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Edilfred Baccino: “por suerte hemos ido creciendo y nos 
gusta la actividad, eso es lo principal”

La Óp�ca TOL llega a este 2024 nada menos que con 75 años de experiencia a cuestas. A través de los años se ha 
posicionado en el rubro como una firma que no sólo comercializa todo �po de lentes, sino que además ha apostado a 
la fabricación y a incorporar nuevos servicios, como la parte audi�va. Edilfred Baccino forma parte de la empresa 
desde una temprana edad. Hoy se encuentra al frente de la misma, y destaca la importancia de tener gusto por la 
ac�vidad diaria, como cimiento de un buen desempeño y de un camino que permita alcanzar resultados posi�vos.

Óp�ca Tol  - Edilfred Baccino

- ¿Cuándo comienza a funcionar la firma?
- La óptica TOL arrancó hace 75 años. La fundó Generoso 
López por eso TOL quiere decir Talleres Ópticos López. Él 
siguió mucho tiempo hasta que falleció y quedó el yerno, 
Antonio y después yo arranqué. Comencé en la óptica 
cuando tenía 13 años y empecé a hacer pequeñas tareas, 
a trabajar en alguna máquina. Me gustó la parte de la 
óptica y comencé a aprender, después fui a Montevideo 
a estudiar hasta que me pude recibir. Éramos 142 que 
dimos y fui el primero en recibirme.
 
- ¿Dónde estudiaste?
- Eso fue por el Ministerio de Salud Pública, que había un 
óptico técnico encargado y por eso todo se hacía por el 
Ministerio, ya ahora hay otros sistemas más modernos.

- Una época en la que el rubro era un poco nuevo, no?
 no era tan común tener gente capacitada.
- Claro, era más rudimentario, cortábamos con unas 

pinzas el mineral, el vidrio se marcaba como quien 
marca un vidrio en una ventana o lo marca y después 
lo cortan, ahí lo íbamos cortando y lo íbamos 
haciendo en una biseladora para dejarlo perfecto en 
el armazón.
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- ¿Cómo ha sido el proceso de ir incorporando nueva 
tecnología?
- Yo trabajaba con minerales y venían unos blocs muy 
gruesos, de dos centímetros para tallarlos y a veces 
estabas terminando un trabajo de hora, y eso se partía, 
era muy difícil de trabajarlo, se hacía, pero llevaba 
mucho tiempo. Ahora pasamos a la parte de los 
orgánicos. El orgánico es algo que no se rompe, se 
puede rayar más que el vidrio es mucho más liviano y 
también salió el policarbonato que es más duro, sobre 
todo se usa para para los niños, para que no les pase 
ningún accidente. Es irrompible, el policarbonato es 
más duro, ya el mineral como que no se está usando.

- ¿Cómo se van enterando ustedes de todos estos 
avances a lo largo del tiempo?
- Siempre estamos viendo y siempre nos van indicando, 
viendo el más allá. Para poder mejorar nosotros 
compramos máquinas nuevas. Ya las máquinas 
minerales, que eran obsoletas se dieron a la gente que 
está trabajando aprendiendo el curso de óptica, se las 
donamos para ellos, porque ellos si están aprendiendo 
con el mineral. Pero acá se pasó a lo orgánico y hay 
máquinas, cada vez tenemos que ir modernizando, se 
han ido cambiando, hemos comprado equipos nuevos. 
Y también le trabajamos para otras ópticas que nos van 
haciendo pedidos. Trabajamos para ópticas de 
Montevideo, de Minas, de Colonia

- ¿Qué tan importante es que no sea solamente la 
venta de lentes, sino toda esta parte más médica que 
ustedes tienen acá?
- A mí desde chico me gustó siempre la parte de 
hacerlos, tallarlos y trabajarlos aunque era medio 
injusto el mineral. Pero después que pasamos a la era 
del orgánico ya fue otro proceso. Ya sea progresivos, 
solo de bifocales, hacíamos todo ya en orgánico hasta 
que ahora pasó al policarbonato.

- Contar con el laboratorio es importante.
- El laboratorio que nos da muchas ventajas porque es 

algo muy moderno y muy rápido. Lo que otras ópticas 
tienen que mandar a Montevideo que demoran 
cuatro o cinco días o una semana, nosotros lo 
hacemos en un par de horas, ya queda todo tallado 
con lo último. Tenemos muchas ventajas, en el 
sentido en la comodidad de trabajar con el espesor 
que queremos, con la curvatura que queremos y al 
saber de tantos años con tocarlos ya me doy cuenta 
cómo tengo que hacerlo para que quede bien. 

- ¿Cuáles son los aspectos que más hay que atender 
para mantenerse durante tanto tiempo y seguir 
además vigente?
- Por suerte hemos ido creciendo y nos gusta. 
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Gustarle, eso es lo principal. A mí me encanta lo que 
hago. Nosotros hacemos todo, empezamos desde el 
bloc hasta que quede finito. Porque lo otro es muy 
lindo, que te vengan de receta, pero eso puede venir 
después de algunos talleres chicos que no son tan 
modernos como el nuestro.

- Han sumado otras áreas además de la óptica.
- Si, también tenemos la parte de los audífonos. Eso 
se agregó hace más o menos 15 años. Se trabaja 
bastante con la parte de audífonos. Y también 
tenemos otra empresa que se llama Grupo Focal, que 
s o m o s  6  d u e ñ o s ,  d e s d e  l a  q u e  h a c e m o s 
importaciones directas, tanto de audífonos, como 
parte de antiojería, todo lo que sea cristales, le 
vendemos a muchas ópticas en el Uruguay. Y 
también vendemos equipos médicos. Con el Grupo 
Focal somos importadores exclusivos para el 
Uruguay.

- ¿Cuándo comienza a funcionar el Grupo Focal?
- Hará unos 25 años que arrancamos. Hemos ido 
agrandando, porque ha quedado bastante chico 
local, y también vendemos armazones, de todo un 
poco, y lo que más vendemos también son equipos 
médicos.
 
- ¿En cuanto a lo edilicio cómo ha sido el cambio de 
local y realizar ampliaciones?
- En este local deben ser unos 20 años. Antes estaba 
enfrente, después nos mudamos, se alquiló acá y 

más adelante pudimos comprar. Pero siempre acá muy 
cerquita. Este local cuenta con la parte de la atención al 
cliente adelante. Además de la parte también de 
audífonos, la parte de lentes de contacto. Y después 
están los talleres, donde se confecciona el orgánico, se 
hace toda la parte de bifocales, multifocales. Hacemos 
todo nosotros y somos los que también le vendemos a 
otras ópticas. Le hacemos el tallado para otras ópticas.
 
- ¿Cómo ha cambiado la demanda de la gente a lo largo 
del tiempo?
- Antes la gente de 45 o 50 años hacía dos pares de lentes. 
Hacía uno para cerca porque ya le tocaba la presbicia y 
usaba el de lejos, y el de cerca sacando y poniendo uno y 
otro. Después salió el bifocal, que es el bifocal el kryptok, 
o uno flaptop, que es el redondito, el famoso bifocal que 
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se usó mucho tiempo que ya tenía para ver de lejos y 
para ver de cerca. Y ahora hace unos años salió el 
progresivo, que tenés tenés todo, la parte de lejos, la 
parte intermedia y la parte de cerca. Ahí tenés todas 
las distancias. Es invisible, no se nota, con los 
anteriores se notaba la diferencia, de la media luna por 
ejemplo.

- El cliente ha ido abrazando todos esos cambios.
- Sí, es mucho mejor. Ya el bifocal se está usando para 
gente más grande, gente que ya venía, no quiere pasar 
al progresivo, pero la gente joven está toda con 
progresivos. La gente de 35, 40, ya todos empezamos 
en la parte que vemos bastante bien de lejos, vemos 
bien de lejos, pero para cerca ya nos cuesta. Esos tipos 
que les va a pasar a todos. Les va a pasar a ustedes, me 
pasó a mí.

- ¿Ha cambiado lo que la gente busca teniendo en 
cuenta la exposición que tenemos actualmente a las 
pantallas?
- Sí, justamente también ahora salió el Blue Cut. Eso 
hace que las pantallas no te afecten tanto. Tienen un 
filtro especial, es un filtro azul que protege a los niños y 
a los grandes. Ahora se está usando mucho el Blue Cut 
con antirreflejo. Eso es lo que recomendamos. 
También recomiendan los oftalmólogos.  Es 
justamente para que descanse más la vista y no esté 
tan agotada.

- ¿Cómo ven a futuro los próximos años de la óptica?
- Ahora es muy difícil. No sé qué puede pasar. Va todo 

muy rápido con el tema de la óptica. Yo ya he trabajado 
mucho, pero sigue avanzando muy rápido. Y no sé qué 
va a pasar dentro de unos años.
Aunque si, todavía 10 años para adelante la óptica, sí. 
Porque esto no hay cómo sustituirlo, porque salvo 
operaciones que se pueda hacer la gente, pero no 
to d o s  l o s  p a n o ra m a s  s o n  o p e ra b l e s .   H ay 
astigmatismos y otras cuestiones que no tienen 
solución. Por eso es que la óptica va a durar mucho 
tiempo más. Puede haber algún cambio, pero la óptica 
va a seguir estando.

- ¿Y concretamente de la Óptica TOL?
- Bueno yo tengo también a mi hija, que aparte de ser 
Ingeniera Química, ella es óptica. Y vino a ayudarnos, 
pero también le gusta la parte de la química. Y mi otra 
hija está que quiere seguir.
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IVA Mínimo - Tope de ingresos Literal E)
desde 01/01/2024

Tope de ingresos Literal E) desde 01/01/2024

Para los ejercicios iniciados a partir del 1º de Enero de 2024, el tope de ingresos para quedar incluido en el Literal E) 
del artículo 52 del Título 4 del TO-1996 (Pequeña Empresa) es de $ 1.791.662

A n t e c e d e n t e s
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Tope de ingresos y activos anuales:

Monotributo - Tope de ingresos anuales y
activos - Año 2024

CONDICIONES PARA ESTAR INCLUIDO EN UN 
MONOTRIBUTO 

Recordamos, que para poder optar por quedar 
incluido en el régimen de Monotributo, se deben 
cumplir simultáneamente las siguientes condiciones:
Ÿ Para las empresas unipersonales, los ingresos 
derivados de la actividad no superen en el ejercicio el 
60% del límite establecido en el literal E) del articulo 52 
Titulo 4 del TO-1996 (tope de ingresos de IVA Mínimo).
Para las sociedades de hecho, el limite ascenderá al 
100% del monto establecido en el referido literal E) del 
artículo 52 Título 4.
En el caso de prestación de servicios de turismo rural, 
no se computarán los ingresos provenientes de la 
explotación agropecuaria, cuando tales servicios sean 
prestados por una entidad diferente al titular de dicha 
explotación agropecuaria.
Ÿ Sus activos en ningún momento del ejercicio 
superen el 50% del monto establecido en el literal E) 
del artículo 52 Título 4.
Ÿ Desarrollen actividades de reducida dimensión 
económica, y no realicen la explotación de más de un 
puesto o de un pequeño local, en forma simultánea. Se 
considera pequeño local aquel que no supere los 
15m2 (quince metros cuadrados).

Ÿ La rotación entre diferentes localizaciones físicas -
ya sea puesto o local- no excluye el amparo en 
régimen de monotributo, salvo que se verifique la 
simultaneidad del ejercicio de la actividad.
Ÿ Los titulares ejerzan una única actividad sujeta a 
afiliación patronal; salvo los productores rurales que 
complementen los ingresos derivados de la 
producción de bienes en estado natural provenientes 
de su establecimiento, con la enajenación en forma 
accesoria de otros bienes agropecuarios, en estado 
natural o sometidos a algún proceso artesanal.
Ÿ E n a j e n e n  b i e n e s  y  p r e s t e n  s e r v i c i o s 
exclusivamente a consumidores finales.
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Solange Rodríguez: “el centro Pyme te abre la cabeza. Te 
ayuda a ampliar lo que vos ya sos”

Solange Peinados es una referencia en Villa María. Comenzó siendo una peluquería y hoy se ha expandido, ofreciendo 
varios servicios, como masajes y alquiler de consultorio. Su referente, Solange Rodríguez cuenta cómo el 
asesoramiento del Centro Pyme fue determinante para enfocarse en obje�vos alcanzables y fundamentalmente 
llevar un orden de las finanzas, dos puntales para incrementar de manera considerable las posibilidades de progreso 
empresarial.

Solange Peinados  -  Solange Rodríguez 

- ¿Dónde está el salón y cuando empieza su actividad?
- Vivo en Villa María, San José, en rutas 3 y 72 y mi salón 
está junto a mi casa, en las viviendas de Mevir. Hace 22 
años que inauguré este salón.
 
- ¿En qué punto decidiste dar un paso más allá y ofrecer 
nuevos servicios?
- Con los años te pasa que ya no sabés cómo crecer. Mi 
hermana es masajista y hace otras cosas también, ella 
quería dejar el trabajo que tenía y dedicarse a lo que 
había aprendido, porque le encantó. Mi sueño era hacer 
más cosas. Si bien el pueblo es chiquito mi sueño era 
montar una especie de spa. Un salón de belleza 
completo. Ahí empezamos a hablar entre las dos, yo 
tenía cosas que me interesaban y ella tenía sus 
necesidades. Entonces nos ayudamos mutuamente y 
por intermedio del Centro Comercial de Libertad un día 
llegó la posibilidad de entrar en contacto con el Centro 
PYME, que yo no lo conocía.

 - ¿Cómo fue ese acercamiento?
- Me acerqué al Centro PYME porque me dijeron que 
ellos ayudaban a pequeños emprendedores o 
empresas, ya sea grandes o chicas a crecer, como que 
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nos daban herramientas. Y en ese momento pensé, 
¿por qué no llevar un proyecto al Centro PYME?

- ¿Qué fue lo que te dieron?
- Herramientas. Herramientas para yo sentirme una 
empresaria, porque no sabía que era una empresaria 
en realidad. Y no me manejaba como empresaria. Y 
ahora de alguna manera lo estoy haciendo. Ellos te 
abren mucho la cabeza con los cursos, que son 
fantásticos todos. Y eso hace que vos no solamente 
crezcas, porque yo hasta ese momento había crecido 
sola. Pero sí saber qué parte de lo que yo había hecho 
estaba bien y qué parte la podía modificar para que me 
fuera mejor. Y el creerme ser una empresaria. El 
creerme ser un salón que se caracteriza por ciertas 
cosas que yo en realidad nunca mostraba porque me 
parecía que no.

- Dentro de lo que son las herramientas que tiene el 
Centro PYME, ¿cuáles son aquellas que a vos te 
sirvieron más?
- Me ayudaron mucho en la parte de números. Acá el 
dinero que se hacía como que se iba para casa, y de ahí 
se pagaba todo. Ellos enseñan de cómo la empresa 
manejarla por fuera de la casa. Yo eso lo pude 
implementar bien, porque si no, no hubiese crecido. 
No tengo plata en el banco, pero yo siempre invierto 
mucho. Por ejemplo, si tengo un poquito de dinero de 
más, no me quedo con el dinero en el bolsillo, cuando 
voy a encargar tintas, en vez de encargar una, encargo 

tres de cada una o cosas así. Igual que siempre que 
está saliendo algo nuevo, trato de traérmelo. Porque 
la gente después te lo pide, porque lo ve en las redes, 
por lo que sea. Así me manejaba yo. Pero en el 
Centro PYME te ayudan en los cursos a dividir lo que 
es la casa, lo que es el dinero mío, o sea, sueldo, con 
lo otro, que vendría a ser los gastos comunes, los 
corredores, BPS, y todo lo que es el funcionamiento 
en general de la empresa. Y dejar un poco de dinero 
para imprevistos, si se rompe el secador que yo no 
tenga que sacar incluso del sueldo de mi marido. 
Ellos te enseñan a que uno necesita llevarse su 
sueldo, que en realidad es lo que estoy tratando de 
hacer ahora, de plantearme eso.

- Que la empresa sea la que se autosustenta y no 
saque de otra caja.
- Sí, eso me encantó que me lo explicaran de esa 
manera. Otra cosa importante también es el tema 
del marketing, de las redes. Yo no la usaba, porque 
no se sacaban fotos, o las fotos no decían lo que yo 
veo, y en realidad me molestaba eso, que yo veía algo 
bonito, sacaba la foto pero no quedaba igual. Pero 
me ayudaron en eso también, de creer que igual eso 
sirve, que lo mejore lo más posible, pero que sirve 
para mostrar que yo tengo cosas para mostrar. Yo 
pensaba ya tengo la clientela que necesito y no 
preciso más. Entonces bueno, para crecer como 
empresaria también se requiere tomar a otra 
persona y delegar que es algo que me cuesta.
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- ¿Cuáles son las tareas que se reparten con tu 
hermana?
- Ella está como contratada entre paréntesis, porque 
entre hermanas nos estamos ayudando. Ella acá viene a 
hacer los masajes y hace manos y me ayuda a mí en la 
peluquería. Los números me los hace ella, así que yo le 
doy un sueldito por eso, más lo que ella hace, y ahí nos 
vamos arreglando.

- ¿Cómo fue el ir agregando las dos nuevas salas?
- En principio mi idea era poner un salón en San José de 
Mayo. Como una sucursal. Así que fui, le planteé eso al 
Centro PYME, y me aconsejaron analizar más la idea, 
como recapitular de vuelta. Ellos creo que de entrada se 
dieron cuenta que era una locura, inclusive las mismas 
clientas o amigas me lo decían. No fue que me dijeron 
'esto no sirve', sino que me dijeron mirá, esto es así pero 
andá y probá, fíjate el tema números, cuánto te cobran 
al alquiler, cómo lo vas a hacer, y después uno mismo se 
da cuenta que en realidad eso no servía. No era viable. 
Porque yo tenía que pagar alquiler y tenía que poner a 
otra persona, porque obviamente que la peluquería en 
Villa María no lo puedo dejar. Entonces ahí las mismas 
clientas te van como poniendo en el lugar, y vos vas 
pensando. Y surgió eso de hablar con mi hermana, 
entonces fuimos tirando ideas. Hasta que un día 
cuando lo fuimos como manejando mejor, ella 
necesitaba el lugar, y tenía un dinero, pero no tenía el 
lugar. Y yo tenía un lugar, pero en realidad no tenía todo 
el dinero. Así que ahí nos ayudamos mutuamente, y 

llevamos esa propuesta al Pyme y ahí ellos nos dieron 
para adelante y empezaron a ayudarnos en todo. 
- ¿Recomendarías el Centro Pyme a otra persona 
que está por lanzarse a emprender?
- Sí. Obviamente que sí. Le recomendaría que se 
acerque al centro Pyme porque te abre la cabeza. Te 
ayuda a ampliar lo que vos ya sos. Porque vos eso lo 
tenés. En mi opinión el emprendedor ya tiene esa 
energía. Pero ellos, es como que las fichitas las van 
poniendo en su lugar. Son muchas herramientas que 
te dan, que vos decís, yo las tenía pero las tenía 
desordenadas. Ellos te ayudan a ordenarlas. Y ahí uno 
va cobrando cierta fortaleza. Porque sentís que hay 
alguien que te está agarrando y ayudando a caminar. 
Porque es como todo. Como el bebé cuando nace y 
después quiere caminar, que tiene la herramienta y 
no sabe usarla y la mamá le ayuda. Lo tomo así 
porque es tal cual.
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Descuentos en los tickets de los 
medicamentos; sin pago de órdenes 
para médicos.

Descuento del 20% en seguros de 
automóviles.

Descuento del 15%  sobre el precio fijado 
en la tarifa Ventas Crédito vigente, en 
cartas simples, cartas certificadas y 
paquetes a nivel nacional.

Descuento del 25 % en cursos que dicte 
Fundasol. Descuento del 10% en los 
servicios de Formación en la Empresa. 
Tasas de interés preferencial  en 
microcréditos.

Descuento del 50% para mayores y 
un 55 % a menores de 14 años sobre 
el costo particular.

Descuentos del 15% del precio de lista  en 
su producto Compañía Calificada,15% del 
precio de lista  en el producto Grupo 
Familiar.

Financiamiento para ventas, de entre $3.000 a 
$37.000 hasta en 18 cuotas, con las siguientes 
ventajas: 1) no tiene arancel para el comercio, 
2) el pago se hace entre las 48 a 72 hs desde que 
se envían los documentos, a través del BROU.

Tarifa rebajada con derecho a 8 hs de 
servicio. En cualquier otra cobertura se 
otorga un descuento del 20% en la cuota 
estándar.

Para hijos de asociados: descuento del 
25% en carreras  Univers itar ias , 
Postgrados y Maestrías, y el 30% en 
Carreras Técnicas.

Para empresas socias y funcionarios 
directos: descuento del 10% en 
servicio fúnebres y de cremación.

Clases de manejo. Descuento del 30% en 
la  pr imera c lase.  Benefic io para 
empresarios socios, sus familiares 
directos, y funcionarios directos. 

Descuentos en las tarifas del Parque 
de Vacaciones. 

Descuento del 30% y 2x1 en lentes 
recetados. 15% de descuento en lentes 
de sol. 15% de descuento en lentes de 
c o n t a c t o  y  p r o d u c t o s  d e 
mantenimiento.

Rebaja de 2 puntos en las tasas de interés anual 
aplicadas para las operaciones en moneda 
nacional. Participación de charlas de mercado 
organizadas de común acuerdo entre el CCSJ y 
Cambilex. Los socios contarán con usuario de ID 
digital, sin costo alguno para el usuario. 
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PRÓXIMAS CAPACITACIONES
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Patente de Rodados - Vencimientos
Año 2024

El pago se puede efectuar en seis cuotas bimensuales, generando una bonificación del 
10% en cada cuota que se abone en fecha. 

El pago contado de la Patente anual tiene una bonificación del 20%, lo cual puede 
realizarse hasta el próximo 22 de enero.    
 
El pago se puede realizar vía web, débito bancario, tarjetas de crédito, o en las agencias 
de cobranzas habilitadas en todo el país. 

La Ley 18.860 del 23 de diciembre de 2011 creó el Sistema Único de Cobro de Ingresos 
Vehiculares (SUCIVE). En el mes de enero de 2015 comienza el cobro de la Patente de 
Rodados, recargos, multas y moras de los vehículos automotores empadronados en 
cualquier departamento de la República, así como las multas y moras correspondientes 
a los propietarios, poseedores o conductores de dichos vehículos.  
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