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RESUMEN EJECUTIVO

Salud Visual es un Centro Oftalmologico que brinda atencion médica y quirurgica a
pacientes particulares y de seguros privados. Entre los procedimientos quirlrgicos que se
realizan en el centro, se encuentra la cirugia refractiva con Excimer Laser para correccion

de ametropias (problemas corregidos con lentes).

Con la finalidad de incrementar el flujo de pacientes que se realizan cirugia
refractiva para liberarse del uso de lentes en sus actividades cotidianas, hemos desarrollada
el siguiente plan de negocio, en el que combinamos el turismo y la salud visual como clave

para obtener un producto atractivo para nuestros potenciales clientes.
El mercado objetivo inicial que hemos tomado en cuenta, son los migrantes
ecuatorianos que residen en Espafia, Italia y Estados Unidos de América, con miras a

expandir nuestro mercado al publico extranjero.

Para nuestro negocio, hemos combinado la posibilidad de disfrutar de las Islas

Galapagos y la realizacion de cirugia refractiva para dejar de usar lentes, con este fin

hemos elaborado paquetes “quiruisticos”, combinacion de las palabras quirtrgico y

turistico, con costos adecuados y accesibles para nuestros clientes.

En base a los analisis econdmicos y financieros realizados para nuestro proyecto,
hemos concluido que el negocio propuesto es factible con una muy baja inversion, y buena

rentabilidad, lo que lo hace atun mas atractivo.
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INTRODUCCION

Las ametropias (Miopia-Hipermetropia-Astigmatismo) son las patologias
oculares mas frecuentes en la poblacion mundial, el uso de lentes (contacto o

armazon), son el unico medio para corregir las molestias que ocasionan.

El sexo femenino es el que presenta mayor prevalencia de ametropias a nivel

mundial y el uso de lentes tiende a ocasionarles, en muchos casos, ciertos trastornos

en su personalidad y autoestima; en el caso de los hombres las limitaciones para

practicas deportivas, se convierte en un factor de frustracion y desilusion.

Desde hace casi 40 afios, se han venido realizando procedimientos
quirurgicos dirigidos a corregir estos problemas y liberar asi a estos pacientes de su
dependencia a los lentes. La cirugia refractiva con Excimer Laser, se ha convertido
en uno de los procedimientos mas difundidos a nivel mundial, con miles de trabajos

cientificos que avalan sus excelentes resultados.

Nuestro pais cuenta con uno de los sitios mas bellos y exdticos del planeta,
con una flora y fauna tnica que ha convertido a las Islas Encantadas de Galapagos,
en un destino turistico sofiado para nacionales y extranjeros, que merece Ser

disfrutado en todo su esplendor con nuestros PROPIOS ojos.

El proyecto de negocio, objeto de esta tesis, consiste en la creacion,
promocion y venta de un paquete quiruistico (quirurgico y turistico), donde se
fusionan dos suefios en uno: un viaje para conocer las Islas Encantadas de
Galapagos, patrimonio de la humanidad y orgullo de los ecuatorianos, mas la
posibilidad de realizarse cirugia refractiva con la técnica LASIK para liberarse de la

dependencia a los lentes en todas sus formas conocidas.

Realizamos un estudio de mercado para determinar si existen clientes

potenciales interesados en adquirir nuestro paquete quiruistico, investigar cuales son
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las caracteristicas de los mismos y cuales son los canales de difusion mas adecuados

para la promocion y venta.

A partir de los resultados obtenidos hemos realizado el plan de marketing,

analisis técnico, econdmico y financiero de nuestro proyecto para su evaluacion.

Los resultados obtenidos demostraron que el proyecto planteado puede tener

muy buena acogida entre las personas que dependen de lentes para realizar sus

actividades diarias en general, ademés pudimos determinar que el internet constituye

el canal de difusion mas adecuado para la promocion de nuestro producto.




CAPITULO 1: JUSTIFICACION Y DEFINICION DEL NEGOCIO

1.1. JUSTIFICACION

Las alteraciones de la vision siempre han constituido una de las principales
preocupaciones del hombre. Los trastornos de la refraccion visual son de los mas

estudiados a nivel mundial.

En la actualidad la cirugia refractiva es una subespecialidad que comprende
todos los procedimientos quirargicos dirigidos a modificar la refraccion ocular en sus
distintas modalidades de ametropias: el astigmatismo, la miopia y la hipermetropia.
El objetivo de la cirugia refractiva es mejorar la agudeza visual no corregida y

simultaneamente disminuir la dependencia de los anteojos o lentes de contacto (1).

Durante las tltimas dos décadas la cirugia refractiva ha sufrido una evolucion

desde los procedimientos incisionales, tales como la queratotomia radial (QR)

pasando por procedimientos lamelares fallidos, como la queratoplastia lamelar

automatizada (ALK), hasta las muy exitosas técnicas de ablacion con laser:
queratectomia fotorrefractiva (PRK), queratectomia subepitelial con laser (LASEK)

y la queratomileusis in situ asistida con Excimer laser (LASIK) (2, 3, 4).

En la actualidad, el extraordinario avance que ha tenido la cirugia refractiva,
especialmente, la realizada con el laser Excimer, ha contribuido a mejorar la calidad

de vida de los pacientes que tomaron la decision de operarse con esta técnica (5).

El paciente que opta por realizarse una cirugia refractiva, en general, no lo
hace sélo por motivaciones estéticas de verse mejor sin lentes, sino ademas porque
busca librarse de la dependencia del uso de gafas o lentes de contactos, por
intolerancia y/o mala adaptacion. Las limitaciones para la realizacion de ciertas
actividades fisicas como deportes de contacto o acuaticos por mencionar algunos, o

en el desenvolvimiento diario en el trabajo o a nivel social, son quizas las razones

mw GCRADUATE
amm N H()(H ('I )
P \l\\\( SMENT




4

que con mas frecuencia impulsa a las personas con problemas visuales a decidirse

por la cirugia refractiva (5).

Por otro lado tenemos el espiritu aventurero del ser humano, esa curiosidad

innata que nos caracteriza y se refleja en la necesidad de conocer y explorar otros

paisajes distintos a los que se ve en su dia a dia normal, y justamente un destino

sofiado para saciar esta necesidad, son las hermosas y exoticas Islas Galapagos, que

forma parte importante de nuestra geografia ecuatoriana.

La informacion secundaria recabada de internet e investigaciones cientificas

con respecto al tema nos muestra:

El procedimiento de la cirugia refractiva con Excimer Laser para la correccion de
problemas refractivos se encuentra ampliamente difundido a nivel mundial en

Internet, a través de articulos cientificos y paginas promocionales (6).

Existe un incremento de pacientes con problemas refractivos afio a afio,
llegandose a hablar incluso de una “epidemia” de miopia segun estudios

realizados en USA (7).

Las Islas Galapagos estan muy bien posicionadas a nivel mundial como un sitio
exotico, con una flora y fauna unicas e inigualables que las convierten en lugar

sofiado para visitantes de todas las edades (8).

De acuerdo a datos del INEC (2008) 1°571.450 ecuatorianos emigraron a otros
paises. En el Anexo 1, se muestran las entradas y salidas al pais de ecuatorianos
y extranjeros durante el periodo del 2003-2008, y en el Anexo 2 la distribucion

segun el pais de procedencia.

De acuerdo a datos obtenidos, en el 2005, 86.093 extranjeros visitaron las islas

Galapagos. Otros 35.583 fueron visitantes nacionales.

—
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e Los precios de la cirugia en Latinoamérica varian segun el centro entre 800 y
1200 dolares por ambos ojos, mientras que en Europa y Estados Unidos los

costos puede llegar hasta 2500 ddlares por cada ojo.

En la empresa Salud Visual, tenemos 4 afios realizando Cirugias Refractivas
LASIK, con muy buenos resultados para la empresa y para nuestros pacientes. El

aumento de centros oftalmolégicos que ofrecen este servicio, asi como las ofertas y

promociones que estos realizan para atraer clientes,nos ha incentivado a emprender

el proyecto de paquetes quiruisticos, objeto de este trabajo.

1.2. DESCRIPCION GENERAL DEL NEGOCIO

Salud Visual es un Centro Oftalmologico fundado hace 5 afios, por un grupo
de profesionales médicos especialistas en Oftalmologia, se encuentra ubicado en la
Ciudadela Kennedy vieja donde brinda atencion médica a pacientes particulares y de

seguros privados.

Aparte de la atencion medica, los médicos oftalmélogos del Salud Visual
realizan procedimientos quirdrgicos para tratamiento de problemas refractivos como
miopia, hipermetropia y astigmatismo, cirugias de catarata, glaucoma y cirugia de

vitreo y retina.

Para la realizacion de los procedimientos quirurgicos, Salud Visual alquila los
quiréfanos del Alta Vision, este es un centro especializado en brindar atencion
médica oftalmologica, se encuentra ubicado en la ciudadela Kennedy vieja de la
ciudad de Guayaquil, cuenta con 2 quiréfanos completamente equipados para la
realizacion de microcirugia ocular del segmento anterior y posterior, asi como un
equipo de Excimer Laser Esiris con tecnologia de punta para la correccion de

problemas refractivos.

El proyecto “Con tus propios ojos”busca promocionar por Internet el

procedimiento de cirugia refractiva que se realiza en el Centro Oftalmologico Salud
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Visual, el mismo que tiene como finalidad liberar a los usuarios de lentes correctivos

de la dependencia que tienen a ellos.

Por medio de esta promocion, se espera incrementar el nimero de pacientes
que anualmente se operan en Salud Visual, atrayendo principalmente a la poblacion
de migrantes que se encuentra en los Estados Unidos de América, Espafia e Italia;
ofreciéndoles, aparte de la “per se” atractiva posibilidad de dejar de usar esos

engorrosos anteojos para sus actividades diarias, un valor agregado.

El valor agregado extra que se ofrece es, viajar y conocer las Islas encantadas
de Galapagos, uno de los mas exdticos y hermosos puntos turisticos a nivel mundial,

lugar de encuentro de miles de turistas que disfrutan de sus bellezas naturales.

Para conseguir este objetivo se va a implementar una pagina WEB a través de
la cual los clientes podran recibir toda la informacion referente al tema, asi como,
inscribirse y pactar una cita oftalmologica en Salud Visual, para realizarse una
valoracion visual. Ademas, se realizara una alianza estratégica con la empresa

Galapagos Ninfa Tours.

Galapagos Ninfa Tours es una operadora turistica fundada en 1986,
especializada en el destino Galapagos, durante este periodo de 26 afos ha
transportado aproximadamente a 150.000 turistas a las islas, cuenta con el Hotel
Ninfa en la ciudad de Puerto Ayora y servicio de yates para paseos guiados a través

de las diferentes islas o tours de pesca.

Inicialmente, las promociones van a estar dirigidas a los migrantes
ecuatorianos con problema refractivos, que radican en los Estados Unidos de
América, Espaia e Italia, para que, aprovechando sus vacaciones anuales o visitas
que realizan a familiares aqui en Ecuador, puedan corregir su problema visual
mediante la cirugia con Excimer Laser, que, en estos paises tiene costos muy
elevados en comparacion con el nuestro, y disfrutar de los bellos paisajes que ofrece

el Archipiélago de Coldn con sus Islas Encantadas.
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1.3. OBJETIVOS GENERALES

¥" Promocionar nuestro servicio de Cirugia Refractiva mas alla de nuestras
fronteras
v Introducir el Turismo de Salud en el sector oftalmoldgico en nuestro pais

v Incrementar el niimero de pacientes de Salud Visual

1.4. FACTORES CLAVES DE EXITO
El incremento en la demanda de procedimientos que permitan dejar de
utilizar lentes en caso de problemas refractivos

La reconocida eficacia de la técnica quirtirgica que promocionamos, la

misma que es respaldada por cientos de estudios cientificos
Innovacién en el producto que ofrecemos

Contar con dos empresas de conocida trayectoria en el campo

Oftalmolodgico y turistico respectivamente

Utilizar el Internet como medio de promocion y captacion de clientes;

ampliando el mercado para nuestro producto

Preocupacion permanente por la satisfaccion de nuestros clientes

1.5. ANALISIS FODA

En el analisis FODA, queremos dar a conocer los factores que estan en
nuestro entorno y pueden influir en forma positiva o negativa al éxito de nuestro

proyecto.
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v" FORTALEZA

La gran experiencia y trayectoria que tienen el Centro Oftalmolégico
Salud Visual y Galdpagos Ninfa Tours, en sus respectivos campos de
accion, tanto a nivel nacional como internacional.

Contar con tecnologia de punta para la evaluacion, diagndstico y
tratamiento de nuestros clientes.

Personal médico altamente capacitado.

Precios altamente competitivos.

v" OPORTUNIDAD

Segmento de mercado prometedor por la gran cantidad de ecuatorianos
que viven fuera del pais.

Ninguna de las empresas de la competencia han incursionado en las
ventas por Internet o Turismo de salud

La diferencia de costos, que existe entre Europa y Estados Unidos con

nuestro pais, para la realizacion de la cirugia LASIK

v DEBILIDADES

Falta de experiencia de los emprendedores en negociacion y ventas
Facil reproductividad de este tipo de negocios
No contar con quir6fanos propios para la realizacion de la cirugia

refractiva

v' AMENAZAS

Disminucion de las visitas de migrantes al pais

Elevacion de los costos del negocio por las medidas economicas del
gobierno
Incursion del Estado, ofreciendo el servicio de cirugia refractiva en

hospitales publicos

|
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CAPITULO 2: ANALISIS DE MERCADO
2.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
Las alteraciones de la vision siempre han constituido una de las principales

preocupaciones del hombre. Los trastornos de la refraccion son de los mas

estudiados. La cirugia refractiva es una subespecialidad que comprende todos los

procedimientos quirurgicos dirigidos a modificar la refraccion ocular en sus distintas

modalidades de ametropias: el astigmatismo, la miopia y la hipermetropia. El
objetivo de la cirugia refractiva es mejorar la agudeza visual no corregida y

simultaneamente disminuir la dependencia de los anteojos o lentes de contacto.

En este mundo cada vez mas tecnificado y competitivo, el uso de anteojos
puede ser una gran limitante para ciertas actividades sociales, deportivas y
profesionales. En las consultas oftalmoldgicas, es muy frecuente escuchar a los
pacientes usuarios de lentes, quejarse de las molestias que estos les ocasionan para la

realizacion de tareas cotidianas.

El paciente que decide realizarse una cirugia refractiva, en general, lo hace no
solo por motivaciones estéticas, sino por liberarse de la dependencia a los anteojos o

lentes de contacto, ya sea por intolerancia y/o mala adaptacion.

Por otro lado, el espiritu explorador que tenemos los seres humanos, siempre
ansiosos de conocer que hay mas alla de nuestras fronteras, nos motiva a viajar a
diferentes puntos del planeta, para deleitarnos o sorprendernosde paisajes exoticos e
inolvidables, y justamente un destino deseado para saciar esta necesidad sonnuestras

hermosas Islas Encantadas Galapagos.

Nuestro proyecto de negocio, es la creacion, promocion y venta de paquetes
que hemos denominado “quiruisticos” (quirurgico y turistico), dirigidos a personas
con problemas refractivos (Miopia, Hipermetropia, Astigmatismo), en el que se

fusionan dos suefios en uno: un tour para conocer las islas Galdpagos, mas la

m CRADUATE.
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posibilidad de realizarse cirugia refractiva con la técnica LASIK para liberarse de la

dependencia a los lentes en todas sus formas conocidas.

2.2. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

2.2.1. Objetivo General

El principal objetivo que busca esta investigacion es determinar si nuestros

paquetes quiruisticos tendran acogida entre las personas con problemas refractivos.

2.2.2. Objetivos Especificos
Elaborar un completo estudio de mercado para conocer el nivel de demanda y
la competencia que existe para nuestro producto o similares.

Determinar las caracteristicas del segmento del mercado a quienes debemos

dirigir nuestro producto.

Determinar los factores de decision para querer operarse y dejar de usar

lentes.

Establecer los limitantes que con mas frecuencia se presentan para decidir

operarse.
Establecer con qué frecuencia las personas realizan viajes turisticos.

Formular el plan de marketing para la introduccion en el mercado de la

empresa, asi como el servicio que esta ofrece.

Delimitar el nivel de precios que cumpla con las expectativas tanto del cliente

como de la empresa.

Establecer el procedimiento de recuperacion de la inversion y la utilidad

generada por un periodo de tiempo.




2.3. DISENO DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

2.3.1. Definicion de la poblacion

La poblacion para nuestro estudio esta constituida por los ecuatorianos que
viven fuera del pais (migrantes). Segun datos del Instituto Nacional de Estadistica y
Censo (INEC), para mayo del 2008, la cifra de migrantes ecuatorianos era 1°571.450.
De acuerdo a datos proporcionados por la Secretaria Nacional del Migrante

(SENAMI), esta cifra habria subido a 2'500.000 en el 2010. (Fig. 1)

Segun datos del Sistema Integrado de Indicadores Sociales (SIISE), version
4,5, el 46,4% de los migrantes son jovenes entre 19 y 29 afios y el 7,7 % son menores

de quince afios y apenas el 45,9% son mayores de 30 afios, pero no superan los 50 al

momento de viajar. Los destinos preferidos son Espafia, Estados Unidos e Italia (9).

LLLT

27500.000 Migrantes
{2010)

— ARIA

2°150.000 {86%) Migrantes
En USA-Italia-Espafia

g

17935.000 {90% ) Migrantes
Entre los 20-50 aflos

— i

Fuentes: INEC — SENAMI - SISE l.sw'm(m:m
Elaboracién: Los autores Con Foatonn Refast

Fig. 1: Determinacion de la poblacion de migrantes ecuatorianos con problemas refractivos
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Segun Byron Villacis, Ex Director del INEC (2008), el 48% de los migrantes
ecuatorianos estan concentrados en Espafia, Estados Unidos 28.2%, Italia 10%, resto
de América 7.7% y resto de Europa 5% (10).

Debemos clasificar a las personas que si tienen las caracteristicas necesarias
para admitirlas como posibles clientes. Por este motivo, nos referiremos a las

personas que tienen las siguientes particularidades:

Viven fuera del pais, especialmente en Estados Unidos, Espaiia e Italia.

Edad entre 20 — 50 afios

Tienen algun tipo de problema refractivo

Poseen capacidad de pago.

Predisposicion para viajar a la ciudad de Guayaquil por el tratamiento
quirurgico.

Que sientan el beneficio de dejar de utilizar lentes.

De acuerdo con los datos obtenidos nuestro plan de negocio estara dirigido al
86% (2°150.000) de migrantes ecuatorianos, de los cuales el 90% tiene la edad
requerida. Segun estadisticas internacionales, entre el 65-75% de la poblacion

general tiene algin tipo de problema refractivo (11), lo que nos dejaria un mercado

potencial para nuestro proyecto de negocio de 1°500.000 migrantes

aproximadamente.

2.3.2. Plan de muestreo y Estudio de mercado
2.3.2.1. Procedimiento de recoleccion de datos

Para la investigacion de mercado de nuestro proyecto, utilizamos el Disefio
Exploratorio, mediante el método de encuesta personal porque con ella se pueden
introducir preguntas dirigidas a tener un mayor conocimiento del mercado,
preferencias, caracteristicas y percepciones de las personas que usan lentes para

corregir algun tipo de problema refractivo

a GCRADUATE.
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Para la realizacion de las encuestas, disefiamos un cuestionario con preguntas

estructuradas (respuestas multiples, dicotomicas y escalas).

La redaccion del cuestionario se elabor6 en funcion de los objetivos, de una

forma clara y precisa, para que de esta manera se puedan mostrar y tabular los datos

para precisar soluciones al problema planteado. Las preguntas fueron realizadas

utilizando palabras sencillas e interesantes yendo desde lo general hasta lo especifico

(Ver Anexo 3).

Se empled las siguientes pautas para la redaccion de las preguntas:

Palabras claras y sencillas.
No se utilizé preguntas que sugieran respuesta.
No se incluy6 preguntas sesgadas.

Ni tampoco alternativas implicitas.

Las pautas para determinar las secuencias de las preguntas fueron:

Utilizar primero preguntas determinantes que nos den las particularidades y
rasgos del individuo encuestado.

Formular primero preguntas generales acerca del problema.

Distribuir las preguntas en orden logico.

Asignar al final las preguntas acerca del servicio propuesto, los deseos y

expectativas para determinar sus caracteristicas.

Las encuestas fueron hechas, por 97 estudiantes de la Universidad Laica
“Vicente Rocafuerte”, a personas (amistades y conocidos) que residen en Espatia,
Italia y USA (ecuatorianos principalmente), a través del Internet (Chats), via
telefonica, o directamente (personas que estaban de vacaciones en el pais). También
se realizaron encuestas en la zona de arribo internacional del aeropuerto “José

Joaquin de Olmedo™ de Guayaquil.







2.3.2.2. Determinacion del tamaiio de la muestra

Para determinar el tamafio de la muestra poblacional a encuestar, tomamos
como universo de nuestro estudio de mercado el valor obtenido de la segmentacion
de mercado que hemos realizado anteriormente en base a los datos estadisticos

analizados, que nos da una poblacion de 17500.000.

Para el disefio de la muestra utilizamos una técnica no probabilistica mixta, en
la que combinamos las técnicas por conveniencia y por el juicio en la eleccion de

nuestros encuestados.

Para determinar el tamafio de la muestra de nuestro estudio, utilizamos la
herramienta denominada: Sample Size Calculator, de Creative Research Systems

disponible gratuitamente en Internet (12), obteniendo el siguiente resultado (Fig. 2).

Determine Sample Size

Confidence | evel °95% 99%
Confidence Interval. 3 84
Population: 1500000

| Calculate Clear

Sample size reeded: 651




2.3.3. Presentacion y Analisis de resultados

Realizamos 653 encuestas de las cuales se excluyeron 124 de la investigacion

por que los encuestados se encontraban fuera de los rangos de edad (20 - 50) en que

se recomienda la realizacion de cirugia refractiva. Para el analisis de resultados
utilizaremos 529 encuestas con un nivel de confianza del 95%, que le da un intervalo

de confianza de 4.26 a nuestra investigacion.
Como habiamos determinado anteriormente el rango de edad de los pacientes

encuestados esta entre los 20 y 50 afios, con una media de 32 afios, en el Grafico 1

se muestra el Histograma de distribucion segiin la edad.

Grifico 1: Histograma de distribucién de la muestra segiin la edad de los encuestados

Media = 32,39
Desviacion tipica = 8,801
N=529

Frecuencia

Fuente: Encuestas
Elaboracion: Los autores
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En el Grifico 2, se muestra la distribucion de los encuestados segiin el sexo.

Grifico 2: Distribucion de la muestra segiin el sexo de los encuestados

® Hombres ™ Mujeres

Fuente: Encuestas
Elaboracion: Los autores

El 73% de los encuestados eran de nacionalidad ecuatoriana, seguidos de
estadounidenses con un 5% y colombianos en un 4%, en la Tabla 1 se muestra la

nacionalidad de todos los encuestados.
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Tabla 1: Distribucién segin la nacionalidad de los encuestados

Porcentaje Porcentaje
vilido acumulado

Nacionalidad Frecuencia | Porcentaje

Validos ALEMANA 4 4 4
ARGENTINA 2,6 2,6 3,0
BOLIVIANA 2 2 32
BRASILENA 4 4 3.6
CANADIENSE 1,1 1,1 4,7
CHILENA 1,3 1,3 6,0
CHINA 2 2 6,2
COLOMBIANA 42 : 10,4
COSTA RICA 2 2 10,6
CROATA 2 b 10,8
CUBANO 4 4 11,2
DOMINICANA 6 6 11,7
ECUATORIANA 73,2 73, 84,9
ESPANOLA 2.8 2.8 87,7
ESTADOUNIDENS 5,1 92,8
FRANCESA 2 2 93,0
INDIO g ; 93,2
ITALIANA J 94,1
MEXICANA 94,9
MEXICO 95,1
PANAMENO 95,3
PARAGUAYO 95,5
PERUANA 98,1
PORTORIQUENO 2 98,3
URUGUAYA 4 98,7
VENEZOLANA 1.3 100,0

Total 100,0
Fuente: Encuestas
Elaboracion: Los autores
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Estados Unidos de América y Espaiia son los paises de residencia del 54% de
nuestros encuestados, el Grafico 3 muestra la distribucion general segun el sitio de

residencia y en la Tabla 2 se puede observar la distribucion de los ecuatorianos

encuestados segun el pais de residencia, encontrando que el 74% reside en Estados

Unidos de América — Espafia - Italia, puntos en donde esta enfocado nuestro

proyecto.

Grifico 3: Distribucion segiin el lugar de residencia de los encuestados

ALEMANIA
ARGENTINA
BOLIVIA
BRASIL
CANADA
Chile
COLOMBIA
COSTARICA
CUBA
ECUADOR
ESPANA
FRANCIA
GUATEMALA
HOLANDA
INGLATERRA
ITALIA
JAPON

MEXICO ]
PARAGUAY
PERU
REP.DOMINICANA
URUGUAY
USA

I VENEZUELA 9

Fuente: Encuestas
Elaboraciéon: Los autores




Tabla 2: Distribucion de los ecuatorianos encuestados segun el pais de residencia

Porcentaje | Porcentajeac
vélido umulado

ECUATORI ARGENTINA 18 18 1.8
ANA CANADA 26 26 44
CHILE 31 7,5
COLOMBIA 88
COSTA RICA 9,3
ECUADOR
ESPANA
FRANCIA
GUATEMALA
HOLANDA
INGLATERRA
ITALIA
JAPON
MEXICO
PARAGUAY
PERU
REP.DOMINICANA
USA
VENEZUELA
Total

NACIONALIDAD Frecuencia | Porcentaje

Fuente: Encuestas
Elaboracion: Los autores

El 25 % de los encuestados eran estudiantes, 5% se¢ dedicaba a los
quehaceres domésticos, 5% No contestaron sobre su actividad econémica, el 70%

restante trabaja, en la Tabla 3 se detallan los datos obtenidos.
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Tabla 3: Distribucion segiin la actividad econémica de los encuestados

. . | Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje vélido

acumulado
ABOGADO i 2
ACTIVISTA 6
AGRICULTOR g ] 15
ALBANILERIA 4 6 2,1
ANALISTA DE SISTEMA
AZAFATA

CARPINTERIA
CHEF

CHOFER
COMERCIANTE
COMPUTACION
CONFIDENCIAL
CONSTRUCCION
CONTADOR
COSMETOLOGA
DISENADORA
ECOLOGISTA
ECONOMISTA
EMPLEADO
ENFERMERA
ESTUDIA
EXPORTADOR
GRANJA
INFORMATICA
INGENIERO
JARDINERIA
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Fuente: Encuestas
Elaboracion: Los autores
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El 82% de los encuestados respondié que SI tenian algun tipo de problema
visual por el que necesitaba usar lentes, no encontramos diferencia significativa en

cuanto al sexo (Tablas 4 y 5).

Tabla 4: Distribucién de personas con problemas visuales que requieren correccién con lentes

Frecuencia

Porcentaje

Porcentaje
valido

Porcentaje
acumulado

Validos NO

SI

Total

96
433
529

18,1
81,9
100,0

18,1
81.9
100,0

18,1
100,0

Fuente: Encuestas

Elaboracion:

Los autores

Tabla S: Distribucion segin el sexo de personas con problemas visuales que requieren
correccion con lentes

SEXO

Frecuencia

Porcentaje

Porcentaje
valido

Porcentaje
acumulado

Vilidos NO
SI
Total
NO
SI

Total

Fuente: Encuestas
Elaboracion: Los autores

47 16,6
834
100,0
19,9
80,1

100,0

16,6
834
100,0
19.9
80,1
100,0

16,6
100,0

Validos 19.9

M 100,0

_ GRADUATIE
SCHOOL, OF
mw MANAGEMENI




23

El problema visual mas frecuentemente observado fue la Miopia con 213

caso (49%), seguido del Astigmatismo con el 17%, Grifico 4.

Grifico 4: Frecuencia de problemas refractivos en la muestra estudiada

Presbicia

No Recuerda/No sabe
Miopia

Hipermetropia

Astigmatismo

Fuente: Encuestas
Elaboracion: Los autores

El Grifico 5 muestra la frecuencia con que el uso de lentes ha ocasionado
algun tipo de molestias a los encuestados que los utilizan, apenas el 9% de los

encuestados dijeron no presentar molestias nunca.

Grifico 5: Frecuencia con que el uso de lentes ocasiona molestias a los encuestados

Siempre

Con Frecuencia —'9
Ocasionalmente
Rara Vez

Nunca

Fuente: Encuestas
Elaboracion: Los autores
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Las molestias mas frecuentes las presentan para las actividades deportivas

(46%) y laborales (20%). En el Grafico 6 se muestra la distribucion de las molestias

referridas por los encuestados.

Grifico 6: Actividades para las que el uso de lentes ocasiona molestias a los encuestados

® Nocontesta
M Deportivas
» Estudios

M Laborales

® Sociales

® Todas

Fuente: Encuestas
Elaboracion: Los autores

El 56% de los encuestados conocen la utilidad de la cirugia refractiva con

Laser para el tratamiento de los problemas refractivos. (Grifico 7)

Grifico 7: Tratamientos para dejar de usar lentes conocidos por los encuestados

® Laser ™ Lentesde Contacto No conoce ® No Recuerda

Fuente: Encuestas
Elaboracion: Los autores
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En el Grafico 8 se observa que el 81% de los encuestados se mostro

interesado en dejar de usar lentes.

Grifico 8: Usuarios de lentes que desean dejar de usar lentes

# No Contesta W NO No Sabe mSI

Fuente: Encuestas
Elaboracion: Los autores

Las limitaciones mas importantes que han tenido las personas encuestadas
para operarse y dejar de usar lentes han sido: el costo (35%) y el temor (24%). En la
Tabla 6 se muestra la distribucion de frecuencias de las respuestas dadas por los

encuestados.

Tabla 6: Causas por la cuales no han podido operarse para dejar de usar lentes
recuencialPorcentajel  Porcentaje Porcentaje

No Contesta 1 2 o2 ol
Costo 150 34,6 34,6 349
Falta de 75 17,3 17,3 52,2
Falta de Interés 5 52 1,2 53,3
Falta de Tiempo 56 12,9 12,9 66,3
No Contesta 17 3.9 3,9 70,2
No cumple edad 1 4 2 70,4
No ha intentado 2 S S 70,9
No sabe 23 53 5, 76,2
PEREZA 1 2 o 76,4
Temor

Total

Fuente: Encuestas
Elaboracion: Los autores
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El 59% de los encuestados refirio realizar viajes de turismo por lo menos 1

vez al afio al exterior. (Grafico 9)

Grifico 9: Frecuencia con que los encuestados refirieron viajar al exterior desde sus paises

deresidencia
s P2

W No Contesta
m 1 vez al ano
20 3 veces
B Masde 3
B Ocasionalmente

® No legusta/no lo hace

Fuente: Encuestas
Elaboracion: Los autores

El medio de comunicacion mas utilizado por los encuestados fue el Internet

con el 56% de los casos, seguido por las Revistas/Periodicos con el 21%, Grafico 10.

Grifico 10: Medios de comunicacion mas utilizados por los participantes en el estudio

| No Contesta

® Afiches/Volantes
ExpoFerias

| Internet

® Radio

® Revistas/Periodicos

Television

Fuente: Encuestas
Elaboracion: Los autores
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El 76% de los encuestados refirio no conocer las Islas Galapagos, y el 90%

demostro tener interés en Volver/Conocer las Isla Encantadas, ver Tablas 7 y 8.

Tabla 7: Personas que conocian las Islas Galapagos

Frecuencia

Porcentaje

Porcentaje
valido

Porcentaje
acumulado

D

SI Validos No Contesta 9 9
NO 76,9

SI 100,0

Total

Fuente: Encuestas
Elaboracion: Los autores

Tabla 8: Personas que mostraron interés en volver/conocer a las Islas Galipagos

Porcentaje
acumulado

Porcentaje
valido

SI Validos No Contesta 4 9 9 9

Frecuencia | Porcentaje

NO 11 2,5 3,5

No Sabe 28 6,5 9,9
SI

Total

Fuente: Encuestas
Elaboracion: Los autores
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El Grifico 11 nos muestra que el 78% de los encuestados mostro interés en la

posibilidad combinar la cirugia refractiva con un paseo por las Islas Galapagos.

Grifico 11: Porcentaje de encuestados que mostraron interés en viajar a Galapagos y operarse
para dejar de usar lentes

¥ No Contesta
B NO

No Sabe
usi

Fuente: Encuestas
Elaboracion: Los autores

El valor promedio de nuestro paquete promocional segin los encuestados,

seria de $ 2,054.00 dolares americanos, Grafico 12.

Grifico 12: Costo probable del paquete promocional propuesto segiin los encuestados.

Frecuencia

Fuente: Encuestas
Elaboracion: Los autores
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El analisis combinado entre la Nacionalidad del encuestado y el interés por

nuestra propuesta, nos muestra una buena aceptacion de la misma por parte de

extranjeros, como se puede observar en la Tabla 9.

Tabla 9: Personas que mostraron interés en volver/conocer a las Islas Galidpagos segin
sunacionalidad

Z
=)

No Sabe

(]

NACIONALIDAD ALEMANA
ARGENTINA

BOLIVIANA
BRASILENA
CANADIENSE
CHILENA
CHINA
COLOMBIANA
COSTA RICA
CROATA
CUBANO
DOMINICANA
ECUATORIANA
ESPANOLA
ESTADOUNIDENSE
FRANCESA
INDIO
ITALIANA
MEXICANA
PANAMENO
PARAGUAYO
PERUANA
PORTORIQUENO
URUGUAYA
VENEZOLANA

S oo O NSO = O o O NO
SO ON O = -mD =N

[
-]
o
=

[T SO — I — R — I — I T — R — M — A —
WS O o O =D O D 0

Fuente: Encuestas
Elaboracion: Los autores
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El andlisis comparativo por edad, no muestra diferencia en cuanto al interés

por nuestra propuesta, mientras que segun el sexo, encontramos mayor interés en las

mujeres que en los hombres. (Tabla 10)

Tabla 10: Personas que mostraron interés en volver/conocer a las Islas Galapagos segiin su sexo
y grupo etario

NO No Sabe
EDAD 20-29 12 34
(agrupado) 39.39 7 20
40 - 49 11
50+ 3

No Sabe

No
contesta

F 34
M 34

Fuente: Encuestas
Elaboracion: Los autores
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2.3.4. Perfil de la competencia

Existen muchos Centros Oftalmoldgicos a nivel local e internacional que

realizan este tipo de procedimientos quirurgicos.

La gran mayoria de estos centros tienen un target local, y utilizan el Internet

como un medio para publicitar los beneficios de la técnica.

Los centros Oftalmologicos del extranjero tienen costos elevados, que oscilan
entre los 2000 y 2500 dolares americanos, y no ofrecen valores agregados a la

cirugia.

A nivel nacional, los Centros Oftalmologicos que ofrecen este servicio, se
promocionan a traveés de revistas, diarios e Internet, y al igual que otros centros del
extranjero solo ofrecen la realizacion de la cirugia refractiva con Excimer Laser sin
ningun otro valor agregado, en ocasiones recurren a promociones especiales por

festividades como navidad, el dia de la madre o del padre.(Tabla 11)

Los costos quirtirgicos en nuestro pais oscilan entre los 600 y 1200 ddlares

americanos, la diferencia de costos guarda relacion con el tipo de clientes que tiene
cada uno de estos centros, asi como ¢l tipo de equipo que utilizan para realizar el

procedimiento LASIK.

En los costos sefialados de la competencia, no se incluyen costos de consultas
ni de examenes prequirlirgicos, y, en algunos casos tampoco estan incluidos los

costos de medicacion y controles postoperatorios.
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Tabla 11: Centros Oftalmolégicos que ofrecen el servicio de Cirugia Refractiva en Ecuador

VALOR

Guayaquil
e Humana Vision $ 800-1200

e Centro Oftalmico Varas Samaniego $ 1000-1400
Vision Laser 1000-1400
FUNCRISA 600-800

Clinica Oftalmolégica CEOFT (Consorcio Ecuatoriano
de Oftalmologos) -
Clinica SBELTIK - Servicio de Oftalmologia -
Hospital Metropolitano $ 1000-1400

Cuenca
e (Centro Oftalmico Ponce 800-1200
e C(Clinica Santa Ana 800-1200
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CAPITULO 3: PLAN DE MARKETING

En el Estudio de Mercado que realizamos, hemos obtenido importante

informacion sobre las necesidades, temores y dudas que pueden tener nuestros

potenciales clientes con respecto a nuestro proyecto de negocio. Toda esta

informacion nos va a ayudar a elaborar un plan de marketing que nos permita definir

objetivos y estrategias para obtener el éxito deseado en nuestra empresa.

3.1. OBJETIVOS
3.1.1. Objetivo General

o Posicionarnos en la mente de nuestros clientes como una opcion diferente
y atractiva para operarse de cirugia refractiva, con tecnologia de punta y
atencion de primera, gracias a la gran experiencia y prestigio que tenemos

en el area médica como turistica.

3.1.2. Objetivos Especificos

o Determinar un precio accesible para nuestros clientes que al mismo

tiempo genere la rentabilidad esperada.

Mantener un plan de publicidad que nos ayude a atacar el mercado meta,

con distintos medio publicitarios.

Establecer estrategias que nos mantengan en una posicion mayor a

nuestros competidores.

Minimizar los costos de marketing, mediante la identificacion de las
estrategias correctas, segun el servicio que ofrecemos y el mercado al que

nos dirigimos.
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3.2. SEGMENTACION DEL MERCADO

Nuestra estrategia de Marketing debe ser dirigida especificamente a la
poblacion de migrantes ecuatorianos que viven en los Estados Unidos de América,

[talia y Espafia, menores de 40 afios, con especial énfasis especial en la poblacion

femenina, quienes se muestran como las mas interesadas en la cirugia para dejar de

usar lentes de acuerdo al estudio de mercado realizado.

3.3. ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO

Para llegar a alcanzar una imagen en el mercado de la Cirugia Refractiva, se
ha planteado las siguientes estrategias de posicionamiento para los principales

aspectos:

Diferenciacion con la competencia
Beneficios del servicio
Necesidades a satisfacer

Atributos del producto

Generalmente, los Centro Oftalmoldgicos donde se realizan procedimientos
correctivos para dejar de usar lentes, concentran sus promociones en la seguridad de
la técnica quirurgica utilizada o en los equipos con que cuentan para realizarla. Con
nuestro proyecto queremos que nuestros clientes se mentalicen que nos preocupamos
no solo del procedimiento en si. Sino, de la satisfaccion que van a experimentar
después de la cirugia, ya que podran realizar actividades que el uso de lentes las

convertiria en casi imposibles.

Poder dejar de usar lentes para sus actividades diarias; conocer las bellezas
de las Islas Galapagos, son dos suefios que pueden hacerse realidad con nuestro

proyecto de paquetes quiruisticos.




3.4. MARKETING MIX

3.4.1. Precio

De acuerdo al estudio de mercado que hemos realizado, el precio promedio
que nuestros paquetes podrian ser, segin los encuestados, $ 2,054 dolares
americanos, Sin embargo, los precios que hemos determinado estan por debajo de la
media obtenida y son $1,510 y $1,600 délares americanos para las dos promociones

que tendremos.

3.4.2. Producto

La calidad del servicio y la satisfaccion del cliente son las marcas de nuestros

paquetes promociOnales, las mismas que estan dadas por la gran capacidad,

trayectoria y experiencia nacional e internacional del staff de médicos oftalmélogos
delos Centros OftalmologicosSalud Visual y Alta Vision, asi como los afios de
experiencia que tiene el personal de Galapagos Ninfa Tours, en la realizacion de

viajes y paseos por las Islas encantadas.

Para nuestro proyectohemos elaborado 2 paquetes promocionales, (Figs. 3-4):
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Plan 4 dias - 3 noches
4 v Cirugia Refractiva
Pasajes aéreos GYE-GAL _GYE
Traslados: Aeropuerto (Baltra) - Hotel
Ninfa (Puerto Ayora) — Aeropuerto
(Baltra)
Hospedaje: Hotel Ninfa (Habitacion
Doble)
Alimentacion Completa
Paseos: Visita a Estacion Cientifica
Charles Darwin - Isla Floreana - Isla
Isabela - Crateres Gemelos
v’ Cena de despedida

$1,510.00

** Exclusivamente para ciudadanos ecuatorianos
* Impuesto al Parque Naciona'
« Tarjeta de Migracion Ingala $10
+ Otros gastos no especificados y propinas

Fig. 3: Costos del Paquete Promocional 1

| Plan 5 dias — 4 noches -

v" Cirugia Refractiva

v’ Pasajes aéreos GYE-GAL_GYE

v" Traslados: Aeropuerto (Baltra) - Hotel
Ninfa (Puerto Ayora) — Aeropuerto
(Baltra)

v Hospedaje: Hotel Ninfa (Habitacion
Doble)

v Alimentacién Completa

v’ Paseos: Visita a la Estacién Cientifica
Charles Darwin — Loberia — Punta
Estrada - Tortuga Bay - Taneles de
Bellavista - Isla Santa Fe - Crateres
Gemelos

v' Cena de despedida

Precio**: $ 1,600.00

*No Incluye: ** Exclusivamente para ciudadanos ecuatorianos
* Impuesto al Parque Nacional

+ Tarjeta de Migracién Ingala $10

» Otros gastos no especificados y propinas

Fig. 4: Costos del Paquete Promocional 2
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3.4.3. Plaza

El centro de atencion al cliente para el servicio ofrecido estara en la ciudad de

Guayaquil en las Oficinas del Centro Oftalmologico Saluda Visual. La promocion

de nuestros paquetes quiruisticos se realizara principalmente para migrantes

ecuatorianos en Estados Unidos de América, Espaiia e Italia.

3.4.4. Promocion

Basados en los resultados del estudio de mercado, para la promocion de
nuestros paquetes quiruisticos, realizaremos campafias mensuales a través de correos

masivos y difusion por las redes sociales como Facebook.
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CAPITULO 4: ANALISIS TECNICO DEL PROYECTO

4.1. OBJETIVO DEL ESTUDIO TECNICO

El objetivo del estudio técnico es determinar los diferentes procesos del
servicio que vamos a prestar para determinar la inversion inicial y los costos

operativos de nuestro negocio.

De este analisis obtendremos la necesidad de recursos materiales y recursos

humanos necesarios para la puesta en marcha de nuestro plan.

4.2. MODELO DE ORGANIZACION

Logica para generar bienestar en nuestros clientes a través de una atencion de
calidad, agil y eficiente, y riqueza a través del reconocimiento y satisfaccion de

nuestros usuarios. (Fig. 5)

Analisis/Control/Evaluacion de Resultados

Fig. 5: Modelo de Organizacion
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4.3. PROCESOS DEL SERVICIO

Solicita Informacién
sobre el servicio que

Se Inscribe, cancela ;
| S0USDypactauna |
citamédicaen |
SALUD VISUAL (GYE)
Valoracién
Oftalmoldgica

,/t(hhﬂa para :

Ia cirugia?

Sl

Escoge el Paquete |
| Quiruisticoy |

| cancela el 60%

ALTA VISION (GYE)
Cirugia LASIK
ALTA VISION (GYE)

Control
Postoperatoria

restante del
Paquete escogido

NINFA TOURS (GAL)

Viaje y Paseos por
las Isfas Encantadas

: Cancela ;40% i
|

NINFA TOURS (GAL)
Retorno a GYE

SALUD VISUAL (GYE)

Control
Postoperatorio

vy ) ; I :
SALUD VISUAL (GYE)
—
Alta

Fig. 6: Flujograma de los procesos del proyecto Con tus propios ojos




40

Nuestro plan de negocio esta disefiado inicialmente para ofrecer a la gran

poblacion de emigrantes ecuatorianos que viven en Estados Unido, Espafia e Italia

que tengan algin tipo de problema refractivo (visual), la posibilidad de dejar de
utilizar lentes y mejorar su estilo de vida, mediante la cirugia refractiva con Excimer
Laser (LASIK) al mismo tiempo de brindarles la oportunidad de conocer las bellezas

naturales de las Islas Galapagos.

Para nuestro negocio, realizaremos alianzas estratégicas con dos empresas de

reconocida trayectoria en nuestro pais, como son:

Centro Oftalmolégico Alta Vision: Sera la encargada y responsable de realizar
la cirugia y controles postoperatorios.
Galapagos Ninfa Tour: Tendra a su cargo y responsabilidad el viaje, el

traslado, hospedaje y paseos de nuestros clientes por las islas Galapagos.

4.3.1. Informacion y Registro

Nuestros potenciales clientes recibiran informacion sobre nuestro producto a

través de correos masivos, promociones en paginas de Internet y redes sociales.

Una vez contactados accederan a nuestro servicio a traveés de nuestra pagina
web, la misma que sera disefiada por la empresa Network Express y contara con toda
la informacion referente a los productos que ofrecemos (diferentes niveles de

paquetes quiruisticos).

A través de nuestro web site los interesados podra registrarse gratuitamente
para acceder a informacion sobre la cirugia y sus requisitos, el viaje a las islas
Galapagos y en caso de dudas, contactarnos por medio de mails o llamando a los
numeros telefonicos, publicados en la pagina web, de Salud Visual, donde podra ser
atendido por personal especializado en el tema, e inscribirse como potenciales

clientes.
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Para inscribirse como cliente, el interesado debera cancelar a través de giro
bancario o tarjeta de crédito (PayPal*), el valor de 50 ddlares americanos, que le
permitird pactar una cita con uno de los Cirujanos Oftalmologos de Salud Visual en
la ciudad de Guayaquil, para hacerle una valoracion oftalmoldgica y determinar si

califica para la realizacion de la cirugia refractiva.

La valoracion se realizara en la fecha que el cliente acuerde con la compaiiia

y no podra pasar mas de 6 meses después de la fecha de inscripcion.

* NOTA: PayPal es una empresa del sector del comercio electronico, cuyo sistema
permite a sus usuarios realizar pagos y transferencias a través de Internet sin
compartir la informacion financiera con el destinatario, con el unico requerimiento
de que estos dispongan de correo electronico. Es un sistema rapido y seguro para

enviar y recibir dinero.

PayPal procesa transacciones para particulares, compradores y vendedores
online, sitios de subastas y otros usos comerciales. Por cada transaccion, PayPal

normalmente cobra una comision entre el 3% y el 4% al receptor del dinero.

4.3.2. SALUD VISUAL: Valoraciéon Oftalmolégica

En la fecha pactada para la cita, el paciente acudira al Centro Oftalmologico
SALUD VISUAL, donde previa su identificacion sera atendido por el personal
médico del Centro siguiendo los protocolos normales, se le realizaran todas las
pruebas necesarias para determinar la idoneidad del paciente para ser sometido al

procedimiento quirrgico que promocionamos.

En caso de que el problema visual del paciente no cumpla con los
requerimientos minimos necesarios para la cirugia, se le informara la situacion al
paciente y se dara por terminado el proceso sin perjuicio para la compaiiia, ni

devolucion de la inscripcion.
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Una vez establecida la idoneidad del paciente para realizarse la cirugia
refractiva, se podra acordar el tipo de paquete que desea adquirir y la fecha en que

desea realizarse la cirugia, asi como el viaje a las islas Galapagos.

Para fines legales se hara firmar al paciente un consentimiento informado

donde se establece que en caso de decidir realizar primero la cirugia y después el

viaje a Galapagos, no podra practicar ningun tipo de deporte acudtico, explicando

que el desacato a esta indicacion podria causar complicaciones postoperatorios, en

caso de suceder, el paciente debera cubrir los gastos médicos que esta ocasione.

Para la realizacion de la cirugia el paciente debera cancelar previamente el

60% del costo del paquete quiruistico escogido.

4.3.3. ALTA VISION: Cirugia LASIK

La cirugia se realizara en el Centro Oftalmoldgico Alta Vision en la fecha
prevista de comun acuerdo con el cliente, la misma que no podréa ser mayor a un mes
después de realizada la valoracion Oftalmolégica. Alta Vision asume toda la

responsabilidad del procedimiento quirirgico y complicaciones postoperatorias.

Una vez realizado el procedimiento quirtrgico, el paciente debera asistir a
controles periddicos en Alta Vision, por un lapso minimo de 10 dias antes de realizar
el viaje a las Islas Encantadas, salvo que exista alguna contraindicacion por parte del
personal médico, en cuyo caso se comunicara oportunamente al paciente para

acordar una nueva fecha para el viaje sin perjuicio econémico para el mismo.

Una vez realizado el viaje por las Islas Galapagos, el paciente debera acudir a
un control postoperatorio en Salud Visual, los controles postoperatorios se realizaran
hasta cumplir 1 mes de operado, y estdn contemplados dentro del costo del paquete

escogido.
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4.3.4. Galapagos Ninfa Tours: Paseo por las Islas Encantadas

Una vez realizada la cirugia con sus respectivos controles postoperatorios, y
con el consentimiento del personal medico de Alta Vision, el cliente podra realizar el
viaje a las Islas Galapagos, previa cancelacion del 40% del costo restante y firma de
un contrato directo con Galapagos Ninfa Tours en que se especifica claramente la

cobertura del paquete turistico elegido.

La compaiiia le proporcionaran al cliente los pasajes aéreos Guayaquil-Baltra-
Guayaquil, de acuerdo a la fecha acordada. A la llegada al aeropuerto de Baltra sera

recibido por personal de Galapagos Ninfa Tours quienes lo trasladaran al hotel.

Galapagos Ninfa Tours se responsabiliza del traslado del y hacia el
aeropuerto, hospedaje, alimentacion y paseos por las Islas Encantadas de acuerdo al

paquete escogido por el cliente.

En caso de que el cliente quiera realizar alguna actividad que no esté
contemplada en el paquete adquirido, debera adquirirlo por su propia cuenta. El
cliente debera ajustarse al cronograma de actividades programado por Galdpagos
Ninfa Tours, cualquier cambio en el mismo debera ser acordado directamente con los

representantes de la empresa de turismo directamente.

A su regreso a la ciudad de Guayaquil, el paciente continuara los controles
posquirtrgicos programados, hasta cumplir el mes de operado, después del cual sera

dado de alto y culminara asi el contrato con la compaiiia.

El cliente tendra la opcion de escoger si se realiza primero la cirugia o el viaje
a Galapagos, seglin sus necesidades. Indistintamente de su eleccion, debera cancelar

el 60% del costo del paquete escogido.
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CAPITULO 5: ANALISIS ECONOMICO
5.1. ESTADO DE RESULTADOS
En el Anexo 4, se muestra el Estado de Resultados de Salud Visual de su
actividad econdmica durante los periodos 2010 y 2011.
5.2. INVERSION INICIAL
5.2.1. Inversion en Activos Fijos

En la Tabla 12 se describen los requerimientos de inversion en activos fijos

(software, equipos y enseres) para la atencion de nuestro proyecto quiruistico.

Tabla 12: Inversion en Activos Fijos

Equvposy Enseres

Teléfono y Linea

Total Inversion Activos Fijos

5.2.2. Inversion en Capital de Trabajo

En la inversion para capital de trabajo, consideramos los gastos de
capacitacion, administrativos, de operacion, asesoria legal y servicios basicos durante

1 afio. (Tabla 13)

Tabla 13: Inversién en Capital de Trabajo
Detalle Mensual Ano 0 Ano 1

Capacntaclén del personal (T unsmo)
Amendo
Insumos de Oficina
Senvicios Basicos (Luz Telébno)
m § o
Pagina Web (Dommlo Dlseﬁo etc )
Motor correo masivos
[Mantenimiento pagina WEB
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5.3. PRESUPUESTO DE PERSONAL

Para nuestro proyecto no tenemos la necesidad de contratar personal nuevo,
Salud Visual cuenta con el personal necesario para cubrir los requerimientos de

servicios que puedan demandar los nuevos clientes contactados.

5.4. PRESUPUESTO DE INGRESOS

En la actualidad, Salud Visual, sin realizar ningin tipo de promocion, se
realizan aproximadamente 60 cirugias refractivas al afio, en migrantes ecuatorianos
que vienen en plan de visita a familiares o a pasar festividades de navidad o fin de
afio especialmente (temporada alta). Con nuestro proyecto, esperamos incrementar
el nimero de cirugias realizadas a este grupo de clientes. En la Tabla 14,

presentamos nuestra proyeccion de ventas.

Tabla 14: Presupuesto de Ingresos

Volumen Estimado de Ventas V.alm.' Ano 1 Ano2 Afo 3 Ano 4
Unitario
Inscripciones

[Paquete Promocional 2

Ingreso por Ventas
Inscripciones $ 2100| $ 2520| $ 3.024

Paguete Promocional 1 ~ |s a20|s s07%|s 60es3| s 73060
Paquete Promocional 2 $ 4800| $ 5760 $ 6912 $ 8.294

BT C- Ul ¢ 48830[S 58596]S 70.315] s 84.378)
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5.5. GASTOS DE OPERACION

En la Tabla 15 se detallan los gastos en que se deben incurrir para el

funcionamiento de nuestro proyecto.

Tabla 15: Gastos de Operacion

Detalle Ano2 Ano 3 Ano 4
Honorarios Alta Vision

Porcentaje Pay Pal (Inscripciones)
Dominio Sl

Incremento de costo anual

5.6. GASTOS DE ADMINISTRACION

Los gastos de administracion muestran los costos de publicidad (correos

masivos y redes sociales) e insumos de oficina (Tabla 16).

Tabla 16: Gastos de Administraciéon

Detalle Mensual Ano 1 Ano2
Disefio de Campana 840

Publicidad Redes Sociales (Facebook)
Publicidad Google
Papelerfa y Folleteria

$
890| $
756 $
263[ $

90]$ 4.

—

Ts a730]$

Incremento de costo anual
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CAPITULO 6: ANALISIS FINANCIERO

6.1. FLUJO DE CAJA

En el Anexo 5, se muestra una estimacion de las cantidades de dinero
circulando hacia y desde el negocio en los 4 afios que fueron estimados para el

mismo. Ademas realizamos un lujo de caja incremental en un escenario

6.2. TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

Esta tasa nos permite medir la rentabilidad como un porcentaje. Es la tasa de
descuento que iguala el valor equivalente de una alternativa de flujos de entrada de
efectivo (ingresos o ahorros) al valor equivalente de flujos salientes de efectivo
(egresos, incluidos los costos de inversion). Para este analisis usamos una tasa de
descuento del 20% (por considerarla mas ajustada a la realidad para un negocio
ennuestro pais, el ROE para los negocios en USA es del 14,95 %) (13), y los flujos

de caja obtenidos en los 4 afios proyectados para nuestro negocio (Tabla 17).

Tabla 17:Compacto de Flujo de Caja

Inversion

i Ano 1
Inicial

$ 8564|$ 12.074| $ 15.341| $ 19.304

TIR: 163%
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6.3. VALOR ACTUAL NETO (VAN)

El Valor Actual Neto nos permite medir la rentabilidad del proyecto en
valores monetarios que exceden a la rentabilidad deseada después de recuperar toda

la inversion.

Si el resultado es mayor que cero, mostrara cuanto se gana con el proyecto,

después de recuperar la inversion, por sobre la tasa que se exigia de retorno al

proyecto; si el resultado es igual a cero, indica que el proyecto reporta exactamente la

tasa que se queria obtener después de recuperar el capital invertido vy, si el resultado
es negativo, muestra el monto que falta para ganar la tasa que se deseaba obtener

después de recuperada la inversion.

Para el calculo del VAN utilizamos una tasa de descuento del 20% por las

mismas razones indicadas anteriormente para el calculo del TIR.
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6.4. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

El analisis de sensibilidad permite cambiar ciertas variables basicas para
observar los cambios resultantes en el valor presente neto (VAN) y la tasa interna de
retorno (TIR). Para el caso del presente proyecto la variable sensible es el ingreso; ya
que los gastos operativos y administrativos no presentan variaciones significativas

durante el periodo en que se ha proyectado el negocio.

6.4.1. Cambio en los ingresos

Se modifican los valores de las ventas para determinar las variaciones en el
VAN.Como se puede observar en el Anexo 6, en el peor escenario si nuestras ventas
son el 50% menos de lo proyectado, con un incremento anual de apenas el 5%, el
VAN disminuye a $§ 5.795,20y el TIR cae al 17%, que en todo caso son valores

positivos.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

El analisis de los resultados obtenidos nos permite sacar las siguientes

conclusiones:;

Existe un buen mercado para nuestro producto, mercado que estd en
constante crecimiento por el incremento de nuevos casos de personas con
problemas refractivos afio a afio, por el interés que existe en conocer nuestras
Islas Encantadas y con posibilidad de ser atractivo también a personas de

otros paises.

La cirugia con Laser se encuentra bien posicionada en la mente de la

poblacion general como alternativa para dejar de usar lentes.

La propuesta se muestra atractiva por igual en los diferentes grupos etarios,
mientras que segun el género encontramos un ligero incremento de interés en

las mujeres que en los hombres.

El Internet es el canal de promocion mas consultados por la poblacion en

general, seguido de anuncios en revistas y periodicos.

El analisis economico nos muestra que se requiere una inversion minima para

la implementacion de este proyecto, lo que lo hace mas atractivo por el bajo

riesgo econdmico que conlleva.

Finalmente podemos concluir que la propuesta de negocio presentada, tiene
muchos puntos a favor, ya que cuenta con un 78% de aceptacién entre los
encuestados, yelanalisis financiero muestra que inclusive en un escenario

pesimista se puede obtener alguna rentabilidad.
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Entre las recomendaciones que podemos dar tenemos:

La campafia publicitaria debe ser dirigida a la poblacion menor de 40 afios,

con énfasis especial en los beneficios que se puede obtener para las practicas

deportivas y laborales.

Poner especial atencion en la poblacion femenina, quienes se muestran como

las mas interesadas en la cirugia para dejar de usar lentes.

Realizar promociones periddicas del producto a través de correos masivos y
mayor presencia en Internet que son los medios de informacion mas

utilizados por la poblacion en general.

Buscar otras opciones turisticas dentro de nuestro pais, que puedan permitir

variedad en las promociones futuras.

Planificar estrategias adecuadas que permita ampliar el mercado hacia

extranjeros.

Analizar la posibilidad de promocionar otros procedimientos quirargicos

oftalmologicos.

Realizar encuestas de satisfaccion entre los clientes atendidos para poder

efectuar correctivos en caso necesario.
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ANEXOS

Anexo 1: Entrada y Salidas de Ecuatorianos y Extranjeros 2003 — 2008

ECUATORIANOS EXTRANJEROS
ENTRADAS SALIDAS ENTRADAS SALIDAS
485971 613106 760,776 519.801
528.912 603.319 818.927 642.378
597.038 663.601 859.888 703.555
674.267 733.459 840.555 779.385
757.892 800.869 937.487 898.012
767.469 317.981 989,766 949.116

Fuente: Anuario de Entradas y Salidas Internacionales INEC. 2008
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Anexo 2: Entradas y Salidas de Ecuatorianos, por principales paises de procedencia o destino -

Aiio 2008

ECUATORIANOS
ENTRADAS 1/ SALIDAS 2/
NUMERO % NUMERO %
ESTADOS UNIDOS 241.844 31,5 242.752
ESPANA 110.062 14,3 132.868
PERU 130.173 17.0 134.148
COLOMBIA 95972 12,5 91.959
PANAMA 37.489 49 27.433
ARGENTINA 18.591 24 21.522
ITALIA 16.403 21 22,671
VENEZUELA 17.676 23 19.688
CHILE 16.426 2.1 17.624
MEXICO 10.758 1,4 13.532
CUBA 9913 1.3 11.180
BRASIL 9.040 1,2 12.990
PAISES BAJOS 7.089 0.9 3.238
COSTA RICA 5.058 0.7 3.466
FRANCIA 1.866 0.2 3.230
% TOTAL: 767.469 817.981
*/ Corresponde al Total de Movimientos Migraforios de Entradas y Salidas de Ecuatorianos.
1/ SEGUN PAIS DE PROCEDENCIA

/ SEGUN PAIS DE D,

PAIS DE PROCEDENCIA
O DESTINO

5

W 0 N ;BN W -

A A A -
W N -

- -
L N

Fuente: Anuario de Entradas y Salidas Internacionales INEC. 2008




Anexo 3: Modelo de encuesta utilizada en el Estudio de Mercado

ESPA-

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEI ITORALI

Estamos realizando un estudio para la ESPAE para analizar la posibilidad de
lanzar un paquete turistico, que permita, conocer Galapagos y operarse para dejar de
usar lentes a personas que tienen algin tipo de problema visual.

Agradecemos el tiempo que se tome en contestar la siguiente encuesta, sus
respuestas son importantes para nosotros y le garantizamos absoluta reserva,
GRACIAS.

Edad: afios Sexo: MD FD Nacionalidad: Ecuatoriana D Otra:

Lugar de Residencia: EspaﬁaD ltaliaD USAD Otro:

Ocupacién: EstudiaD Trabaja en:

1.- ¢ Tiene algan tipo de problema visual por el cual necesite utilizar lentes? SID NO D
Si la respuesta a la pregunta anterior es NO, Muchas Gracias por su ayuda.
2.- ;Ud. Sabe que tipo de problema visual tiene?

DMiopia DAstigmatismo DNo recuerda/No sabe

[[IHipermetropia [CJpresbicia

3.- ¢Cree que el uso de lentes lo/la limita para realizar ciertas actividades?
DSiempre DOcasionaImente DNunca
DCon frecuencia DRara vez
Si la respuesta a la pregunta anterior es NO, siga con la pregunta 5
4.- ;Para que tipo de actividades considera que el uso de lentes es una molestia?

D Laborales D Deportivas DTodas

DSOCiales DEstudios Especifique

5.- ¢Conoce algun tratamiento para dejar de usar lentes? ;Cual?

DLaser DNo recuerda DNo Conoce Otro

6.- ¢ Le gustaria dejar de usar lentes? SID NOD No sabe D
Si la respuesta es SI, siga con la pregunta 7, caso contrario pase a la pregunta 8:
7.- ¢Por qué motivo NO ha podido operarse todavia?

[CJcosto de la cirugia [CJFaita de informacion [CIno sabe

DFaIta de tiempo DTemor

&y GRADUATE
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ESP4-

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEI

8.- ¢Con qué frecuencia viaja al exterior?

D1 vez al afo DZoaveoes DMésdeB

DOcasionalmente D No le gusta/No lo hace

9.- ¢A través de qué medios Ud. se informa sobre promociones o paquetes turisticos?
DRevistaslPeriédicos DTeIevisién DAﬁchesNolantes

DRadio Dlntemet DExpo ferias

10.- ¢ Conoce las Islas Galapagos? Sl D NO D

11.- ¢ Le gustaria conocer/volver a las Islas Galapagos? SID NO D

12.- ; Si existiera una promocién que le ofrezca la posibilidad de conocer Galapagos y
operarse, lo pensaria?

si[] Nno [] No Sabe []

13.- ¢Cuénto cree usted que puede costar un paquete asi? (En délares)

1000 [] 2000 [] 3000 []
1500 [] 2500 [] Otro

No Sabe D

Muchas Gracias

Encuestador:

& GRADUATE.
== SCHOOL OF
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Anexo 4: Estado de Resultados de Salud Visual (2010-2011)

Detalle
Ingresos por Ventas

Cirugia Refractiva con Excimer Laser

2011

Total Ingresos por Ventas

Total Costos de Ventas

Utilidad Bruta

Gastos Operativos

Gastos Operativos

Total Gastos Operativos

Utilidad antes de impuestos

25% Impuesto a la Renta

Utilidad Neta







Detalle
Ingresos
lnscnpclonas

Febrero

Anexo 5: Flujo de caja incremental a 4 afios

Agosto

Septiem bre

Octubre Noviembre

Diciembre

Afio 1

2520| 8  3.024
< | $ 73.080
6912[§  8.294

(4.000)f

Honoranos Galtpugos Nmfa Tours

(6.500)

§  (7856)|§  (21.427)

(«w) S (199685 (23962 5  (28.754)

G

Dommic
Total Gastos de Operacion

Gastos de Administracion
Capacitacion del personal (Turismo)
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(100}
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Semcm BAslicos (Luz l:eléfono) ]
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z $

Mantenimiento pagina WEB
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‘(soos

(“0)

Comunity Manager

(150)
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Publicidad Google
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Incremento de costo anual  [[ETE
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