
hacer en el nuevo proyecto con el fin de tener el maximo de probabilidades de

exito cuando el nuevo producto o servicio salga a la venta.

Podria afirmarse, entonces, que actualmente el éxito de las empresas se
encuentra enmarcado dentro de la planificacién, de una buena orientacidén hacia
los mercados, donde las decisiones seran fundamentales en el impacto interno
sobre los costos, productividad, inversion, liquidez y la rentabilidad, de alli que la
empresa debe ser constituida tomando en cuenta las necesidades del mercado al
cual se va a dirigir, donde los factores de éxito o estrategias a seguir seran los
relacionados con precio competitivo, calidad de acuerdo a las exigencias del

mercado meta, flexibilidad de la empresa para ajustarse con la facilidad entre los
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cambios, la destreza financiera, la globalizacién de los mercados. Por lo tanto es
de vital importancia conocer la viabilidad de emprender un proyecto, para que en

base a ello, se tome una mejor decision%.

Segun William J Stanton, la investigacion de mercados abarca todas las
actividades que permiten a una organizacion obtener la informacién que requieren
para tomar decisiones sobre su ambiente, su mezcla de marketing y sus clientes
actuales o potenciales. Es decir, para ofrecer un servicio hay que analizar una
serie de aspectos que influyen directamente en el éxito o fracaso del proyecto,
tales como propiedades del servicio, distribucién, promocion y precio ya que hay

gue tenerlas en cuenta a la hora de prestar un servicio al mercado.

Desde una perspectiva de mercado, se analizan variables como la demanda del
producto o servicio, el mercado meta, la posible competencia del mercado, habitos
y motivadores de consumo asi como estrategias de comercializacion y posibles

campafias publicitarias®®.

12 staton, William J. Etzel, Michael J. y Walker, Bruce J. Fundamentos de Marketing. Undécima edicion.
Editorial McGraw Hill, México 2000.
13 Weinberger, Villaran Karen. Plan de negocios. Herramienta para evaluar la viabilidad de un negocio.
Disponible en http://www.crecemype.pe/portal/images/stories/files/plan_negocios.pdf. Junio 2009.
Consultada el 10 de abril de 2011.
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La investigacion de mercados proporciona la informacion necesaria para la
maduracion de decisiones basicas y de largo alcance de la empresa que requieren
un andlisis cuidadoso de los hechos™. Proporciona, ademas, al directivo,
conocimientos validos sobre cémo tener los productos en el lugar, momento y
precio adecuados. No garantiza soluciones correctas pero reduce

considerablemente los margenes de error en la toma de decisiones.

Trata también, de determinar el aspecto que ocupa un bien o servicio en un
mercado especifico. Desde una perspectiva de mercado, se analizan variables
como la demanda del producto o servicio, el mercado meta, la posible
competencia del estado, habitos y motivadores de consumo asi como estrategias

de comercializacion y posibles campafias publicitarias™.

Se considera, entonces que el estudio de mercados, es un proceso integral, pues
determina la necesidad misma del consumidor, los canales de distribucion para
satisfacer esa necesidad, el producto en si mismo, el proyecto, también la
competencia, publicidad adecuada y muchas otras variables que consolidan al

estudio de mercados como pieza clave para el éxito de un proyecto.

4.2.2 Elasticidad de la Demanda. La Teoria de la Demanda es una de las
herramientas importantes del analisis econémico que estudia el comportamiento
de los consumidores o compradores de un determinado producto o grupo de
productos. Una persona demanda porque tiene necesidades. Para satisfacer sus

necesidades el hombre requiere de un poder de compra. Por ello, es importante

1 Mufiiz, Gonzélez Rafael. Marketing-XXI.com. http://www.marketing-xxi.com/Marketing-siglo-

xxi.html
15 Bacca Urbina Gabriel. Evaluacion de Proyectos. Editorial McGraw Hill.62 Edicion.México 2010. Pag. 13 -
80

22



diferenciar entre deseo y demanda. Deseo es la afirmacion de una necesidad y

demanda es un deseo que esté relacionado con el poder de compra®®.

La elasticidad, es un concepto econdmico introducido por el economista inglés
Alfred Marshall, procedente de la fisica, para cuantificar la variacion
experimentada por una variable al cambiar otra. Para entender el concepto
econdémico de la elasticidad debemos partir de la existencia de dos variables, entre
las que existe una cierta dependencia, por ejemplo el nimero de automoviles
vendidos y el precio de los automéviles, o el producto interno bruto y los tipos de
interés. La elasticidad mide la sensibilidad de la cantidad de automdviles vendidos
ante la variacion del precio de los mismos, o en el segundo caso la sensibilidad del

PIB a las variaciones de los tipos de interes.

Es por ello que la elasticidad se puede entender o definir como la variacion
porcentual de una variable X en relacion con una variable Y. Si la variacion
porcentual de la variable dependiente Y es mayor que la variable independiente X,
se dice que la relacidén es elastica, ya que la variable dependiente Y varia en
mayor cantidad que la de la variable X. Por el contrario, si la variacion porcentual

de la variable X es mayor que Y, la relacion es inelastica®’.

La elasticidad es uno de los conceptos mas importantes utilizados en la teoria
economica. Es empleada en el estudio de la demanda y los diferentes tipos de
bienes que existen en la teoria del consumidor, la incidencia de la fiscalidad
indirecta, los conceptos marginales en la teoria de la empresa, y de la distribucion

de la riqueza. La elasticidad es también de importancia en el analisis de la

' Figueroa Ivan Eli. Teoria de la demanda y la Oferta.  Disponible en

http://econuptaeb.wikispaces.com/file/view/DEMANDA%20y%200FERT A%20.pdf
" Ibid. P. 13
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distribucion del bienestar, en particular, el excedente del consumidor y el

excedente del productor®®.

Se define, entonces, la elasticidad de la demanda como aquella que mide la
variacion relativa o porcentual que experimenta la cantidad demandada como
consecuencia de una variacion en el precio de un uno por ciento, en otras
palabras mide la intensidad con la que responden los compradores a una variaciéon

en el precio®.

8 |pid. P. 14
¥ 1phid. P. 15
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4.3 MARCO CONCEPTUAL

Calidad: Valoracion de los elementos que componen el nucleo, en razén de unos
estandares que deben apreciar o medir las cualidades y permiten ser

comparativos con la competencia.

Cliente: Persona o compafiia que por su fidelidad hace uso constante de un bien o
servicio. Se puede decir que su fidelidad llega al punto de la adiccion y cumple el
proceso de la recompra.

Competitividad: capacidad de un pais o un sector para enfrentarse exitosamente al

mercado con calidad y precios de productos o servicios.

Costo/Beneficio: la técnica de Analisis de Costo/Beneficio, tiene como objetivo
fundamental proporcionar una medida de la rentabilidad de un proyecto, mediante
la comparacion de los costos previstos con los beneficios esperados en la
realizacion del mismo.

Demanda: es la cantidad del bien o servicio que es solicitado por el cliente.

Demanda real o efectiva: personas que estan en disposicion de consumir un bien

0 servicio teniendo y la capacidad para adquirirlo.

Demanda potencial: personas que tienen y personas que no tienen la capacidad

de adquirir un bien o servicio, pero que estarian en disposicion de consumirlo.
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Estudio de Mercado: es la recoleccion y andlisis de datos para convertirlos en

informacion que ayude en la toma de decisiones de una empresa

Inversién: es la aplicacion de recursos econémicos a una actividad determinada

con el fin de obtener ganancias en el futuro.

Mercado: lugar donde confluyen las fuerzas de la oferta y demanda a través del
intercambio de bienes y servicios para satisfacer necesidades y deseos, dichos

bienes y servicios tienen cierto valor para aquellos que los intercambian.

Mercado potencial: grupo objetivo de personas o compafias a las cuales se

dirigen los esfuerzos de mercado con el fin de convertirlos en clientes a futuro.

Oportunidad: se puede definir como una determinada situacion en la que existen
personas, empresas u organizaciones con una necesidad o deseo, poder
adquisitivo y deposicion para comprar; y en el cual, existe una alta probabilidad de
gue alguien (persona, empresa u organizacion) pueda satisfacer esa necesidad o

deseo a cambio de obtener un beneficio o utilidad.

Posicionamiento: la referencia del 'lugar' que en la percepcion mental de un cliente
o consumidor tiene una marca lo que constituye la principal diferencia que existe

entre una esta y su competencia.
Segmento de mercado: grupo especifico de personas o compafiias cuyas

caracteristicas de necesidades o deseos los hace diferentes del grupo general al

cual pertenecen.

26



5. DISENO METODOLOGICO

5.1 TIPO DE INVESTIGACION

En este proyecto se maneja una investigacion descriptiva dado que tiene como
propésito describir situaciones y eventos, buscando especificar las propiedades
importantes de este. Seleccionando una serie de factores en donde se mide cada
una de ellas de manera independiente, para asi describir lo que se investiga y
llegar a conocer las situaciones, costumbres y actitudes predominantes a través
de la descripcion exacta de las actividades, objetos, procesos y personas. Su meta
no se limita a la recoleccién de datos, sino a la prediccion e identificacion de las

relaciones que existen entre dos o mas variables.

5.2 ENFOQUE DE LA INVESTIGACION

El enfoque de la investigacion es mixto, porque toma datos tanto cualitativos,
como cuantitativos. De tipo cuantitativo, dada la prediccion que se pretende de la
realidad, desde la perspectiva externa considerada en sus aspectos mas
universales. Es decir mediante el presente trabajo investigativo, se desarrollara
una encuesta, la cual arrojara datos numéricos que permitiran establecer la
aceptacion del servicio. Y de tipo cualitativo, dada las caracteristicas de los

clientes y el mercado, al cual se dirige.

5.3 DISENO DE LA INVESTIGACION

La investigacion posee un disefio de campo, consistente en la recoleccién de

datos directamente de los sujetos investigados, sin manipular o controlar variable
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alguna, es decir, no se alteran las condiciones existentes de la informacion
obtenida. Se emplean, también, datos secundarios, sobre todo los provenientes de
fuentes bibliograficas, a partir de los cuales se elabora el marco tedrico. No
obstante, son los datos primarios obtenidos a través del disefio de campo, los
esenciales para el logro de los objetivos y la solucion del problema planteado. Este
disefio, se realizara a nivel descriptivo y explicativo, dado que se describira cada
uno de los procesos en los diferentes estudios a desarrollar.

5.4 POBLACION Y MUESTRA.

5.4.1 Poblacidén. La poblacion se encuentra compuesta por 464.521 afiliados a las
EPS subsidiadas, 16.578 afiliados a las EPS de Régimen Contributivo®. La
poblacién de Cartagena (1.001.755 habitantes)?, perteneciente a los estratos 4, 5

y 6 de la ciudad, es decir:

Tabla 1. Poblacion

CARACTERISTICAS POBLACION % REPRESENTACION
Afiliados EPSs 464.521 81,32%
Afiliados EPSc 16.578 2,90%
Poblacion Estrato 4 30.053 5,26%
Poblacion Estrato 5 40.071 7,01
Poblacion Estrato 6 20.035 3,51
TOTAL POBLACION 571.258 100%

Fuente: Disefio propio de los Investigadores.

2 Ministerio de Salud y Proteccién Social. Oficina de Calidad. Encuesta de Evaluacién de los Servicios de las
EPS, 2012. Disponible en
http://www.dadiscartagena.gov.co/images/docs/aseguramiento/ranking_nacional_eps 2012_contributivo_y s
ubsidiado.pdf. Consultada el 7 de Julio de 2016.
2 Cartagena Como Vamos. Conociendo a Cartagena. Disponible en
http://www.cartagenacomovamos.org/como-vamos-en/cartagena-2/. Consultada el 29 de Junio de 2016.
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5.4.2 Muestra. La muestra es de tipo probalistico, donde toda la poblacion tiene la
misma probabilidad de ser seleccionada. Estratificado, dado que se divide la
poblacion en diferentes subgrupos o estrados y se selecciona aleatoriamente a los
sujetos finales de los diferentes estratos en forma proporcional a su

representacion. De acuerdo a lo descrito, se tiene:

Z%x p><qgx>x<N
_ezx(N —1)—|—Z%>< P ><q

@

Donde:

n = Tamafo de la muestra (lo que se va hallar)

N = Tamafio de la poblacion (571.258)

p = Probabilidad de éxito = 0.8 (para garantizar el maximo tamafio de muestra)

g = Probabilidad de fracaso = 0.8 (para garantizar el maximo tamafo de muestra)
(1-<) = Nivel de confianza = 90%

Zy2 = Depende del nivel de confianza que se asuma (Asumiendo el 90% este
parametro toma el valor de 1.64 segun tabla de la distribucion normal)

e = Error muestral permisible = 10% (este parametro por lo general se asume
entre el 1% y 10%.
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B (1,64)> X 0,8X0,8X571.258 _
(0,1)* X (571.258 1) + (1.64)* X 0,8X 0,8

_ (268) X08X08X571.258
(0,0) X (571.257) +(2,68) X 0,8X 0,8

| _979.821,72

= 267,87
3.657,76

n =267,87. La muestra es igual a

n = 268.

5.5 FUENTES DE INFORMACION

5.5.1 Informacion Primaria. La informacion necesaria para esta investigacion
sera recolectada de fuentes primarias, la cual la constituyen 268 habitantes de la
ciudad y afiliados a EPSs y EPSc, a quienes se aplicara un instrumento o

cuestionario.

5.5.2 Fuentes secundarias. Adicionalmente a la informacién obtenida de las
fuentes primarias, ésta sera complementada con la recoleccion de informacion de
fuentes secundarias tales como la revision de textos, revistas, libros y internet,

entre otros
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5.6 INSTRUMENTOS PARA RECOLECCION DE LA INFORMACION

A través de una revision de estudios anteriores, vemos que las técnicas utilizadas
para obtener la informacién son la aplicacion de cuestionarios 0 instrumentos
estructurados y en el presente caso se seguiran las metodologias que
tradicionalmente se utilizan. Por lo tanto se buscard informacion a través de la
muestra seleccionada a quienes se dara aplicacion de la encuesta, previamente

elaborada, la que facilitara la sistematizacién de datos.

El instrumento a utilizar es el cuestionario estructurado. El Cuestionario es un
instrumento de investigacion. Este instrumento se utiliza, de un modo preferente,
en el desarrollo de una investigacion en el campo de recursos humanos: es una

técnica ampliamente aplicada en la investigacion de caracter cualitativa.

No obstante lo anterior, su construccion, aplicacion y tabulacion poseen un alto
grado cientifico y objetivo. Es éste "un medio util y eficaz para recoger informacién
en un tiempo relativamente breve". En su construccion pueden considerarse

preguntas cerradas, abiertas o mixtas.

5.7 TABULACION Y ANALISIS

La tabulacion y el andlisis se haran de manera sistematizada considerando el uso

del programa de Excel.
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5.8 OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

VARIABLES DIMENSION FUENTES
» Mercado competitivo Poblacion de la ciudad
ESTUDIO DE » Demanda potencial Empresas de la
MERCADO » Canales de distribucion competencia

> Proveedores
> Publicidad
Estrategias

Fuentes Secundarias

Fuente: Investigadores del proyecto

32




6. CARACTERIZACION DEL SERVICIO OPTICO A DOMICILIO A OFERTAR

La Real Academia define caracterizar como "determinar los atributos peculiares de
alguien o de algo, de modo que claramente se distinga de los demas", es decir,
son aquellos procesos mediante los cuales se establecen caracteres o atributos
particulares de una poblacion determinada a través de elementos de orden
cuantitativo, cualitativo y observaciones y cuyo resultado sirve para el disefio de

estrategias, proyectos o programas.

En el presente capitulo se caracteriza el servicio éptico a domicilio que se ofrece,

este contara con las siguientes caracteristicas:

+ Su administraciéon sera de tipo funcional, dado que de acuerdo a Taylor. Esta
establece principios y normas que permiten obtener un mayor rendimiento de la

mano de obra y de los materiales.

+ En el aspecto jerarquico, se establecen los cargos de Gerente, Secretaria,
Optémetra, Vendedor, Conductor para la ambulancia Optica, Jefe de
Produccion, Biselador, Marcador, Tallador, Mensajero.

+ La empresa, se constituird como una S.A.S.

+ Contara con una sede, ubicada en el barrio Pie de la Popa, de la ciudad de

Cartagena de Indias y una Unidad Movil, para el traslado al punto donde se

prestara el servicio.
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+ El proceso contable se regird por las normas de Contabilidad General y sera

llevado por un Contador contratado por outsourcing

+ Se llevara a cabo la gestion de calidad, de acuerdo a las normas técnicas de
Gestion de Calidad Total.

+ Se trabajara con Responsabilidad Social, teniendo en cuenta los stakeholders o

grupos de interés.

+ El servicio que se ofrece es una 6ptica con servicio domiciliario, se brindara una
asistencia enfocada a personas con movilidad reducida, discapacidades,

personas geriatricas, hospitalizadas o con poca flexibilidad horaria

+ Al no contarse con el servicio domiciliario, en la ciudad de Cartagena, la
necesidad del servicio se considera es alta, dado que es fundamental, hoy dia,
por las distancias, los problemas de movilidad vehicular, las multiples
ocupaciones, adquirir este servicio optomeétrico para el control de la salud

visual.

+ La valoracion, consulta, diagnéstico y tratamiento, se hara en forma oportuna y
con los mas altos estandares de calidad, dado que se contara con un talento
humano calificado y la dotacion de los equipos necesarios, con la mas alta
tecnologia, para realizar un examen completo y con ello disminuir los riesgos
de adquirir algun defecto visual o patologico, en el caso de haberse adquirido

corregirlo

+ El servicio se prestara a particulares, empresas, EPS.
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+ Se prestara el servicio de venta de antojos de todo tipo, teniendo en cuenta
gue es una forma sencilla de corregir los errores de refraccion. Ofreciendo a
los clientes, la oportunidad de poder elegir entre diferentes tipos, disefios,
revestimiento de acuerdo a las preferencias, necesidades y propositos de

cada uno.

+ Se prestara un servicio, enfocado en el cliente.

+ Se disefiard y dara aplicacion a manuales de funciones, procedimientos,
gestion contable, gestion de calidad, salud ocupacional, las 5s para una mayor
productividad y mejor lugar de trabajo, entre otros.

+ La mision de la empresa, serd mejorar la calidad de vida de los clientes, a
través de la salud visual, la percepcion de un mejor mundo a través del sentido

de la vista.

+ La Empresa contaria con una competencia directa de los productos, no
existen sustitutos para los productos oftalmicos, sin embargo la industria se ve
afectada por el contrabando, que genera un segundo mercado con productos
oftalmico, pero sin ninguna clase de asesoria profesional, igualmente sucede
con el servicio a domicilio que actualmente no se presta en la ciudad, lo que lo

hace Unico y sin competencia.

+ Se fijaran indicadores de gestion, para medir los procesos de mayor relevancia
en la empresa, con el fin de ejercer un control e implementar una mejora

contintia
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+ Se manejaran precios competitivos, en los cuales se tendran en cuenta los

costos y los precios de la competencia.

Como se puede observar, el servicio 6ptico a domicilio que se oferta, es Unico en
la ciudad, dado que existen diferentes centros 6pticos, pero ninguno con el
servicio a domicilio. La empresa se registrara como una SAS y contara con un
talento humano calificado, quienes trabajaran para lograr una calidad total y una
mejora continua, enfocados hacia la atencién al cliente, para lograr la satisfaccion
de éstos. El servicio que se prestara, tiene por objetivo mejorar la vida de los
usuarios a través de la vision, sin tener que trasladarse hasta la oficina, laboratorio
o unidad visual, lo que permite a las personas con movilidad reducida,

discapacidades, geriatricas, hospitalizadas o con poca flexibilidad horaria.
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7. OFERTA, DEMANDA, MERCADO OBJETIVO Y SEGMENTACION DEL
MERCADO

7.1 OFERTA DEL MERCADO

El servicio 6ptico a domicilio, que se ofrece, seria el primero a implementarse en la
ciudad de Cartagena, como ya se ha dicho anteriormente, en la ciudad existen
muchas Opticas, pero todas ofrecen sus servicios en un sitio fijo, lo que dificulta
gue las personas discapacitadas, con limitaciones para trasladarse, geriatricas,

hospitalizadas, puedan acudir a los controles y examenes en forma periodica.

En la ciudad existen alrededor de Opticas, la mayoria con una gran trayectoria en
el mercado, como es, Opticas Gmo, Optica Univer, Lafam Vision Center. Optica
Cientifica, Optica La Candelaria, Optica Doctora Narvaez, Centro Oftalmolégico
Ocucentro, Opticas Dr. Anibal Manzano Ocampo, Abc Opticas, Meédico
Oftalmologo Retinoldgo, Optica Gerdts, Optica Vision, Opticas Gafas & Monturas
Cartagena, Opticas Del Rosario De La Costa, Centro De Glaucoma, Centro Visual
Santa Lucia Ltda., Clinica Oftalmolégica De Cartagena S.A.S. Fundacion
Oftalmolégica Osorio & Osorio, Optima Centro De Salud Visual, Centro Optico
Buena Vista, Optica Dra. Yuranis Niebles, Provisiones Visuales S.A.S., Optica
Reflejos Ltda., Biselens Laboratorio Optico, Optica Abc, City Optica, Divanos
Opticas Ltda., Elegance Optica Center Ltda., Optica De La Costa, Optica
Pandramica, Optica Reflejos Ltda., Optica Social Vemos Por Sus Ojos, Unidad
Visual Opticaribe S.A. Optica La Isla De Las Gafas, entre Otras, ubicadas en

diferentes puntos de la ciudad, como Bocagrande, Centro, Santa Lucia., las IPS,
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las EPS, las ESE, también poseen su propia Optica, pero se ha considerado que

ninguna de éstas es competencia, dado ninguna presta el servicio a domicilio.

7.2 DEMANDA DEL SERVICIO

Igualmente, en los Ultimos afios se ha visto un crecimiento importante y sostenido
del mercado de la oOptica, no sélo en la ciudad de Cartagena de Indias, sino en
todo el pais, lo que representa una oportunidad para el servicio que se ofrece. Asi
mismo, de acuerdo a DANE 2005, el mercado de las Opticas se encuentra
concentrado en 1,1%, en la ciudad, lo que permite la entrada de nuevos

negocios?®.

Asi mismo, se puede considerar que a pesar del gran numero de opticas, en la
ciudad y el pais, en general, que ofertan los servicios de optometria, no se alcanza
a atender la demanda o poblacién con necesidad del servicio, dado que no se esta
supliendo la demanda del mercado y los consumidores han tenido la necesidad de
importar el bien para satisfacer la demanda que posee el mercado

de acuerdo a un registro realizado por el DANE, a marzo del 2009, revela que,
doscientos treinta y un mil setenta y dos (231.072) personas con discapacidad
visual requieren el servicio, debido a que el problema de la baja vision es

significativo y con una progresion rapida.

%2 Tbarra, Martin. “500 nuevos productos y servicios con potencial de exportacion desde Colombia al mercado
de los Estados Unidos”, 2005
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7.3 POBLACION OBJETIVO

Se determin6é que quienes mas demandan el servicio Optico a domicilio, que se
ofrece son las personas con discapacidad visual, limitaciones en los movimientos
motrices, la poblacion geriatrica, afiliados a EPS’s, afiliados a EPSc, la poblacion
de estrato 5 y 6, las personas que tienen multiple ocupaciones, lo cual les dificulta
trasladarse hacia un centro optico.

7.4 SEGMENTACION DEL MERCADO

Con el fin de determinar la segmentacion del mercado, teniendo en cuenta que el
mercado objetivo son las 571.258 personas, afiliados a EPSs, EPSc, la poblacion
de estrato 4, 5 y 6, se dio aplicacion a una encuesta que de acuerdo a los

resultados arrojados, se establecio la segmentacion del mercado.

A continuacion se presenta el resultado de la encuesta aplicada a la muestra

seleccionada, de acuerdo a los criterios de la misma.
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7.4.1 ANALISIS DE RESULTADOS.

De acuerdo a la encuesta, como se puede observar en la gréfica 1, el rango de
edad se encuentra entre 1 a 100 afios de edad, con un mayor porcentaje (31%) de
las personas entre 71 a 100 afios, es decir la poblacion geriatrica, seguida de la
poblacion entre 51 a 70 afios (25%), 31 a 50 afios (22%), 16 a 30 afios 15%y por
ultimo la poblacién ente 1 a 15 afios, que sufre de problemas visuales.

Gréfica 1. Rango de edad

EDAD

E Entre 1 a 15 afios

® Entre 16 a 30 afios
i Entre 31 a 50 Afios
® Entre 51 a 70 Afios
= Entre 71 a 100 Afios

Disefo propio de los investigadores en base a resultado de la encuesta
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Como se puede observar en la gréfica 2, la ocupacion el mayor porcentaje de los
encuestados es empleado (27%), seguida de jubilados ((23%), trabajadores
independientes (18%), ama de casa (9%), desempleado (5%), estudiante 3%.Lo
anterior permite establecer que existe una poblacion con diferentes ocupaciones,
encontrandose una mayor poblacion entre los jubilados, lo que tiene una relacién
directa entre con la edad, la cual se establecié su mayor rango entre los 71 a 100

afos, como se observa en a gréfica 1.

Gréfica 2. Ocupacion

OCUPACION

3%

®E Empleado

H [ndependiente

= Ama de Casa

® Comerciante

= Jubilado

= Desempleado
Estudiante

Disefo propio de los investigadores en base a resultado de la encuesta
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La gréfica 3, muestra un 47% de poblacion con estudios realizados de secundaria,
seguidos de unos 22% técnicos, 17% profesionales, 8% primaria y por Gltimo un

6% con estudios de posgrado.

Grafica 3. Estudios Realizados
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La Grafica 4, muestra que el 57% de la poblacién encuestada, no posee la cultura

de realizarse un examen de la vista para mantener una buena salud visual. No

obstante, existe un 37% de la poblacion que lo hace algunas veces y s6lo un 6%

gue si lo hace, lo que incrementa las posibilidades de adquirir problemas visuales.

Grafica 4. Cultura del cuidado de la visiéon
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Entre las razones para no realizarse el examen visual, se encuentra la falta de
tiempo (27%) y la falta de compafila para hacer el traslado (27%), algunos
manifiestan (25%) que. han tenido problemas para el traslado debido a su poca

movilidad y otros que no lo han considerado importante

Gréfica 5. Razones para no realizarse una revision visual
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En relacion con los problemas visuales, en la grafica 5, se puede observar que el
50% de los encuestados manifiestan que si han sentido alguna clase de
problemas visuales, mientras que el 32% dice que algunas veces los ha sentido y
el 18% que nunca han tenido problemas con la vista. Es de anotar que las
personas que manifiestan no haber tenido ninguna clase de problemas, se hace
necesario realizar una revisibn porque existen problemas visuales, que por ser

pequefios las personas no los alcanzan a percibir y se llegan a agravar.

Gréfica 6. Problemas visuales
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Entre el tipo de problemas que més se presenta entre la poblacion encuestada, es
la disminucién de la visién a pesar de utilizarse gafas (30%), lo que generalmente
se debe a la falta de un examen optémetra que permita determinar si el problema
visual ha aumentado y en qué grado. Otro de los problemas (19%) es el dolor de
cabeza, el que muchas veces se debe a problemas visuales, pero que las
personas, las mayoria de las veces no acuden donde el médico hasta que este se
da con mas frecuencia e intensidad. Igual sucede con las personas que sienten la
vision borrosa (18%), debido a problemas visuales que no se determinan por la
falta de un examen, el que muchas veces postergan por la falta de tiempo y de
cualquiera de las otras causales que le dificultan el acceso a los centros Opticos.
La sensacion de escozor (12%), los ojos llorosos (11%) y la sensacion de
habérsele introducido una pelusa dentro del ojo (10%, son problemas con menor
porcentaje , pero igual de importantes.

Grafica 6. Tipo de problemas visuales
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El servicio que se ofrece, el 100% de los encuestados, considera facilita el acceso

a los servicios opticos, el tamizaje y el examen optometra, entre otros.

Gréfica 7.Percepcion del servicio
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Como se puede observar en la grafica 8, el 100% de los encuestados, acepto el

servicio ofertado.

Gréfica 8. Aceptacion del servicio
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La gréafica 9, muestra que el 50%n de los encuestado esta dispuesto a cancelar
entre $50.000 a $100.000 por consulta de optometria, mientras que el 25% se
encuentra dispuesto a cancelar entre $100.000 a $200.000 de acuerdo al servicio

requerido, e igual sucede con un porcentaje del 25%.

Gréafica 9. Precio.
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De acuerdo al estudio realizado y su analisis, se puede observar que el servicio
gue se ofrece va dirigido a personas desde la primera edad, hasta los cien (100)
afios de todas las ocupaciones u oficios, con cualquier estudio realizado, que
debido a sus ocupaciones o limitaciones motrices, edad, no poseen la cultura de
realizarse un examen visual, que a pesar de presentar problemas visuales, es
necesario realizarse un examen periédico de control y asi detectar cualquier

problema a tiempo.

No obstante existe una poblacion que ha sentido alguna clase de problemas, la

cual necesita de forma mucho més urgente el examen, tratamiento o gafas
El servicio fue percibido como de gran utilidad, entre los encuestados, quienes se

encuentran dispuestos a utilizarlo a un precio que puede ir desde los $50.000

hasta $300.000, dependiendo el servicio que se requiera.
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8. ESTUDIO DE LA COMPETENCIA ACTUAL Y LAS BARRERAS DE
ENTRADA DEL SERVICIO

8.1 BARRERAS DE ENTRADA

Como ya se dijo en el capitulo anterior, el servicio ofrecido no tiene competencia
en la ciudad de Cartagena, dado que hasta el momento no existe ninguna éptica
gue lo ofrezca, sin embargo, puede que después de implementado, ingresen otras

empresas al mercado.

No obstante, existen algunas barreras de entrada, que a pesar de ser obstaculo
para nuevos emprendedores, se convierte en una desventaja para el servicio a

ofrecer, entre éstas, se tiene:

+ La inversion inicial requerida, dado que se requiere de transporte par poder

realizar el servicio a domicilio que es el objetivo que se persigue.
+ El acceso a proveedores, el cual se encuentra concentrado en pocas empresas,
algunas nacionales, extranjeras y a nivel local, las cuales se encuentran en un

numero mucho mas reducido.

+ Algunas barreras legales, que se definen a través de leyes, decretos y normas

legales en el pais, para asegurar un servicio de calidad a los usuarios.

+ La cultura de no pago de las EPS, tanto contributivas, como subsidiadas, las

cuales demoran mas de sesenta (60) dias para la cancelacién de facturas.
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+ La capacidad de inversion de algunas opticas que ya se encuentran
posesionadas en el mercado, tanto local, como nacional, lo que les facilitaria el

ingreso al mercado.

+ La tendencia de los cambios legales en el pais.

+ Los costos de algunos de los productos, como lentes, monturas.

+ La relacion vertical que existe entre algunos proveedores de lentes y algunas de

las empresas 6pticas del sector.

A pesar de las barreras existentes, se ha de manifestar que el acceso a créditos,
hoy dia, reduce alguna de estas barreras, relacionada con la inversion, tecnologia,

infraestructura.

8.2 OPORTUNIDADES Y AMENAZAS

La principal oportunidad que posee el presente servicio es la experiencia de uno
de los autores, del estudio que se desarrolla, en el campo del servicio 6ptico,
teniendo mas de diez (10) en el mercado, lo que le ha brindado el conocimiento de
las necesidades y expectativas de los usuarios del servicio Optico y la relacion cn

proveedores.
Ademas de ello, la cultura de los clientes, usuarios, de cada dia requerir servicios

y productos a domicilio, dada las mdultiples ocupaciones que les ocupan, hoy dia,

gue les reduce el tiempo para otras actividades. Igualmente, los clientes cada dia
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son mas exigentes y acceden mas rapidamente a los servicios y productos, que

les ofrece mayor calidad, comodidad, mejor precio, entre otros.

Otra oportunidad, es la conciencia que algunos han tomado, acerca de la
equivocacion al adquirir productos callejeros de vendedores informales y el

cuidado que hoy poseen para mantener una mejor salud.
Su principal amenaza, son los productos de contrabando que ofrecen precios
bajos, pero en muchas ocasiones son imitaciones de las original o por ejemplo los

lentes no poseen las medidas exactas.

Otra de las amenazas es la crisis econdmica, que muchas veces impide que las

personas logren cubrir sus servicios de salud
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9. ESTRATEGIAS DE INGRESO DEL SERVICIO

Todo producto o servicio que ingrese al mercado, requiere de ciertas estrategias,
gue contribuyan a reducir las amenazas y riesgos. En el presente proyecto, a
través del andlisis del presente estudio, se fijan las siguientes estrategias:

+ Lograr una mayor penetracién en el mercado e igualmente, fidelizar a los
usuarios para que cada dia utilizan mas el servicio, a través de la promocion del
servicio, utilizacion de diferentes canales de venta como el internet, visita
directa a los clientes potenciales, introduccion de un programa de fidelizacion,

implementar promocion de precios de entrada.

+ Establecer estandares de calidad en el servicio y productos

+ Implementar una calidad total, a través de seguimiento del servicio y

proveedores con estandares de calidad establecidos.

+ Implementar estrategia de promocioén, a través de un programa publicitario
fuerte que permita a los usuarios tener acceso rapido a informacion de los

servicios, productos y marcas.

+ Incrementar la capacidad de compra, mediante la promocién de paquetes
promocionales que ofrezca facilidad a los clientes, para adquirir el servicio y los

productos a bajos precios.

+ Adicionar al producto y servicio, servicios adicionales como mantenimiento de

gafas, garantia
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CONCLUSIONES

Mediante el estudio del presente trabajo investigativo, que tuvo como objetivo el
analisis de las condiciones del mercado para la puesta en marcha de un servicio
optico a domicilio en Cartagena de Indias, mediante el desarrollo de un proceso de
investigacion e inteligencia de mercados que genere la informacion pertinente para
la elaboracién de un documento concluyente donde se puntualice la demanda,
oferta, precios y canales de comercializacion del mercado de los servicios de este
tipo, se pudo establecer la caracterizacion del servicio, creada como una empresa
SAS, con una administracion de tipo funcional, con sus niveles jerarquicos
establecidos, sede establecida con una unidad movil, gestion de calidad y

proceso contable regido por las normas contables.

Igualmente, se establecié el servicio a ofertar y la importancia de brindar un
servicio en forma oportuna, de los manuales de funciones, procedimientos, gestion

contable, de calidad, salud ocupacional.

Se determind la competencia, pudiéndose establecer que la empresa no posee
competencia directa del servicio, la oferta, demanda, mercado objetivo y se llevo a

cabo la segmentacion del mismo.
A pesar de existir barreras de entrada, amenazas, existen oportunidades que las

contrarrestan, lo que permite establecer la viabilidad y oportunidad de negocio del

servicio ofertado.
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RECOMENDACIONES

Dadas las conclusiones, los autores del presente proyecto, se permiten presentar
las siguientes recomendaciones:

+ Establecer politicas claras con las EPS, acerca de la recuperacion de cartera

+ Diligenciar la utilizaciéon de radiofrecuencia que contribuya a la comunicacién
rapida entre los domiciliarios y la base o sede.

+ Implementar una base de datos para dar conocer el servicio éptico a domicilio,
a traveés de telemarketing.

+ Realizar visitas empresariales para dar a conocer el servicio 6ptico a domicilio,

incrementando asi el nUmero de clientes.

+ Utilizar el marketing relacional para expandir la imagen de nuestro servicio e
implantar estrategias de ventas, entre otras.
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