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INTRODUCCION

En la actualidad el gobierno nacional, estd impulsando la productividad y
emprendimiento comercial y econémico en el pais, a través de planes de negocios y
fuentes de plazas laborales, especialmente en la creacion de PYMES, como el medio de
acceso al desarrollo socioecondmico en el Ecuador, basandose en una produccion
diversificada, ecoeficientes y con mayor valor agregado con la utilizacion de capacidades y
los conocimientos de la poblacién, fomentando una gran participacion de la produccion
ecuatoriana implementando con una contribucion més importante de la tecnologia, en los
procesos que se necesitan para elaborar un producto, de alta calidad, buscando que el pais
innove en la matriz productiva mediante productos elaborados en el comercio local y
nacional, fomentando una vida digna y permitiendo diversidad cultural y ambiental con
armonia, igualdad, equidad y solidaridad para un crecimiento continuo en la nacion

ecuatoriana.

La produccidn de zapatos artesanales se establece en la amplitud comercial que presenta
este producto de consumo masivo, aportando con un caracter innovador, que es la
produccion artesanal, basandose en los incentivos que da el gobierno mediante lineas de
financiamiento que promueve e incentiva la proliferacion de pequefios y grandes negocios
que generen productividad a la economia familiar y nacional. Por esto, se tiene que en las
politicas publicas hay varios objetivos dentro del plan del buen vivir, como fortalecer las
capacidades y potencialidades del trabajador ecuatoriano y con ello generar las
transformaciones en los enfoques productivos y de consumo a fin de promover la

eficiencia, prevenir y controlar la contaminacion ambiental y el desarrollo social.



La responsabilidad social y ambiental son tomadas en cuenta dentro del proyecto, como
otro de los pilares para el desarrollo del negocio, tomando como compromiso y medida
obligatoria para la comercializacion al colaborar al limite en todo lo que concierne al
cuidado del medio ambiente y por otra parte el plan de negocio, aporta a nivel social
haciendo sentir que el producto es especial y de calidad ya que estd hecho de manera
artesanal, brindando confianza a todos quienes estan interesados en el producto y
estableciendo medidas de produccion acorde a los indices de calidad internacionales, por
ello, que es realmente esencial que exista un plan de negocios definido, con el objeto de
establecer funciones comerciales y laborales, para disipar el impacto que esto tendré en la
proyeccion econdmica que pretende el negocio, y asi posicionarse en el mercado del
calzado, para asegurar la vida comercial y éxito empresarial, por lo que, en la revision
documental, se observard la exposicion argumentativa que sustenta el proyecto, de acuerdo

a los cuatro capitulos a continuacion descritos:

Capitulo I, Disefio de la investigacion. Presenta la exposicion del problema mediante su
planteamiento y formulacion, con lo que se pretende abordar el problema existente para
sustentar el plan de negocios para la produccion artesanal de zapatos, con ello, se
establecen los objetivos, la justificacion, definiendo de esta forma las directrices que

conducirén a la propuesta.

Capitulo 1l, Marco tedrico. Expone los preceptos y fundamentacion tedrica que
sostienen la investigacion, de acuerdo a los preceptos administrativos y comerciales que se
enmarcan en la estructura argumentativa para el proyecto, llevando el documento a

presentar criterios sobre la literatura y conceptos organizativos, que han marcado una



trayectoria positiva en la administracion comercial para areas con alto potencial de

desarrollo econdmico.

Capitulo 111, Marco metodoldgico. Manifiesta el tipo de investigacion que se presenta y
el enfoque que trata la tematica del documento, argumentado en entrevistas y encuestas
que llevaran a establecer un andlisis de resultados con una percepcién més clara sobre el
plan de negocios, acorde a las necesidades que presenta el sector comercial y de mercado,

donde se desarrolla el proyecto en cuestion.

Capitulo 1V, Propuesta. En esta etapa se busca proponer un plan de negocios para la
produccion artesanal de zapatos en la ciudad de Guayaquil, que promueva el desarrollo de
un producto novedoso, generando fuentes de trabajo e implementando un negocio que

aporte a la dindmica econdmica y comercial en la ciudad.



CAPITULO I

DISENO DE LA INVESTIGACION

1.1. Tema de la investigacion

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA PRODUCCION ARTESANAL DE ZAPATOS EN

LA CIUDAD DE GUAYAQUIL.

1.2. Planteamiento del problema

El sector de produccion y venta de calzado es un mercado creciente en el pais, que
puede ser proyectado para incrementar sus niveles de comercializacion, aprovechando las
ventajas que, en la actualidad, el Gobierno Nacional, promueve en la inversion productiva
privada inteligente que crea innovacion, generacion de empleo de calidad y sustitucion
selectiva de importaciones, por lo que brinda a todos los emprendedores en negocios,
especialmente para el sector PYMES, medios de financiamiento a través de incentivos del
Cddigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones, especialmente sobre lo
tipificado en el articulo 4, incisos a, b y c, de acuerdo a proyectos innovadores,

generadores de recursos y de desarrollo para la industria y productividad nacional.

Por lo tanto, se tiene, que el sector comercial del calzado se encuentra con una gran
oportunidad de mercado, de la cual nace la propuesta de desarrollar un plan de negocios en
la ciudad de Guayaquil para la innovacion y venta de calzado de produccion artesanal, para
abastecer la demanda con un valor agregado de comodidad y con disefios exclusivos. En la

actualidad, existe una oferta en el sector del calzado sectorizado en el pais, y
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especificamente en la ciudad de Guayaquil, segln el informe de participacion de la CAmara
Nacional del Calzado, por regiones y segmento de producto en que se discrimina de la

siguiente manera:

Tabla 1. Participacion productiva de calzado y cuero nacional

Segmento de cuero Segmento de calzado
Sierra central 71% 43%
Guayas 8% 33%
El Oro 7% 6%
Manabi 4% 6%
Resto del pais 10% 12%

Fuente: (Camara Nacional de Calzado, 2016).

Elaborado por: Los autores

Con ello se tiene, que en cada segmento existe una estimacion de mercado creciente,

especialmente para la region costa.

1.3. Formulacién del problema

¢Como desarrollar un plan de negocios para la creacion de una empresa productora y

comercializadora de zapatos de fabricacion artesanal y desarrollo en la industria nacional

del sector del calzado, en la ciudad de Guayaquil?

1.4. Sistematizacion del problema

e ;Cuadles son los principales productores de calzado artesanal en la ciudad de

Guayaquil?



e ;Cuéles serian las proyecciones de mercado en la produccién de zapatos de
acuerdo a las tendencias en gustos del calzado en la ciudad de Guayaquil?

e Cudl es la estructura adecuada para la producciéon y comercializacion de una
empresa de produccion de zapatos en la ciudad de Guayaquil?

e ;Cuél es el monto de financiamiento requerido para ejecutar el plan de negocios?

1.5. Objetivos de la investigacion

1.5.1. Objetivo general

Elaborar un plan de negocios para la produccion artesanal de zapatos en la ciudad de

Guayaquil.

1.5.2. Objetivos especificos

e Elaborar un diagnostico del sector artesanal de zapatos en la ciudad de
Guayaquil.

o Determinar cuales son las principales tendencias de los consumidores en la
ciudad de Guayaquil.

e Establecer los procesos de produccion y comercializacion de calzado artesanal
de una empresa.

e Establecer la cuantia de financiacion que se requiere para poner en marcha el

plan de negocios.



1.6. Justificacion de la investigacion

En la justificacion de la investigacion, se tiene que, segin los datos estadisticos sobre la
demanda y consumo de calzado en el Ecuador, se estima que un 65% de quienes adquieren
el producto son mujeres, mientras que un 17% es calzado destinado a nifios en edades entre
los 5 a 1lafios, y un 18% son hombres, esto evidencia que existe un amplio mercado,
especialmente para mujeres, que son las mayores compradoras de calzado (Instituto

Nacional de Estadistica y Censo, 2016, pag. 54).

Por tal razdn, es evidente que existe un sector comercial que puede ser potenciado segln
los niveles de satisfaccion del producto que exista, ya que los hombres presentan un
consumo del 18%, pero se debe considerar que el mercado masculino esta en rapido
ascenso, motivo por el cual se pretende impulsar la produccion calzado artesanal de
acuerdo a las preferencias en gustos y disefios para todos los clientes, entre hombres,
mujeres y nifios, presentando un producto innovador e interesante para el publico. Se
justifica el emprendimiento de este proyecto, de acuerdo a la necesidad existente en el
mercado del calzado artesanal en el sector de la produccion, venta y comercializacion
existente en la ciudad de Guayaquil, y conforme a la demanda no satisfecha debido a la

falta de innovacion en la industria nacional de ésta area (Olivares, 2015).

Dentro del nicho de mercado que se desea abordar, se tendran que determinar los grupos
objetivos, basados en sus preferencias de calzado y de acuerdo a los productos de mayor
comercializacion, considerando como factores determinantes las lineas de distribucion
como la base de las ventas, especialmente en cantones de la costa ecuatoriana donde la

comercializacion de calzado presenta un vacio de mercado, al haberse centralizado el



comercio en ciudades como Guayaquil o Quito, motivo por el cual, el proyecto busca
viabilizar sus proyecciones dentro de todos los aspectos posibles para cubrir la demanda

insatisfecha.

Dado que el objetivo general es elaborar un plan de negocios, el presente trabajo se
justifica en los indices de insatisfaccion del mercado del calzado de produccion artesanal
establecidos por la Cémara Nacional de Calzado, que demuestra que existe un claro
espacio para la implementacion de un plan de negocios que pueda abordar dicho sector
comercial, especificamente en la ciudad de Guayaquil, que tiene la poblacion suficiente
para realizar el estudio de mercado y definir hacia qué sector de la poblacién estara
enfocado el negocio y venta de su producto; por ello, la justificacion de la investigacion,
tiene un espacio favorable para su desarrollo, ya que existe el mercado, y existe el impulso
del Estado para el financiamiento y crecimiento de este tipo de planes comerciales, con

ideas innovadoras que fomenten el ascenso de la industria nacional y del pais.

1.7. Delimitacién de la investigacion

El presente proyecto se va a llevar a cabo en el sector del calzado de la ciudad de
Guayaquil, en el afio 2017, sobre el disefio de un plan de negocios para incentivar el
desarrollo de la produccion artesanal y venta de calzado, que fomente el desarrollo e
innovacion de la industria nacional planteados desde los puntos fundamentales de

planificacion y programacion comercial.



Tabla 2. Delimitacion de la investigacion

Sector Comercial

Area Manufacturero

Tema Plan de negocios para la produccién artesanal de zapatos en la ciudad de
Guayaquil.

Problema ¢Como desarrollar un plan de negocios para la creacion de una empresa

productora y comercializadora de zapatos de fabricacion artesanal, que
fomente la innovacion y desarrollo en la industria nacional del sector del
calzado, en la ciudad de Guayaquil?

Aspecto Plan de negocios

Espacial El trabajo de investigacion se desarrollara en el sector del calzado local
Temporal El periodo de estudio abarcara el mes de septiembre del afio 2017
Lugar Guayaquil

Fuente: Los autores.

Elaborado por: Los autores.

1.8. Idea a defender

“El plan de negocios para la produccion artesanal de zapatos en la ciudad de Guayaquil,

aportara al desarrollo de la industria nacional del calzado”.



CAPITULO II

MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes

Los antecedentes de la industria del calzado en el Ecuador, tienen lugar a partir de la
aplicacion del modelo de sustitucion de importaciones, para reemplazar los productos
importados que se dio en la década de los cincuenta, con lo que, la utilizacion de los
aranceles fue su principal objetivo para proteger la industria nacional. En la década de los
sesenta, el pais se caracterizd por alcanzar un excelente nivel artesanal, y fue la ciudad de
Ambato donde se desarrolla la produccion especialmente de calzado; en la época de los
afos setenta, algunos talleres se transforman en empresas, debido a que la produccion de
calzado se industrializa, dando paso a los afios ochenta y con la aparicion de la
globalizacion se producen cambios importantes en este sector, ya que las empresas
dedicadas a la produccion de calzado, se insertan en el mercado internacional (Camara

Nacional del Calzado, 2016).

En los afios noventa, ya con la globalizacion del comercio mundial en auge, el calzado
importado es introducido en el pais, lo cual ocasiona una destruccion a los talleres,
empresas pequefias y las grandes industrias de calzado, debido que los precios de venta son
por debajo de los costos nacionales de produccién, razon por lo que, después de dos
décadas de estacionamiento, el sector manufacturero, en caso concreto el calzado,

comienza a despegar, debido a las nuevas medidas aplicadas para la proteccion de la
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industria nacional y el incentivo para nuevos empresarios emprendedores que se dedican a
la fabricacion de zapatos artesanales.

En el local, se tiene que a la provincia del Guayas le corresponde el 18% de la
produccion de calzado muy por debajo de Tungurahua que es la de mayor auge para el
sector del calzado artesanal, debido a algunos factores, como puede ser, mano de obra
escaza, debido a que su gente se dedica mas al comercio o servicios. Los insumos que se
utilizan generalmente se consiguen en la ciudad de Ambato, es decir tiene la exclusividad
en la materia prima. En el Ecuador existen empresas industriales, dedicadas a la
produccion y comercializacion de calzado, y se encuentran distribuidas en las ciudades
mas importantes, especialmente en Quito, Ambato, Cuenca y Guayaquil (Instituto

Nacional de Estadistica y Censo, 2016).

2.2. Fundamentos teoricos

En la fundamentacion tedrica, Noguera (2015) presenta a la planificacion de negocios
como la clave esencial en el desarrollo comercial, especialmente para productos de
consumo como el calzado, por lo que debe ser ejecutado con eficacia y eficiencia, siendo
asi, se describe su comprension de las expresiones y concepto de planificacién de negocios
y sus modelos més actuales en cuanto a la innovacién y desarrollo del sector industrial de

zapatos en el pais y en la ciudad de Guayaquil.

Iturralde (2016), expone mediante la combinacién de estos dos términos, es decir,
planificacion comercial y negocio, que tiene que primera comprension de la planificacion
de negocios, y puede ser: el acto de decidir cbmo una empresa de compra y venta de bienes

y servicios para ganar dinero. La planificacién comercial requiere un plan de negocios, y
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como un plan de negocio es la forma escrita de planificacion, negocios incluye un plan
comercial que ayuda a los empresarios y les permite desarrollar sus ideas de negocio de

forma administrativa, comercial y sistematica.

Es por ello, que Albornoz (2015), al abordar el tema, define un plan de negocios como
una guia para una empresa en las acciones que han hecho y hacen en el futuro; pues, para
una empresa de nueva creacion e innovacion, un plan de negocio se basa en la
investigacion de la industria y con ello, averiguar la mejor manera de hacer negocios; para
ser una guia comercial, no es la Unica funcion el planificar un plan de negocios, ya que

también le dard a los inversores una vision clara de la rentabilidad de la empresa.

2.2.1. Plan de negocios

El plan de negocios estd dando respuestas a muchas preguntas que surgen de la
variabilidad y complejidad del entorno externo, asi como el entorno interno de un negocio
en si. Por ello, la estrategia del plan de negocios hace uso de diferentes variables para crear
decisiones eficientes a largo plazo que se correspondan con la situacion futura, la
interpretacion de estos valores es finalmente determinada por un factor humano; siendo asi,
Norero (2016), ha definido un marco para el plan de negocios, que presenta su
comprension de la disciplina como un ciclo con pasos recurrentes y mutuamente

interdependientes.
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Plan de negocios

Administracion
estratégica

Optimizacion y estrategias
de seleccion de segmento

Visién y mision de | = Mercado interno y
negocio externo

Evaluacion de

Andlisis estratégico estrategia

Implementacion de la

Escenarios estratégia

Figura 1. Enfoque estratégico del plan de negocios.

Fuente: (Ortera, 2015).

Esta percepcion se corresponde con las cinco fases de desarrollo del plan de negocios
para el emprendimiento de proyectos comerciales, las que se pueden definir en los
siguientes puntos:

e Declarar la vision y los objetivos,

e Andlisis estratégico como proceso continuo para plan de negocios,
o Desarrollo de estrategias de mercado y segmentacién comercial,

¢ Implementacion de la estrategia a implementar,

e Supervision administrativa y comercial.
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2.2.1.1. Caracteristicas del plan de negocios

Siendo el plan de negocios el principio que marca las directrices para un negocio
exitoso, es importante revisar sus caracteristicas como los elementos fundamentales de un
buen plan que se basa en objetivos claros, bien definidos y de facil comprension. Los
objetivos generales como la mejora de la moral o el aumento de los beneficios son de
naturaleza ambigua y no prestan a medidas y planes especificos, si es posible, los objetivos
deben ser cuantificados por razones de simplicidad, debido que sin un plan de negocios es
dificil lograr un éxito consistente y a largo plazo; por ello, se caracteriza al plan de
negocios como un eshozo de como se creard y comercializard el producto, como se
elevarén los fondos y quién comprara el producto. Cuanto méas detallado sea el plan de
negocio, mejor, por tal motivo, se debe mirar todos los aspectos del negocio a planear para
cada paso (Moreta, 2015).

Las cinco caracteristicas mas sobresalientes de un plan de negocios son:

e Descripcion clara del producto o servicio
¢ Informacion sobre mercado y competencia
e Propuesta de venta Unica

e Tecnologia y estrategias requeridas

e Listado de los comentarios obtenidos a lo largo de su proceso

Debe proporcionar una descripcion clara del producto o servicio y contener una mirada
en profundidad al mercado que planea entrar y a sus principales competidores, esto

también debe mostrar lo que hace que el producto o servicio sea Unico y hara que los
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clientes lo elijan y no a los competidores. Cualquier tecnologia a ser empleada también
debe ser claramente descrita junto con los recursos que necesitara para la produccion y
comercializacion. El quinto elemento del plan de negocios es una lista de algunos de los
comentarios que el resumen ejecutivo ha generado, generalmente de encuestas de mercado
obtenidas, por ello, el plan de negocios en si debe contener una descripcion en profundidad

y el andlisis del mercado que se proponen servir.

—  Resumen ejecutivo

— Producto y/o servicio

— Publico objetivo

— Operaciones

— Organizacién

Plan de negocios
I

— Administracion

—  Estrategias y tactias

— Finanzas

Figura 2. Caracteristicas del plan de negocios.

Fuente: (Moreta, 2015).

Debe incluir tanta informacion demografica como sea posible, esto ayudara a entender
mejor lo que la empresa necesita hacer para atraer, servir y posicionar adecuadamente en el

mercado. Con esto, parte del plan tiene que ser especificado en base a las formas en las que
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anticipa que la empresa crecerd y debe incluir como se piensa que la competencia
reaccionara a la entrada en el mercado y como lo contrarrestara (Miranda, 2016). Acorde a
ello, se enfatiza que la parte mas importante de un plan de negocios es la confianza y la
claridad, y sobre esta premisa se establecen ocho caracteristicas que el plan de negocios

debe tener:

2.2.1.1.1. Resumen ejecutivo

Esta es una vision completa del plan que tiene como objetivo principal involucrar al
lector; mostrdndole porqué el proyecto vale la pena emprender, pensando en su
originalidad y oportunidad de entrada en el mercado, razon por lo que se caracteriza por lo

siguiente:

e Nombre y la ubicacion de la empresa
e Productos y/o servicios

e Declaracion de mision

e Obijetivos a lograr

e Opciones de financiamiento

Mientras esta parte aparece primero en el plan de negocios, se debe escribir al haber

definido el plan, con la definicion de resumirlo con precision y habiendo analizado los

pasos necesarios que establezcan los aspectos necesarios para su emprendimiento.
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2.2.1.1.2. Producto y/o servicio

Se inicia definiendo qué es lo que se esta vendiendo, y lo que es més importante, ;qué
lo hace interesante?, pues es mucho mas facil involucrar al publico objetivo si se puede
hacerlos ver el mérito en el producto o servicio tal y como desea establecerlo la idea
primaria que dio origen al plan de negocios. Asi que se deber explicar por qué ha sido

elegido, por qué es tan grande y por queé deberian pensar lo mismo (Cabrera, 2016).

2.2.1.1.3. Mercado: Publico objetivo

Se debe definir cuél es el publico objetivo en el mercado que se desea ingresar con el
producto y/o servicio, con el objetivo de generar expectativas sobre sus gustos y
aceptacion, y definir cbmo es probable que reaccionan a la oferta del negocio, en base a
preguntas como: ¢En qué estado esta el mercado? ;(Quiénes son sus competidores y qué
cuota de mercado estd buscando? Una buena manera de cubrir una gran cantidad de esto es
mediante un analisis FODA, y posteriormente se debe revisar un de plan de distribucion
para marcar las directrices de como se llega a los clientes en la cuota de mercado deseada y
ademas observar como la competencia ha realizado dicho proceso, con la finalidad de

mejorarla (Guzman, 2014).

2.2.1.1.4. Operaciones

Las operaciones se definen de los procesos que debe seguir el plan de negocios, sobre la
base de preguntas establecidas en: ;Qué procesos tendra en su lugar? ;Qué recursos tiene o

necesita?, ¢Cual es el estatus y la estructura de los proveedores y donde tendrén lugar las
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operaciones?, pensando en la calidad del producto o servicio, y como lo controlard
definiendo qué planes de contingencia tiene el plan, asegurdndose de tener en cuenta el
capital de trabajo; sus entradas de efectivo proyectadas para cubrir el prondstico financiero
y otras deudas si existiere préstamo de dinero, y como se realizan los pagos hasta que el

negocio se posicione y se vuelva productivo (Bruque, 2014).

2.2.1.1.5. Organizacion

La seccion organizacion también se conoce como el Plan de Disefio y Desarrollo, y es
donde se debe planificar como llevar el negocio de un concepto a una realidad pensando en
las funciones que necesitara para administrar el negocio, estableciendo metas realistas para
alcanzar antes de que la empresa pueda ser lanzada, y proyectando la aceptacion y control

de calidad de los productos o servicios que se desea introducir en el mercado.

2.2.1.1.6. Administracién

Esto es a menudo la parte mas importante de un negocio exitoso, pues sin los mejores
recursos humanos una empresa puede fallar, por ello, para la administracion de la empresa

propuesta en un plan de negocios, se deben definir las siguientes preguntas:

e ;Quién asumira las funciones de gobernanza y altos directivos?
e ;Qué otro personal directivo clave se empleara?

e ;Cuales son sus antecedentes?

e ;Qué estructura de formacion necesitara?

o ;Necesitard abogados, contadores y otros asesores profesionales?
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e (Es necesario un sistema de recompensas?

e ;Cuales son los costos de una administracién efectiva?

2.2.1.1.7. Finanzas

Este es el desarrollo del modelo de ingresos y rentabilidad, que se elabora en las
suposiciones que ha hecho para construir el modelo y sobre la pregunta; ¢(Por qué se
necesita esa cantidad? En él se incluyen los estados de ingresos proyectados y flujo de caja
(trimestralmente para los primeros afios y anualmente para los proximos tres). Al redactar
las finanzas es esencial volver constantemente al resto del plan y justificarlo todo, si no
puede monetizar de manera convincente la empresa no obtendrd ningun lugar en el

mercado (Miranda, 2016).

2.2.1.2. Plan de negocios: Vision y mision

Segln Medina (2015), presenta la vision del negocio, como la filosofia general y el
propdsito de la organizacion futura y como tal tiene que ser proyectada mediante un plan
de negocios, no solo a corto plazo, sino que debe ampliarse en base a la estrategia de
negocio dominante, el puablico objetivo y metas donde desea establecerse el
emprendimiento comercial; siendo asi, referenciando aspectos de adquisicion, conversion y
retencion de clientes, se promueve que el mensaje sea memorable y vincule a través de

objetivos y estrategias que son el eje funcional del plan de negocios.

Por lo tanto, la existencia de cada negocio se define por la mision que se basa en la

vision de los socios fundadores que han generado la idea de un plan de negocios, ya que, la
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mision podria definirse como un conjunto de principios o valores que, en pocas palabras,
describen los segmentos de mercados, las competencias especiales y, finalmente, los

valores inspiradores de un emprendimiento comercial.

2.2.1.2.1. Metas estratégicas del plan de negocios

Segun Fernandez (2014), la rentabilidad del negocio a largo plazo sdlo podria
alcanzarse si existen escenarios que anticipen una constelacion futura de parametros
conocidos que tengan una influencia directa en el negocio que se pretende establecer; esta
anticipacion permite al plan de negocio, definir los objetivos que estan razonablemente
delimitados por las influencias externas e internas y equilibrar la organizacion en ambas
esferas, razon por lo que, la estrategia se define como un vehiculo que faculta a la empresa
para alcanzar los objetivos deseados que cumplen con la definicion que se establece en las

directrices trazadas y considerar los siguientes factores de la influencia:

e Ambiente externo,

e Las expectativas del negocio,
e Recursos disponibles,

e Relaciones internas,

e Habilidades administrativas,

e Logros pasados.

Esto hace referencia a los objetivos como lineamientos para la evaluacion del
desempefio general del negocio, que puede ser proyectado para el analisis de su

factibilidad, y por lo tanto todos los objetivos deben ser lo suficientemente especificos.
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2.2.1.2.2. Estrategia del plan de negocios

Segun Bustamante (2015), presenta la estrategia del plan de negocios, es la direccién y
el alcance de una organizacion a largo plazo, lo cual logra ventajas en un entorno
cambiante a través de su configuracion de recursos y competencias con el objetivo de
satisfacer las expectativas del negocio que se desea realizar o establecer. Una empresa en
muchos casos opera varios mercados y segmentos de publicos diferentes que tienen
caracteristicas distintas, por lo que el desarrollo de la estrategia separada para cada
segmento es deseable, por ello, si el negocio opera mas de una estrategia, cada una de éstas

es implementada por una unidad de negocio estratégica diferente.

Por su parte Suanhueza (2016) define como una unidad de negocio estratégica a la parte
de una organizacion para la cual hay un mercado externo distinto para los bienes o
servicios que es diferente segun el segmento para el que se haya establecido un plan de
negocios, ya que, actualmente, muchas compafiias estan compuestas por planes
innovadores de negocios y, por lo tanto, no hay necesidad de un concepto general de
estrategia corporativa que abarque todas las estrategias comerciales, debido a que puede
ser definida en una estrategia de plan de negocio integrada; por tal motivo, la estrategia
corporativa define las &reas de negocio y se considera una elaboracion de la mision de la

empresa, asi como la base para la derivacion de estrategias de negocio.

Por tal razén, Lagos (2015) estima que todas las estrategias que definen el plan de
negocios, estan en la linea de base en relacion a la estrategia de liderazgo de costos o
diferenciacion, con enfoques mas especificos, es decir, con una vision de penetracion en el

mercado, desarrollo del mercado, producto, y con ello, lograr los objetivos que se hayan
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establecido del plan. Ademaés, debe existir una estrategia horizontal para evitar la
desintegracion potencial; las estrategias funcionales estan especificamente disefiadas para
areas tales como la administracion comercial y empresarial, debido que, estas estrategias se
desarrollan en el area especifica sobre el disefio de estrategias operativas intersectoriales

para la organizacion.

2.2.1.3. Anédlisis estratégico

Segun Escobar (2016), manifiesta que el andlisis estratégico para el plan de negocios, es
un método que utiliza un conjunto distinto de herramientas para analizar las variables mas
importantes que pueden tener un impacto en la forma en que se pretende realizar el
negocio. Este precepto se guia por la definicion de los procesos y recursos internos de una
organizacion y factores externos del mercado para informar la definicion de la estrategia

que se desea establecer para el negocio proyectado.

2.2.1.3.1. Marcos para el analisis estratégico del entorno externo

Segun Carvajal (2015), manifiesta que el éxito de un plan de negocio se debe a la
medida en que se adapta al entorno externo y, por tanto, el analisis externo debe centrarse
predominantemente en la identificacion de las tendencias del entorno externo. Por ello, se
expresa que el entorno externo general se puede desglosar en muchas capas dependiendo
del nivel del detalle que la posicién de la compafiia debe ser analizada. Razén por lo que,
hay diferentes interpretaciones del nimero de etapas del plan que dividiran el analisis del
entorno externo en s6lo dos modelos escalonados de entorno comdn y ambiente

profesional.
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Acorde Pizarro (2015) presenta que la aplicabilidad de este modelo no es cuestionable,
pero dependiendo del nivel de especializacion del plan de negocio, presenta un enfoque
mas detallado que podria ser deseable, por ello, la literatura propuso un modelo de tres
etapas que incorpora el elemento de especializacion, estas tres esferas diferentes del
entorno externo son:

e Macroambiente
e Industria o el sector comercial

e Mercados competidores

2.2.1.3.1.1. Entorno macro para proyeccion de negocio

Segln Navarrete (2015), presenta el plan de negocios desde el analisis de Pestel, que
considera la influencia de los factores de seis categorias distintas, politicas, econdmicas,
sociales, ambientales, tecnoldgicas y juridicas, como los elementos politicos y econdmicos
que estan estrechamente interrelacionados y los factores cuya fuerza e influencia deben
analizarse, pronosticarse y clasificarse son:

e Tipos de interés
e Tasas de inflacion

e Tasas de ahorro personal

Los factores sociales segun Franco (2015), predican principalmente sobre los valores de
la sociedad, entre otros sobre la integracion dentro de los estandares (adopcion de
estdndares sociales como niimero de hijos dentro de la familia, nivel de emancipacion de la
mujer) y el nivel de percepcion social, mayor necesidad de educarse, cuidarse mejor en

términos de salud. La interrupcién de los inventos tecnoldgicos est4 superando los viejos
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paradigmas y desarrollando nuevos que aportan ventajas competitivas para establecer un
plan de negocios, pero también amenazas para productos sustitutivos evolutivos o
revolucionarios que se basaran en el nuevo paradigma. Por su parte Cérdenas (2016)
presenta el progreso tecnologico es especialmente de mayor importancia para el
establecimiento de empresas que persiguen la estrategia de diferenciacion y quieren estar
un paso por delante de los competidores ganando mayores cuotas de mercado como
primeros entrantes o desarrolladores de un mercado completamente nuevo, no sélo debido
a la creciente importancia de la ecologia y méas presion para no agotar los recursos no
renovables, y los requerimientos tecnoldgicos relacionados con eso, sino que, ademas
tienen que ser los factores ambientales y climaticos considerados adecuadamente, debido
que muchas empresas productoras de bienes y servicios necesitan ser adecuadas
ambientalmente y climaticamente para despertar una verdadera innovacion y armonia con

el entorno donde se desarrollara el negocio.

2.2.1.4.1. Canales de distribucion

La finalidad con que se desarrolla el sector comercial, es hacer llegar sus productos,
bienes o servicios al consumidor final, por lo que, esta seccion pretende identificar los
principales impulsores detras de la eleccion de diferentes modelos de canales distribucion.
En la revision de la contribucion econdémica de los diferentes modelos de distribucion se
analizan los procesos tedricos y luego empiricos, de los cuales las principales fuentes de
datos se sustentan en la revision de la literatura econémica pertinente, acorde a la
contribucion econémica de los diferentes canales de distribucién, siendo asi, se desarrolla
una conceptualizacion que permite identificar las principales cuestiones econdémicas que
surgen en la venta de productos de seguros mediante los canales de distribucion (Pizarro,

2015). Por ello, cuando una empresa o fabricante se plantee la necesidad de elegir el canal
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mas adecuado para comercializar sus productos, tendrd en cuenta una serie de preguntas
que seran las que indiquen el sistema mas adecuado, en razon a su operatividad y

rentabilidad:

e ;Qué control quiero efectuar sobre mis productos?

e ;Deseo llegar a todos los rincones del pais?

e ¢Quiero intervenir sobre la fijacion final del precio?

e ;Voy a intervenir en todas las actividades promocionales?
e ;Tengo gran capacidad financiera?

o (Dispongo de un gran equipo comercial?

e ;Me interesa introducirme en otros paises directamente?
e ;COmo es mi infraestructura logistica?

e ;Qué nivel de informacion deseo?

o ;Deseo estar en el mercado los 365 dias y las 24 horas?

Los canales de distribucion se pueden establecer de la siguiente manera:

e Directos,
e Cortos,
e Largos,
e Dables,

En los que se tiene a los directos: bancos, seguros, internet, industriales, etc., cortos: e-
commerce, muebles, grandes almacenes, grandes superficies, venta de vehiculos, etc.,
largos: hosteleria, tiendas de barrio, etc., y dobles: franquicias, importadores exclusivos,
etc. Siendo asi, se estima que las funciones de los canales de distribucién centralizan las

decisiones bésicas de la empresa en cuanto a la comercializacion del medio de coémo hacer
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llegar el producto hacia los clientes, ya que esto contribuye a reducir costos en los
productos debido a que facilitan almacenaje, transporte, etc., y se convierten en una partida
del activo para el fabricante, en ello interviene la fijacion de precios, aconsejando el méas

adecuado segun la informacion sobre el producto, competencia y mercado.
2.2.1.4.2. Importancia del analisis FODA

Segun Navarro (2015), el analisis FODA proporciona un resumen general de los
factores méas importantes del entorno externo e interno que tienen mas probabilidades de
afectar el desempefio de la organizacion al momento de establecer las variables que
determinen el plan de negocios. Estos factores impactan a la organizacion en cuatro

segmentos:

Fortalezas Oportunidades

FODA

Debilidades Amenazas

Figura 3. Principio de proceso FODA.

Fuente: (Navarro, 2015)

La técnica de andlisis podria aplicarse a la configuracion general del plan de negocios o
centrarse Unicamente en una unidad de negocio especifica, un departamento o incluso

unidades organizativas méas pequefias con un enfoque muy especifico y grupos de clientes,
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por ello, se sefiala que el andlisis FODA debe contener solo los factores que influiran en el

negocio a largo plazo y, por lo tanto, tendr& un impacto estratégico.

2.2.1.5. Comercializacion y ventas

Los beneficios percibidos de la planificacion de negocios para una nueva pequefia
empresa tienen como fundamento a la comercializacion y ventas de los productos para los
cuales se ha desarrollado el plan de negocios que dara lugar a la empresa en el escenario
del mercado segmentado. Una percepcion comln es que un nuevo negocio debe ser
planeado mediante el plan de negocios, antes de establecer un inicio, por ello, escribir el
plan obliga a los fundadores a pasar por todos los aspectos de su negocio y prestar atencion
a sus prioridades y metas mas importantes al momento de proyectar la comercializacion y

ventas hacia un sector determinado de la poblacion.

Ortega (2014), manifiesta que, la planificacion impulsa a los empresarios a recopilar y
analizar informacion, lo que les permite identificar rapidamente y que no conocen, para
asi, evaluar las tareas necesarias que pueden ayudar a resolver problemas y alcanzar
objetivos, identificar riesgos y estrategias y proyectar los desarrollos financieros mediante
el crecimiento de su produccion y ventas. La elaboracion de un plan de negocios también
ayuda a las personas a comunicar los propdsitos, objetivos y actividades de la empresa, que

son un requisito previo para lograr una empresa exitosa.
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Plan de administracion Movimiento

negocios de negocios e de materiales
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\, / \ Y N y
Objetivos Actividades Satisfaccion
estratégicos > interrelacionadas del cliente
\ y \\_//

Figura 4. Proceso de comercializacion y ventas en plan de negocios.

Fuente: (Parra, 2015)

La comercializacion es el proceso de identificar, anticipar y satisfacer las necesidades y
exigencias de los consumidores o clientes, con el fin de obtener un beneficio; por el
contrario, la venta implica persuadir a los clientes que sus productos o servicios
proporcionan los beneficios que estan buscando. Por lo tanto, se puede ver que hay una
diferencia importante entre comercializacion y ventas, ya que comercializacion pone las
necesidades del cliente en primer lugar, siendo asi, a través de estudios de mercado, es
posible obtener informacion sobre los gustos y necesidades del cliente. En contraste Parra
(2015), manifiesta que la venta se lleva a cabo después de la comercializacion, y esto
mediante el plan de negocios, ayuda a la proyeccion de la empresa a identificar ese tipo de

productos que los clientes estan buscando. El vendedor debe estar convencido de que su
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producto es el mejor en el mercado, debido que su trabajo debe estar enfocado en

convencer a los clientes de que este es el caso.

2.2.1.5.1. Estrategias de comercializacion

Se debe definir la estrategia para el plan de negocios que ayudara a definir la direccion
general y las metas para su comercializacion; la estrategia debe articular como va a
entregar los productos o servicios de manera que satisfaga a los clientes. Una vez que se
haya definido los clientes o mercado objetivo, se necesita comenzar a desarrollar e
implementar tacticas o maneras de llegar a ellos. Las estrategias de comercializacion
formaran los elementos tacticos que se utilizara para llevar a cabo la estrategia y llegar al

mercado objetivo.

2.2.1.5.2. Precio de producto o servicio

El precio es una parte critica e importante para el plan de negocio, la eleccion del precio
adecuado para los productos o servicios ayudara a maximizar los beneficios y también
establecer relaciones solidas con los clientes. Al fijar el precio de manera efectiva, también
se evitard las graves consecuencias financieras que pueden ocurrir si el precio es
demasiado bajo (no hay ganancias suficientes) o demasiado alto (no hay suficientes ventas)

(Blacio, 2013).
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2.2.1.5.3. Lugar en el mercado

Ya se trate de una tienda al por menor, tienda en linea o en las redes sociales, el lugar se
refiere a los canales y lugares para distribuir del producto, informacion relacionada y
servicios de apoyo. Asi es como se posicionara el producto en el mercado, segun el lugar
donde se puede comprar un producto, por lo que a menudo se refiere como el canal de
distribucion, esto puede incluir cualquier tienda fisica (por ejemplo, supermercado), asi
como tiendas virtuales de venta en linea. Estar en el lugar correcto puede ser un factor
decisivo para determinar la compra por parte de un cliente, para averiguar dénde su cliente
ideal esta comprando y con ello se define si pena hacer alguna investigacion de mercado

(lturralde, 2016).

2.2.1.5.4. Personal

Si se tiene empleados en el negocio, pueden influir en la comercializacion de los
productos y servicios, por lo que el personal competente y amable puede contribuir a crear
clientes satisfechos y puede proporcionar la experiencia de venta Unica que una
organizacion suele buscar. Si un equipo destacado proporciona una ventaja competitiva,
entonces la calidad de la contratacion y la formacion se convierte en esencial para lograr
sus objetivos del negocio y siendo asi, asegurarse de tener procesos y capacitacion en su

lugar para sacar el méximo partido al equipo de trabajo (Piamonte, 2015).

2.2.1.5.5. Proceso administrativo

En esta etapa del proceso comprende la influencia del administrador en la realizacion de
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planes, obteniendo una respuesta positiva de sus empleados mediante la comunicacion, la
supervision y la motivacion (Blacio, 2013). A continuacion, los elementos del proceso de

la administracion:

e Ejecucion de los planes de acuerdo con la estructura organizacional.
e Motivacion para la comercializacion de productos y servicios.

e Guiade procesos laborales y comerciales.

e Comunicacion entre el personal y la administracion.

e Supervision de procesos.

e Alcanzar las metas propuestas.

Las ordenes dentro del ejercicio de la autoridad, pro el que un superior transmite a un
inferior, subordinado al, la iniciacion de que una situacion particular y concreta debe ser
modificada. Lo que caracteriza a la orden, es pues, al referirse al cambio de una situacion
particular y concreta, por lo que se estima que debe tener las siguientes connotaciones de la

direccion administrativa para el plan de marketing.

= Comprobar o verificar

= Regular

= Comparar procesos

= Administracion laboral y comercial

2.2.1.5.6. Proceso productivo

El proceso productivo se refiere a la transformacion de una gama de insumos en los

productos que son requeridos por el mercado. Esto implica dos conjuntos principales de
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recursos: los recursos transformadores. Los recursos transformadores incluyen los
edificios, maquinaria, computadoras y personas que llevan a cabo los procesos de
transformacion. Los recursos transformados son las materias primas y componentes que
cambian en productos finales. Cualquier proceso de produccion implica una serie de
eslabones en una cadena de produccion, en cada etapa se agrega valor en el curso de la
produccion; la adicion del valor implica hacer un producto més deseable a un consumidor
de modo que paguen mas para él. Por lo tanto, afiadir valor no se trata s6lo de fabricacion,
sino que incluye el proceso de comercializacion, incluyendo publicidad, promocion y

distribucion que hacen que el producto final sea més deseable (Llorens, 2015).

) Combinacion de
Iniciativa empresarial { ) Rﬁ?g{;ﬁg n(?;uirgf S { > factores, tecnologia,
L 10, cap L transformacion
B
Bienes y servicios 4 Lﬁ‘ Proceso de produccion
\—

Figura 5. Proceso productivo.

Fuente: (Llorens, 2015)

Es muy importante que las empresas identifiquen los procesos que agregan valor, para
que puedan mejorar estos procesos al beneficio continuo del negocio, hay tres tipos
principales de proceso: trabajo, produccion por lotes y flujo. El trabajo o la produccion
completa es la creacion de articulos Unicos, ya sea por un operario 0 un equipo de
operativos. Es posible producir varias unidades idénticas en paralelo en la produccion de

trabajo, por ejemplo, varias fragatas de un tipo similar. Los proyectos mas pequefios
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también pueden ser vistos como una forma de produccidn de trabajo, por ejemplo, tejiendo
a mano un suéter, escribiendo un libro, recamando una casa, etc. La produccién de trabajo
es Unica en el hecho de que el proyecto se considera una sola operacion, que requiere la

atencion completa del operario antes de que él o ella pasa al siguiente trabajo.

2.2.1.5.7. Plan operativo

Viniegra (2015), identifica lo que se debe hacer para que la empresa funcione de manera
mas eficiente posible desde el punto de vista operativo, cuidando al maximo nuestros
recursos (humanos, tecnolégicos, equipo, etc.) es un aspecto indispensable en toda empresa
0 negocio. Este es el sentido de Plan Operativo, resolver como tiene que operar la empresa
desde que se desarrolla el producto y/o servicio hasta que lo entrega al cliente, pasando por

todo el proceso productivo.

2.2.1.5.8. Plan de financiacién

El sentido de cualquier negocio es incrementar nuestro bienestar econdmico a través de
la generacion de utilidades producto de su propia operacion. Por ello, a continuacion, se

tienen los elementos del plan de financiacion, parte fundamental del plan de negocios.

e COmo saber si las utilidades que genera o generard el negocio son las que
cumplen los objetivos.
e CoOmo determinar gastos y ventas de acuerdo a los requerimientos del negocio.

e Cuénto realmente se debe invertir para poner en marcha un plan de negocios.
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La unica forma de conocer lo anterior es a través del Plan Financiero el cual nos
ayudard a conocer ademés de un desglose detallado de la inversion, cudles seran nuestros
Estados Financieros, estado de resultados, balance, flujo de efectivo, entre otros, en el
tiempo v, sobre todo, la rentabilidad del negocio. Se debe encontrar la forma de evaluar si
las propuestas administrativas, de mercadotecnia u operativas que pretendemos platear
dentro de nuestro Plan de Negocios son objetivas y de acuerdo a una realidad expresada en

dinero, si son viables desde el punto de vista financiero y factible

2.2.1.5.9. Herramientas de financiacion, Retorno de la Inversion (ROI)

Las herramientas de financiacion, establecidas como Retorno de la Inversion (ROI), es
una unidad métrica financiera popular para la evaluacion de las consecuencias financieras
de las inversiones y acciones, de hecho, varias otras métricas son llamados por ese nombre,
pero la més conocida es la métrica definida aqui como simplemente ROI. Al igual que
otras métricas de flujo de caja (VAN, TIR, y la recuperacion de la inversion) ROI toma un
punto de vista de inversion del flujo de caja corriente que se deriva de una accion (Naula,
2015). Cada una de estas métricas compara probables y vuelve a posibles costos de una
manera Unica y, como resultado, cada métrica lleva un mensaje Unico sobre la corriente de
flujo de efectivo; esta familia de métricas, por lo tanto, proporciona varias maneras
diferentes de hacer preguntas como esta: ¢Los rendimientos de inversion justifican los

costos?

La herramienta de financiacion ROI sencillamente compara y vuelve a costos al hacer
una relacion de las entradas y salidas de efectivo que se derivan de la inversion, por
definicidn, la relacion ROI calcula las ganancias de inversion netas divididas por el total de

los costos de inversion. Los analistas normalmente presentan la relacion de ROl como un
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porcentaje. Cuando las métricas calculan como ROl = 0,24, por ejemplo, el analista
probablemente informa ROl = 24,0%. Un resultado positivo tal como ROl = 24,0%
significa que los rendimientos son superiores a los costos, por lo tanto, los analistas
consideran que la inversion en una ganancia neta. El tipo opuesto de resultado, un ROI
negativo, como -12,7%, significa que los costos son mayores rendimientos, por lo tanto,
los analistas ven la inversion como una pérdida neta y en consecuencia, cuando se
comparan dos 0 mé&s inversiones y cuando los riesgos y otros factores son iguales, la
inversion con el mayor retorno de inversion es considerada como la mejor opcion (Bruque,

2014).

El Retorno de la inversion se ha popularizado en las Gltimas décadas como un propdsito
general métrica para las compras de capital calificacion, proyectos, programas e
iniciativas, asi como las inversiones en acciones de valores y el uso de capital de riesgo.
Debido a que la métrica es muy popular y ampliamente utilizada, sin embargo, los
tomadores de decisiones y los analistas deben recordar que muchos de los que producen
cifras de ROI tienen un conocimiento deficiente de las debilidades de la métrica y las
necesidades de datos Unicos; con cifras de ROI de una fuente desconocida, por lo tanto, la
toma de decisiones prudente también debe pedir ver los datos de origen para esos

resultados.

2.3. Marco conceptual

Dentro del marco conceptual, se tiene que los planes de negocios, han demostrado

mediante la comercializacion innovadora de productos, que se divide en tres doctrinas que
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le permiten estudiar los aspectos de la realidad dindmica en la oferta de bienes, productos o

servicios, y son definidos en los siguientes conceptos:

2.3.1. Zapatos artesanales

La conceptualizacion de zapatos artesanales se deriva del calzado comdn, que es
utilizado para designar aquel elemento para vestir y proteger los pies al momento de
caminar en las diversas actividades cotidianas que tiene el ser humano, en todas las edades,
y conforme a ello, su utilizacion de acuerdo a la exposicion del entorno; con ello se
compone el termino artesanal al trabajo realizado manualmente, sin la ayuda de maquinas

de manufactura.

2.3.2. Estrategia de negocio

Las estrategias de negocios, también conocidas como estrategias comerciales, o
estrategias de mercado, consisten en acciones que se llevan a cabo para alcanzar
determinados objetivos relacionados con las ventas del bien que se desea ubicar en el
mercado, tales como dar a conocer un nuevo producto, aumentar las ventas o lograr una

mayor participacion en el mercado.

2.3.3. Plan de negocios

Una idea para un negocio que incluye la informacion bésica, tales como el servicio o
producto, el objetivo demografico, y una propuesta tnica de venta que da una empresa una

ventaja sobre sus competidores, por lo que un plan de negocios puede definirse sobre un
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nuevo producto o simplemente una novedosa aproximacion a la comercializacion o la

entrega de un producto existente.

2.3.4. Produccion

La proposicion basica del concepto de produccion es que los clientes pueden elegir los
productos y servicios que estan ampliamente disponibles y son de bajo costo, para que el
negocio se centre principalmente en hacer tantas unidades como sea posible, por ello, al
concentrarse en la produccion de volimenes mé&ximos, un negocio tiene como objetivo

maximizar la rentabilidad aprovechando las economias de escala.

2.3.5. Comercializacion

Existen cuatro diferentes conceptos de comercializacion, cada uno de los cuales varian
en funcion de la que se ocupan. Por ejemplo: concepto de ofertas para produccidn, con la
produccion y venta de ofertas de concepto con la venta, cada uno de los conceptos ha sido
desarrollado por la necesidad del mercado. Los consumidores prefieren los productos que
estdn ampliamente disponibles y baratos, por lo que, el concepto de produccion es més
para operaciones orientadas a la comercializacion al por mayor que cualquier otro

concepto.

2.4. Marco legal

El marco legal adecuado para la investigacion, se enmarca en las siguientes

tipificaciones legales:
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a) Cadigo Orgéanico de la Produccion, Comercio e Inversiones, COPCI.

b) Codigo del Trabajo (Para la regulacion de funciones y competencias laborales que
fundamentaran el proyecto empresarial).

c) Cddigo Organico de la Economia Social de los Conocimientos, Creatividad e

Innovacion. (Para aquellos proyectos de negocios innovadores y de matriz productiva).

2.4.1. Codigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones, COPCI

Conforme a ello, se tiene que, de acuerdo al Cddigo Orgénico de la Produccion,
Comercio e inversiones, publicado en Registro Oficial Suplemento No. 351 de Oficio No.
SAN-010-2038 del 22 de diciembre del 2010, para regular la productividad vy

establecimiento de las empresas pequefias y medianas, tiene lo siguiente:

Que, los numerales 2, 15, 16, 17, 26 y 27 del articulo 66 de la
Constitucion de la Republica, establecen garantias constituciones de las
personas, las cuales requieren de una normativa que regule su ejercicio
comercial mediante el Sistema Integral de Innovacion, Capacitacion Técnica
y Emprendimiento del COPCI (Codigo Organico de la Produccién, 2010)

Art. 11.- Sistema de Innovacién, Capacitacion y Emprendimiento. -
El Consejo Sectorial de la Produccion, anualmente, disefiara un plan de
capacitacion teécnica, que servirh como insumo vinculante para la
rentabilidad, planificacion y priorizacion del sistema de plan de innovacion,
capacitacion y emprendimiento, en funcion de la Agenda de Transformacion
Productiva y del Plan Nacional de Desarrollo (Codigo Orgéanico de la

Produccidn, 2010).
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Basados en este articulo, el plan de negocios partir desde la innovacion y capacitarse y
emprender un estado de reorganizacion en el area administrativa, por lo que, ademas, se

sustenta en los siguientes articulos siguientes, en continuidad del anterior.

2.4.1.1. Del Fomento, Promocion, Reestructuracion y Regulacion de las Inversiones
Productivas
Art. 13.- Definiciones. - Para efectos de la presente normativa, se
tendran las siguientes definiciones:
a. Inversion productiva. - Entiéndase por inversion productiva,
independientemente de los tipos de propiedad, al flujo de recursos
destinados a producir bienes y servicios, a ampliar la capacidad productiva y
a generar fuentes de trabajo en la economia nacional (Codigo Orgénico de la

Produccion, 2010);

2.4.1.1.1. Del Fomento y Desarrollo de las Micro, Pequefias y Medianas Empresas

Art. 53.- Definicion y Clasificacion de las MIPYMES. - La Micro,
Pequefia y Mediana empresa es toda persona natural o juridica que, como
una unidad productiva, ejerce una actividad de produccion, comercio y/o
servicios, y que cumple con el nimero de trabajadores y valor bruto de las
ventas anuales, sefialados para cada categoria, de conformidad con los
rangos que se estableceran en el reglamento de este Cddigo (Codigo
Organico de la Produccion, 2010).
Conforme a la tipificacion legal pertinente para el sector comercial en que se

establecerd el plan de negocios, encontrandose totalmente fundamentada en la Ley.
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CAPITULO III

METODOLOGIA

3.1. Tipo de Investigacion

El tipo de investigacion es descriptiva, ya que se analiza el mercado a través de
encuestas y se describe el comportamiento, ademé&s brinda la informacion necesaria para
conocer las situaciones a través de la descripcion exacta de las actividades del sector del
calzado, sus objetivos, procesos y personas involucradas en la produccién y
comercializacion de este producto, utilizando técnicas de encuestas y observacion para

proceder a la tabulacion y analisis de la informacion.

3.2. Enfoque de la investigacion

El enfoque que se utilizd en la investigacion es mixto, con el objetivo de entender las
motivaciones y el comportamiento de compra de los clientes, para obtener estos resultados
se formuléd una encuesta mediante la definicion de preguntas. Luego, se procedera a
cuantificar los datos y analizar los resultados de la muestra a la poblacion de interés;

ademas se utiliza la observacion que es cualitativa.

3.3. Técnicas de investigacion

e Encuesta: Instrumento que se utiliz6 como herramienta de investigacion.
e Observacion: El instrumento que se utilizo como guia de observacion

exploratoria y descriptiva.
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3.4. Poblacion y muestra

La poblacién comprendida para esta investigacion, estd direccionada a la poblacion
economicamente activa de las zonas urbanas que presenta mayor interés en la compra del
calzado en la ciudad de Guayaquil, para determinar el mercado existente y la viabilidad de
insertar en la comercializacion del calzado artesanal. Seglin datos de la Camara de
Industrias de Guayaquil se estima que existe un mercado de 54.000 personas en la zona
urbana que se define como la poblacion del presente proyecto, de la cual se procedié a
trabajar la muestra de 381 personas a encuestar (Cadmara de Industrias de Guayaquil,
2016).

Para el andlisis de datos es importante mencionar que el tipo de prueba estadistica
implementado tabulando los datos son gréaficos estadisticos que ayudaran a la facil
interpretacion tanto para el investigador como para el lector. Los tipos de datos en la
encuesta serdn de tipo cuantitativo y cualitativo, con ello se procedera al analisis de cada
figura, con el fin de aportar una mejor y mas detallada descripcion. Las figuras que se
utilizardn para la interpretacion de los resultados, serd mediante barras o mejor conocido
como histogramas. Para dicho célculo se utilizard la formula estadistica para poblaciones
finitas ya que tenemos definida la poblacion para el presente proyecto, la misma que se
muestra a continuacion:

22 XpxgxN

n=
e? (N-1*) + z2 xpxq

1.96%2 *0,5* 0,5 * 54.000

0,052 * (54.000-1) +1.96 * 0,5 * 0,5
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51.861,6
=381
135.4875
A continuacion, se detalla cada uno de los elementos que contiene la formula, con la

finalidad de luego realizar su respectivo célculo:

Z= % de confianza deseado para la media de la muestra.

E= Error méximo que se ha permitido para la media de la muestra.
N= Tamafio de la poblacion.

P= % de veces que de probabilidad de éxito.

Q= % de probabilidades de fracaso.

Con ello, se estable el tamafio de una muestra sobre la poblacion objetivo de 54.000
personas, con una estimacion de error del 5% y con un nivel de confianza de 95%. Por tal
razon, con el andlisis preliminar de estos elementos se procedio a encontrar el tamafio de la

muestra, obteniendo lo siguiente:

Tabla 3. Datos de poblacion y muestra

Significado Variables Porcentaje Valores
Valor a calcular n: ? ?
Nivel de confianza 4 95% 1,96
Probabilidad de éxito p 50% 0,5
Probabilidad de fracaso q 50% 0,5
Margen de error e 5% 0,05
Poblacion N 54000

Fuente: (Camara de Industrias de Guayaquil, 2016).

Elaborado por: Los autores

Con lo que se procedi6 a la revision de los resultados de la encuesta, de acuerdo a las
preguntas que se desarrollaron. A continuacion, se efectud a la visualizacion de los datos
obtenidos, y su respectivo analisis en cada una de ellas.
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3.5. Encuesta

A través de las encuestas implementadas se evalud la viabilidad del presente plan de
negocios para la introduccion en el mercado de los zapatos artesanales, y con ello se
definid el nivel de aceptacion que tendra en el publico objetivo, por lo que se procedi6 a la

revision del test de preguntas y posterior tabulacion y analisis de la informacion.

1. ¢;Cuél es la primera marca de calzado artesanal que se le viene a la mente?

Conocimiento de marca de zapatos

0,
30.0% Pl 0
28% 19%

20.0% 158¢ pk

0.0%

Brazilia Pancos Fulgore Logashian LG Gilbert

m Porcentaje

Figura 6. Conocimiento de marca de zapatos artesanales
Fuente: Datos obtenidos en la encuesta.
Elaborado por: Los autores.

Tabla 4. Datos de conocimiento de marca de zapatos

Opciodn Personas Porcentaje
Brazilia 7 20%
Pancos 60 15%
Fulgore 105 28%
Logashian 71 19%
LG Gilbert 68 18%
Total 381 100%

Fuente: Datos obtenidos en la encuesta.

Elaborado por: Los autores.
Anélisis
Del total del 100% de los encuestados, el 20% respondié conocer a la marca de zapatos

artesanales Brazilia, destacando su calidad y plazas comerciales en Guayaquil y Manta,
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razon por lo que es evidente la aceptacion de los clientes para poder expandir su mercado.
El 28%, ha respondido conocer la calidad de la marca Fulgore, seguidos de Logashian con
19%, LG Gilbert con 18%, y Pancos con 16%. Con ello, se demostrd que la produccién y
comercializacion de zapatos artesanales tiene gran aceptacion entre el publico
guayaquilefio y nacional, debido a la calidad y asequibilidad, evidenciando ser un mercado

que puede ser explotado y aprovechado por un proyecto comercial de zapatos artesanales.
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2. ¢ Generalmente cuantos pares de zapatos compra al afio?

Compra de zapatos anual

29% 29%
30.0%
21%
20.0%
10.0% 4%
0.0%
2a3 3ab 5a8 8al0 Més de 10
m Porcentaje
Figura 7. Compra de zapatos anual.
Fuente: Datos obtenidos en la encuesta.
Elaborado por: Los autores.
Tabla 5. Datos de compra de zapatos anual
Opcién Personas Porcentaje
De2a3 109 29%
De3ab 79 21%
De5a8 110 29%
De 8al0 66 17%
Mas de 10 17 4%
Total 381 100%

Fuente: Datos obtenidos en la encuesta.
Elaborado por: Los autores.

Andlisis

En la recoleccion de los datos de esta pregunta, se tiene que, en el primer grupo, el 29%
y 21%, entre hombres y mujeres solteros, han respondido comprar de 2 a 5 pares de
zapatos anuales, demostrando que existe gran plaza comercial de éste publico objetivo. En
el segundo grupo, es decir, padres de familia, se tiene que el 29%, ha respondido comprar
de 5 a 8 pares de zapatos, y 17% y 4% minoritario, ha respondido comprar méas de 10 pares
de zapatos debido a que su familia consta de entre 3 a 5 integrantes, especialmente en las

colegiaturas de nifios y adolescentes que requieren mas de un par de zapatos al afio.
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3. ¢ Se siente satisfecho con la oferta existente de zapatos para su gusto?

Satisfaccion de cliente en oferta de zapatos

30.0% 26% 24%
25.0% 18%
20.0%
15.0%
10.0%
5.0%
0.0%

17%

15%

Totalmente Parcialmente Infiferente Parcialmente Totalmente

satisfecho  satisfecho
m Porcentaje
Figura 8. Satisfaccion de cliente en oferta de calzado.
Fuente: Datos obtenidos en la encuesta.

Elaborado por: Los autores.

Tabla 6. Datos de satisfaccion de oferta de calzado

insatisfecho insatisfecho

Opcidén Personas Porcentaje
Totalmente satisfecho 69 18%
Parcialmente satisfecho 98 26%
Indiferente 92 24%
Parcialmente insatisfecho 64 17%
Totalmente insatisfecho 58 15%
Total 381 100%

Fuente: Datos obtenidos en la encuesta.
Elaborado por: Los autores.

Analisis

El 18% de los encuestados, ha respondido estar totalmente satisfecho con la oferta
existente de zapatos para su gusto, en conjunto con el 26% que indicé estar parcialmente
satisfecho. Un 24% se mostré indiferente hacia la satisfaccion del calzado artesanal y un
17% y 15% dijo estar parcialmente insatisfecho y totalmente insatisfecho, respectivamente;
dando como total un 56% del publico objetivo que ha demostrado ser indiferente o no

encontrarse complacido totalmente con la oferta del calzado artesanal a su gusto, dejando

un lugar para la introduccion en el mercado para un nuevo zapato artesanal.

46



4. ¢Estaria usted dispuesto a realizar la compra de zapatos artesanales en linea

(pagina web, aplicaciones mdviles)?

Disposicion de compra en linea

40.0% 32%

30.0% 22%

20.0% 15% 14% 17%

~ B O8>
0.0%

Totalmente Parcialmente Indiferente Parcialmente Totalmente
dispuesto dispuesto indispuesto  indispuesto

m Porcentaje

Figura 9. Disposicion de compra en linea.
Fuente: Datos obtenidos en la encuesta.
Elaborado por: Los autores.

Tabla 7. Datos de disposicion de compra en linea

Opcién Personas Porcentaje
Totalmente dispuesto 120 32%
Parcialmente dispuesto 58 15%
Indiferente 84 22%
Parcialmente indispuesto 53 14%
Totalmente indispuesto 66 17%
Total 381 100%

Fuente: Datos obtenidos en la encuesta.
Elaborado por: Los autores.

Anélisis

Del 100% de los encuestados, el 32% respondieron estar totalmente dispuesto a
realizar sus compras de calzado mediante aplicaciones en linea o paginas web, en conjunto
con un 15% que se demuestra parcialmente dispuesto; debiéndose a publico méas joven y
que se ha familiarizado con las herramientas tecnoldgicas para la vida diaria. Un 22%
demostr6 indiferente y un 17% se expresd totalmente indispuesto a realizar compras en
linea debido a que desconoce la manera de hacerlo o tienen uso limitado a internet, por lo

que prefieren efectuarlo de manera directa.
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5. ¢Con qué frecuencia realiza gastos de compras de zapatos para usted y su familia?

Frecuencia de compras de zapatos

280
30.0%
2409
25.0% 209%
180
20.0%
15.0% 1094
10.0%
5.0%
0.0%
Mensual Bimestral ~ Cuatrimestral ~ Semestral Anual
m Porcentaje
Figura 10. Frecuencia de compras de zapatos
Fuente: Datos obtenidos en la encuesta.
Elaborado por: Los autores.
Tabla 8. Datos de frecuencia de compras de zapatos
Opcidén Personas Porcentaje
Mensual 39 10%
Bimestral 68 18%
Cuatrimestral 90 24%
Semestral 107 28%
Anual 7 20%
Total 381 100%

Fuente: Datos obtenidos en la encuesta.
Elaborado por: Los autores.

Anélisis

El 20% de los encuestados, respondieron que la frecuencia general de compra de
zapatos la estiman cada cuatro meses, debido a que sus familiares, especialmente nifios y
adolescentes tienen mayor necesidad en cambio de calzado para escuelas y colegios, por lo
que se estima un potencial mercado a considerar. Ademas, el 28% ha dicho tener una
frecuencia semestral y el 20% realiza sus compras de manera anual; esto se debe tomar en
cuenta, ya que el mercado del calzado artesanal esta en crecimiento y la aceptacién del

publico se ha revisado favorable.
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6. ¢ Cuanto gasta usted al momento de comprar zapatos?

Gasto en compra de zapatos

39%
40.0%
271%
30.0%
9 13% 0
20.0% 0 12% 9%
10.0%
0.0%
$25 a $35 $35 a $45 $45 a $55 $55a$65  Mas de $65
m Porcentaje
Figura 11. Gasto en compra de zapatos.
Fuente: Datos obtenidos en la encuesta.
Elaborado por: Los autores.
Tabla 9. Datos de gasto en compra de zapatos
Opcidén Personas Porcentaje
$25a35 148 39%
$35 a $45 101 27%
$45 a $55 51 13%
$55 a $65 47 12%
Mas de $65 34 9%
Total 381 100%

Fuente: Datos obtenidos en la encuesta.
Elaborado por: Los autores.

Analisis

Del 100% de los encuestados, el 39%, es decir una parte considerable, respondieron que
su presupuesto de gasto estimado para zapatos, es de $25 a $35, como un promedio de
dinero razonable para un par de zapatos de calidad y acorde a sus necesidades. El 27% dijo
poder extenderse en el pago entre $35 a $45, considerandose un precio promedio para el
mercado. Y el 13%, seguido del 12%, se pronunci6 con capacidad de pagar entre $45 hasta

$65; y un 9% se expresd con un presupuesto de mas de $65 al momento de realizar su

compra.
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7. ¢ Al momento de realizar la compra de zapatos usted prefiere?

Preferencia en tipo de zapatos

40.0% 30%
30.0% o 24%
21% 18%
20.0%
10.0%
0.0%
Formales Informales Casuales Deportivos  Sandalias
m Porcentaje
Figura 12. Preferencia en tipo de zapatos.
Fuente: Datos obtenidos en la encuesta.
Elaborado por: Los autores.
Tabla 10. Datos de preferencia en tipo de zapatos
Opcidén Personas Porcentaje
Formales 79 21%
Informales 91 24%
Casuales 68 18%
Deportivos 115 30%
Sandalias 28 7%
Total 381 100%

Fuente: Datos obtenidos en la encuesta.
Elaborado por: Los autores.

Analisis

Los encuestados respondieron que al momento de realizar la compra de zapatos tienen
una variedad de estilos de preferencias, tales como zapatos deportivos en que el 30%
dijeron ser su zapato de compra preferencial, seguido por la variedad de zapatos informales
con un 24% que se constituye en uno de los tipos de calzado preferenciales por parte del
publico objetivo; y un 21% prefiere zapatos formales, especialmente para asuntos laborales
y educativos. Los tipos de zapatos casuales han sido elegidos por un 18% del mercado

objetivo, y un 7% se ha inclinado por la eleccion de zapatillas, especialmente en el pablico

femenino.
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8. ¢ Qué evalla usted para comprar calzado?

Factores de evaluacion para compra de zapatos

40.0% .50
0 26.6% 30.5%
0% 15.3%
0 - 0
20.0% 7.9% 12.3%
10.0%
0.0%
Calidad Marca Disefio Precio Todas las
anteriores
m Porcentaje
Figura 13. Factores de evaluacion para compra de zapatos.
Fuente: Datos obtenidos en la encuesta.
Elaborado por: Los autores.
Tabla 11. Datos de factores de evaluacion para compra de calzado
Opcidén Personas Porcentaje
Calidad 32 8%
Marca 51 13%
Disefio 62 16%
Precio 111 29%
Todas las anteriores 126 33%
Total 381 100%

Fuente: Datos obtenidos en la encuesta.
Elaborado por: Los autores.

Anélisis

El 29% de los encuestados dijeron que al momento de evaluar aspectos importantes
para realizar la compra de calzado, tienen como factor principal el precio, pues consideran
que el acceso econdmico al producto es determinante para la eleccién. La calidad, marca y
disefio, tienen un 8%, 13% y 16%, como factores de evaluacion respectivamente, pero
resalta el disefio y la marca como un elemento distintivo en la calidad del producto, por lo
que la inversion en una buena reputacion e imagen empresarial es determinante para el
mercado. El 33% de los encuestados evallan todos los aspectos anteriores al momento de

comprar calzado.
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9. ¢ Qué atributo considera importante al momento de comprar zapatos?

Factores de evaluacion para compra de zapatos

0 0
40.0% 23% 31%
30.0% 21%
20.0% 8%
10.0%
0.0%
Originalidad Exclusividad Tendencia ~ Comodidad Todas las
actual anteriores
m Porcentaje
Figura 14. Atributos de importancia al momento de comprar zapatos.
Fuente: Datos obtenidos en la encuesta.
Elaborado por: Los autores.
Tabla 12. Datos de atributos de importancia al momento de comprar
Opcion Personas Porcentaje
Originalidad 32 8%
Exclusividad 79 21%
Tendencia actual 64 17%
Comodidad 88 23%
Todas las anteriores 118 31%
Total 381 100%

Fuente: Datos obtenidos en la encuesta.
Elaborado por: Los autores.

Analisis

Del 100% de los encuestados, el 23% considero a la comodidad como uno de los
atributos mas destacados al momento de realizar compras de zapatos, asociandolo con
exclusividad y tendencia actual que tuvo como resultado 21% y 17% respectivamente, por
lo que los disefios exclusivos y de moda son elementos de importancia en la eleccion del
producto por parte del publico objetivo. En el conjunto de estos aspectos, se entiende que
los clientes consideraron que todas las anteriores opciones son parte fundamental para que

un calzado moderno ingrese en el mercado, pues un 31% dijo que se fija en todos esos

atributos al momento de comprar calzado.
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3.6. Analisis de los resultados

Cada una de las preguntas expuestas para la encuesta se ha dedicado a entender las
necesidades y aspectos esenciales a considerar por parte de los clientes para poder elegir
un nuevo producto, lo que se considera muy Util para el plan de negocios que permita el

ingreso en el mercado de este proyecto.

En la primera pregunta, al momento de revisar si los encuestados conocen marcas de
zapatos artesanales, éstos responden que conocen las marcas Brazilia, Fulgore y
Logashian, con 28%, 20%, y 19%, respectivamente, como las mas sobresalientes en sus
respuestas, por lo que es evidente que existe una cultura de compra hacia el producto
nacional y en ello, el zapato artesanal. Razon por lo que resulta conveniente que el plan de
negocios tenga un enfoque innovador que promueva una marca de calidad y acorde a
precios asequibles, con la finalidad que el publico objetivo, que es muy variado puesto que
constituyen personas de distintos sexos, edades y para diferentes actividades; puedan

acceder y fidelizarse en un producto nuevo y acorde a las necesidades del cliente.

La segunda pregunta, se pudo revisar que el nimero de zapatos comprados en un afio,
varia dependiendo las necesidades del cliente, aquellos que compran con mayor frecuencia,
en un estimado de encuesta que ha obtenido como resultado un promedio de 2 a 3 pares
por afio, y un promedio de 5 a 8 pares, constituyendo un indice de compra de hasta un
29%, que se suma a un considerable 17% y 4% que compran entre 8 y mas de 10 pares de
zapatos al afo. Por lo tanto, existe un mercado de calzado que puede ser explotado

mediante un plan de negocios que considere estos factores importantes, como aspectos
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determinantes para la introduccion de zapatos artesanales en el sector comercial del
calzado.

En la tercera pregunta, se obtuvo como resultado que existe un sector del mercado de
32% que se encuentra parcial o totalmente insatisfecho, suméandose a un 24% que es
indiferente, lo que constituye un publico objetivo por explotar de 56% al cual se debe
dirigir el plan de negocios para poder satisfacer todas las necesidades de los clientes en
cuanto al producto que desean adquirir, en base a las observaciones que se desprenden de
la encuesta. La cuarta pregunta refleja que existen dos grupos de personas al momento de
seleccionar la disposicion para comprar en linea o a través de aplicaciones moviles, por lo
que, no les resultaria complicado poder realizar sus compras mediante el acceso a la red; lo
que resulta en un 31% que estaria totalmente dispuesto, y un 15% que esta parcialmente
dispuesto. Por ello, se debe evaluar las vias de venta que debe tener el plan de negocios,
con la finalidad de satisfacer a ambos sectores del publico objetivo.

De la quinta pregunta se obtuvo como resultado que los clientes mayormente realizan
sus compras de zapatos de manera cuatrimestral con un 24% y semestral, con un 28%, lo
que refleja que se necesita comprar constantemente zapatos para las diversas actividades
que tienen en los aspectos laborales, comerciales, y de la educacion de sus hijos, siendo
este un elemento fundamental para entender los meses de mayor venta que para la ciudad
de Guayaquil consistirian en el inicio a clases de escuelas y colegios; por lo que, debe ser
un aspecto relevante para considerar en el desarrollo del plan de negocios para produccion
y comercializacién de zapatos artesanales.

La sexta pregunta ha referido un tema de importancia fundamental, y es la cantidad de
disposicién de gasto que tiene el publico objetivo en sus presupuestos destinados a la
compra de zapatos, y de ello se ha obtenido que un 39% considera que el precio ideal para

su eleccion de compra de calzado es de $25 a $35, como un valor razonable y asequible a
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su economia, seguido de ello, se ha obtenido que un 27% podria pagar entre $35 a $45 por
un par de zapatos, constituyéndose en la mayoria de los posibles clientes sobre lo que se
debe considerar al momento de la produccion de zapatos artesanales y su precio de venta al
publico, lo cual debe oscilar entre los valores descritos como los ideales para el pablico.

Los resultados de la séptima pregunta fueron basados en las preferencias del tipo de
zapatos que generalmente los clientes compran, y se han clasificado en formales,
informales, casuales, deportivos y sandalias, de ello, el 30% del publico objetivo ha
respondido que prefieren zapatos deportivos, ya que son cémodos y pueden ser utilizados
para diversas actividades como caminatas y deportes fisicos. El siguiente tipo de zapato
preferido es el informal, que se enmarca dentro de un tipo de calzado que puede ser
utilizado con todo tipo de vestimenta y en cualquier tipo de actividad diaria, por lo que el
24% de los encuestados lo prefieren como un zapato atractivo a sus necesidades. Los
zapatos formales, con 21% de preferencia, constituyen un sector de clientes que compran
para sus actividades laborales o eventos especificos, siendo éstos de menor demanda en el
mercado; y finalmente en el rango de preferencias, se tiene al calzado de estilo casual con
18% y las sandalias con 7%, siendo estos dos tipos de zapatos los preferidos por mujeres y
nifios para el desarrollo de sus actividades diarias.

En la octava pregunta, los factores de evaluacion para compra de zapatos ha dado como
resultado que el precio es uno de los aspectos determinantes para la eleccion de la compra,
con un 27% que define que el cliente estima como primer aspecto para su compra, a la
determinacion del precio, por lo que el plan de negocios debe considerar la escala de
precios propuesta en la encuesta y la importancia que éste tiene para el publico objetivo.
Ademés factores como calidad, marca y disefio han sido considerados en menor
porcentaje, y conjugados en todas las anteriores con un nivel de evaluacion de importancia

de un 31%, por lo que la propuesta del proyecto debe estar encaminada en base a los cuatro
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factores presentados para la introduccion en el mercado de una nueva marca de calzado
artesanal.

La dltima pregunta de la encuesta considera que uno de los atributos mas importantes al
momento de comprar zapatos es la comodidad, con un 27%, se presenta como uno de los
aspectos relevantes para la seleccion del calzado, adherido a la exclusividad con un 21%,
debido que los clientes gustan de productos innovadores y exclusivos en su variedad,
ademas consideran que las tendencias de moda actual son elementos de seleccion para los

clientes, especialmente en la moda de zapatos y los tipos de zapatos que éstos eligen.

3.7. Observacion

Dentro del proceso de observacion se realizd visitas a locales como Brasilia, Pancos,
Fulgore, Lg Gilbert con la finalidad de conocer precios, productos, ubicaciones y
caracteristicas de los productos. Esto nos permitié realizar un analisis de me mercado
descrito en la propuesta. Las empresas antes mencionadas son productoras de calzado
artesanal.

3.8. Sintesis de resultados

El presente proyecto de plan de negocios debe considerar todos los aspectos
fundamentales expuestos en las preguntas de encuesta y los resultados obtenidos, ya que en
base a ello se podra trazar las directrices para la introduccion de una nueva marca de
zapatos artesanales en la ciudad de Guayaquil, por lo que para definir el éxito es necesario
incorporar todos los aspectos mas relevantes de los argumentos recibidos en estos
resultados. Por tal razon, se expone un esquema que sintetice los argumentos que darén

lugar al plan de negocios propuesto.
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Proyecto produccion de

zapatos artesanales Encuesta a publico objetivo

-

Recopilacion y analisis de

Plan de negacios la informacion

Figura 15. Disefio sistematico del plan de negocios.
Elaborado por: Los autores.

Habiendo revisado los factores que han detallado a la metodologia de investigacion
y los resultados de la encuesta obtenidos, se puede proceder al desarrollo de la propuesta
del plan de negocios que debe considerar todos los argumentos expuestos en esta etapa del

documento, como los preceptos para el desarrollo e introduccion de un negocio exitoso.
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CAPITULO IV

PROPUESTA

4.1. Mision

Formar una relacion de confianza con los clientes y brindarle una variedad de zapatos
personalizados para adaptarse a todos los estilos y formas variables en relacién con el

gusto de los clientes.
4.2. Vision

Construir una reputacion dentro del mercado guayaquilefio satisfaciendo al cliente con
un calzado artesanal de calidad, siempre buscando ser una tendencia popular, creando mas

tiendas en toda la ciudad y posteriormente el pais.

4.3. Logo

@

A _. =
HUELLAS

GUAYAQUIL - ECUADOR

Figura 16. Logo

Elaborado por: Los autores.
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4.4. Objetivo General

Elaborar un plan de negocios para la produccion y comercializacion de zapatos

artesanales para el proyecto “HUELLAS”, en la ciudad de Guayaquil.

4.4.1. Objetivos Especificos

Los objetivos especificos para los primeros cinco afios de operacion incluyen:
e Crear un producto artesanal que esté disefiado a medida para cada cliente que
satisfaga sus necesidades personales.
e Aumentar la competitividad de la empresa en relacion a su competencia.

e Determinar la rentabilidad del negocio.

4.4.2. Descripcion de la Propuesta

HUELLAS, se ubicara en el centro de Guayaquil, donde la ciudad tiene su casco
comercial centralizado, habitando en dicha zona segln datos del INEC (2016), alrededor
de 540,000.

Se especializard en comodidad y disefio artesanal en zapatos de vestir o casuales para
cualquier ocasion. Otro mercado objetivo que se tendré es el de la clase trabajadora, debido
a que los zapatos no serdn costosos, ademas de su disefio personalizado y artesanal. Al
apuntar a la clase trabajadora, se debe asegurar que el mercado objetivo pueda comprar el

producto.
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4.5. Plan administrativo

4.5.1. Datos de la empresa

Tabla 13: Datos de la empresa.

Nombre o razén social de la empresa: Calzado Huellas

Registro anico del contribuyente: 1790809553001
Direccion: Jose Vélez Villamar y Av. Boyaca No. 1229
Teléfonos: 042823195
0985179873
Pagina Web: www.calzadohuellas.com.ec
Actividad: Microempresa dedicada a la produccion y

comercializacion de zapatos artesanales.

Elaborado: Los autores.

4.5.2. Pasos para formar la compafiia

Reservar el nombre en la Inscripcion de la
superintendencia de Permisos municipales compafiia en el registro
compafiia mercantil

Aprobacion del Estatuto

Elaborar el estatuto con

un abogado

Cuenta bancaria de
integracion del capital

Figura 17. Pasos para formar la compafiia.

Elaborado por: Los autores.

de la superintendencia
de compaiiiay
publicacion en un diario
nacional

Elevar a escritura publica
el estatuto social en
notaria

60
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4.5.3. Organigrama

45.3.1. Fuerza laboral: Personal

HUELLAS debera contratar empleados para la ubicacion minorista y para la ubicacion
de fabricacion que funcionaran adjuntas en el mismo punto comercial. Se necesitara
empleados para la comercializacion de los zapatos, organizar y mantener la tienda; ademas
se necesitara empleados en el lugar de fabricacion para organizar los zapatos que hayan
sido solicitados con disefios personalizados. Para trabajar en el &rea de ventas, el tipo de
calificaciones que se buscara seran empleados confiables, extrovertidos y con orientacion
detallada. Debido que los antecedentes en la moda y la venta es una necesidad y cada
posible empleado debe tener experiencia en servicio al cliente, venta al por menor y debe

ser capaz de trabajar de forma independiente y en equipo.

Administrador (1)

Artesanos (3) Ventas (2) Disefiador de calzado(1)
Elaboracion del zapatos Comercializacién del Elaboracion de disefios
artesanales calzado en punto de venta personalizados

Figura 18. Esquema laboral de “HUELLAS”
Elaborado por: Los autores.
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4.5.3.2. Descripcion de puestos y definicion de perfiles

Figura 19. Descripcion y funciones del administrador.
Elaborado por: Los autores.

Figura 20. Descripcion y funciones de los Artesanos.
Elaborado por: Los autores.



Figura 21.Descripcién y funciones de los vendedores.
Elaborado por: Los autores.

Figura 22. Descripcion y funciones del disefiador.
Elaborado por: Los autores.
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4.6. Plan operacional

4.6.1. Andlisis FODA

Fortalezas

--Ofrecer disefio de calzado personalizado en
linea, mediante una tienda virtual.

-Ubicacion estrategica para el sector comercial
que representa.

Oportunidades

-Elconcepto de zapatos artesanales
personalizados, favorece a la originalidad
del negocio.

-Incentivos que ofrece el gobierno atraves
del cambio de matriz productiva.

Figura 23. Andlisis FODA proyecto Calzado HUELLAS

Elaborado por: Los autores.

4.6.2. Marketing Mix

46.2.1. Precio

Para penetrar en el mercado se tratara de alejar a los clientes de la competencia, por
ello, para agregar nuevas personas al mercado de zapatos de vestir, se tratara de demostrar
que puede usar zapatos bonitos y elegantes para cualquier ocasion que también sean
comodos y confiables. Para alejar a los clientes de los competidores, se demostrard a través
de la competencia de precios que HUELLAS, tendra un precio de venta al publico que

oscila desde $15,00 a $35,00, con zapatos més comodos, medicamente mejores para su

Debilidades

-Afianzamiento de la imagen
comercial a mediano y largo plazo.

Amenazas

-La competitividad en precios del calzado
chino.

-Aumento de precios de la materia prima
para la elaboracion del calzado.

-Surgimiento de planes de negocios
similares.

cuerpo Yy, al mismo tiempo, no comprometen su estilo de calzado.
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46.2.2. Plaza

Calzado HUELLAS estard ubicado en las calles José Vélez Villamar y Av. Boyaca No.
1229 en el centro de la ciudad de Guayaquil. Esta es un area comercial, por lo que se
encontrard en una ubicacion estratégica para la comercializacion de todos los clientes
interesados, complementando los ideales fisicos para el funcionamiento de la empresa, con

435 pies cuadrados y también viene con un condominio de oficina adicional en el sitio.
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Figura 24. Ubicacion: Guayaquil, VVélez y Boyaca.
Elaborado por: Imagen de Google.

4.6.2.3. Producto

4.6.2.3.1. Materiales para elaboracion de calzado

El material para la elaboracion de los zapatos artesanales se establece de la siguiente

manera para la empresa:
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Tabla 14. Materiales para elaboracion de calzado.

Tipo de calzado

Materiales para corte

Materiales para suela

Sandalias Cobertura poliuretano, Cuero
Lona Cuero sintético
Tela malla Madera (para talén)
Goma

Oxfords (de vestir) Oscaria PVC de hule Cuero
Goma Caucho

Espuma

Zapatillas PVC Oscaria Cuero
Poliuretano Aceitado PVC
Hule Poliuretano
Goma Espuma

Elaborado por: Los autores.

4.6.2.3.2. Tipos de zapatos

Oxfords

Es el mas formal de todos los zapatos de cordones son zapatos
bésicos por excelencia de un hombre, es el zapato formal
obligatorio que debe haber.

Zapatillas

También conocidos como tenis es un calzado excelente para el dia

a dia, un complemento perfecto no solo para los looks més
deportivos.

Sandalias

Las sandalias son zapatos de tacon compuestos de una suela con
tiras que sujetan el pie al zapato., se trata de un modelo sencillo.

Figura 25. Tipos de calzado.
Elaborado por: Los autores.
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Con este proyecto, definitivamente se estaria ofreciendo multiples estilos para todos.
Para los hombres zapatos oxfords que es un modelo de vestir, ya que el objeto es hacer que
las personas que trabajan caminen mas comodamente. Ademas zapatillas que es un modelo
mixto tanto para hombres como para mujeres, son zapatos comodos y se pueden
personalizar facilmente a gusto de los clientes. Mientras que las sandalias es un modelo
exclusivo para mujeres para un dia a dia acomodo y elegante, se puede personalizar

pequerios detalles dependiendo el gusto del cliente.

4.6.2.4. Promocion

La promocion en medios publicitarios es donde impulsara el desarrollo del negocio; por
ser una empresa que recien empieza las actividades se debe usar herramientas de bajo

costo y alta exposicion como el internet, con la pagina web y redes sociales.

€ Huellas ec Q —

publicacio seguidore seguidos
HUELLAS

INICIO INFORMACION FOTOS VIDEOS PUBI A m .

Huellas. Calzado Artesanal
Cuenta oficial, Calzado
Artesanal desde Guayaquil -
Ecuador jVive tus huellas!
Envios a todo el pais.

Llamar Correo electr... Como llegar

"r,, Huellas ec
@huellasecu

@ ENVIAR MENSAJE

1859 personas han enviado recientemente un mensaje a esta
empresa

145 ~ 0

Me gusta Seguir Compartir Guardar
Figura 26. Pagina de Facebook. Figura 27. Pagina de Instagram.
Elaborado por: Los autores. Elaborado por: Los autores.
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@ Publicidad

HUELLAS

GUAYAQUIL - ECUADOR

@ QY N

1.798 reproducciones

Figura 28. Publicidad en Instagram. Figura 29. Descuentos.

Elaborado por: Los autores. Elaborado por: Los autores.

Tienda Acerca de Donde Comprar  Preguntas mas frecuentes Contacto

\r
/7 ¢ ‘
LLAS HUELLAS HUELLAS HUEL|

.- ECUADOR GUAYAQUIL - ECUADOR GUAYAQUIL - ECUADOR GUAYAQUIL - |

S

-3

Oxfords Tennis Castro Sandalias Maria Oxfords
$32,00 $27,00 $12,00 $32,00

Figura 30. Pagina web.
Elaborado por: Los autores.
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4.6.3. Canales de distribucién

Fabricacion Venta al
de calzado

cliente

Figura 31. Canal de distribucion.
Elaborado por: Los autores.

Es un canal directo ya que el fabricante vende el producto directamente al consumidor

final, existen dos métodos para comprar:

v Tiendas Virtuales: El cliente puede comprar calzado del stock o personalizar un

calzado via web esto tendra un tiempo de espera estimada de 7 dias.

Fabricacion
Calzado
RIEES

Cliente visita Realizael Satisfaccion
pagina Web pago del cliente

Despacho

Figura 32. Proceso de compra virtual.
Elaborado por: Los autores.

v Tienda Presencial:
El cliente se puede acercar al local para una compra directa del stock disponible, o para
personalizar su calzado con gustos del clientes y asesorado por un disefiador con un tiempo
de espera estimado de 7 dias.
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Fabricacion de

Calzado Huellas

Exposicion
del stock

Atencidn
al cliente

Figura 33. Proceso de compra presencial.

Elaborado por: Los autores.

4.6.4. Estrategias de Venta

La empresa HUELLAS se propone en este proyecto, tiene su punto de partida con un

enfoque entusiasta en el proceso de produccion llamado: Personalizacion y disefio. Por

ello, a continuacion se presentan los pasos que deben seguir para el proceso de disefio

personalizado del calzado.

Sistema de
medidas del pie

Sistema de
configuracion
del calzado

T

-

Eleccion de
tipo y modelo o _
de zapatos Requisitos funcionales del
calzado
A
Estrategias de l\/(ljod(ljf_lcaNCIon Regulerllr_nletntos
ventas € T”OS el cliente
Sistema ERP/PDM

Proceso de elaboracion

Figura 34. Proceso general de venta y disefio

Elaborado por: Los autores.
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La personalizacion del calzado se define por la sintesis de produccion en masa y la
fabricacion de productos personalizados combinando las caracteristicas positivas de
ambos: productos baratos producidos en masa y productos caros personalizados con alta

calidad y tiempos de entrega cortos.

Uno de los puntos cruciales en la fabricacion moderna de calzado es el disefio de
calzado, que es un factor determinante en la venta de calzado mejor ajustado o hecho a
medida. Es por eso que dentro del proyecto se debe poner énfasis principal en el proceso
de disefio que el cliente elija. De acuerdo con la idea de personalizacion, una mejora
radical del concepto de zapato como producto industrial e individual esta dirigida a
satisfacer la demanda del cliente. Ademas del estilo individual del zapato y los propdsitos
funcionales, los zapatos personalizados en masa ofrecen una gran comodidad mediante el

uso de disefios de zapatos que se ajustan mejor o de forma personalizada.

Un zapato de ajuste 6ptimo contribuye al mantenimiento del pie y la salud, sin embargo,
los zapatos a menudo se producen solo en un ancho de zapato por talla para reducir el
precio del zapato. Como el tamafio y el ancho de los zapatos se orientan en medidas
promedio, es dificil o casi imposible comprar zapatos de ajuste 6ptimo; en consecuencia, la
demanda de calzado personalizado masivo que se adapte mejor es enorme y por ello, existe

esperando un nicho de mercado para calzado.

4.6.5. Andlisis del Mercado

Como resultados del proceso de observacion que se llevd a cabo y la informacion
recolectada a través del contacto que se tuvo con las personas a quienes se les aplico las

encuestas realizadas podemos concluir que no existe una demanda establecida ya que
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muchas de las marcas de calzado artesanal existentes en el mercado guayaquilefio no son

empresas ya que no consta ningun registro en la Superintendencia de Compafiias, ademas

se observa un incremento del uso de redes sociales en las marcas para dar a conocer sus

productos y promociones.

También pudimos observar que ninguna marca ofrece la personalizacion de un calzado.

Tabla 15. Anélisis de mercado.

Caracteristicas Precios Ubicacion
Brasilia e Calzado artesanal Urdesa: Monjas 132 y
V. E. Estrada, pedidos
e Solo calzado de mujer: $20 - $50 via celular
Sandalias, tacos,
plataforma
Pancos e Calzado artesanal Aurora: C. C. Dorado
e Dirigido a mujeres vy
hombres $35-$50 local #60
e Organicos amigables al
medio ambiente
e Zapatos, alpargatas con
disefios
Fulgore e Dirigido solo a mujeres Urdesa: circunvalacion
e Calzado y complementos Sur y monjas
como Accesorios $25 - $45
Logashian e Dirigido solo a mujeres Urdesa Central,
e Calzado y complementos circunvalacion sur 615 y
como Accesorios $30 - $60 las monjas edificio el
Parque
Cdla. Alborada 1lava
etapa Av. Benjamin
Carrion Mz 13V 4
LG Gilbert e Dirigido a mujeres vy C. C. City Mall piso 1
hombres C.C. Malecén 2000,
e Formales, semiformales, | $30 -$60 Galeria C local 32 y 33

casual, urbano

C. C. Mall el Fortin
local #250 planta alta
C.C. Plaza Mayor local
#13 #14 #15

Elaborado por: Los autores.
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4.6.6. Produccion

Es una empresa de propiedad privada y operacion ubicada en Guayaquil, Ecuador, los
productos se derivan Unicamente del &rea, lo que beneficia el periodo de tiempo en el que
se puede producir un zapato artesanal y entregarlo al cliente lo mas pronto posible. Como
zapateria se valoran las técnicas de servicio al cliente de poder calzar zapatos y tener una
vision de lo que el cliente estd pensando a lo largo del proceso de disefio. Por ello, se
ofrecerd una empresa que permita a los clientes disefiar sus propios zapatos, a través de un
personal capacitado en la fabricacion de calzado personalizado y también con experiencia
en disefio en todos los campos diferentes, esto permitird pagar salarios saludables a los
miembros del personal. Igualmente, la linea de tiempo de desarrollo de produccién abarca
desde la primera reunidn hasta la segunda reunion con un periodo de tiempo méximo de

una semana.

4.6.6.1. Procesos de elaboracion del calzado

El tiempo méximo de elaboracion del calzado artesanal es de una semana después de
entregada la informacion detallada del disefio, para elaborar el calzado se deben seguir los
siguientes procesos:

e Corte de piezas: Es la fase donde se escoge el tipo de calzado que se va a producir,
desarrollando la plantilla requerida para realizar el corte de cada pieza del disefio.

e Unidn de piezas: Se reunen las piezas, donde se engoman las partes para que
posteriormente sean cosidas con facilidad. Cada zapato lleva entre 7 a 12 piezas

dependiendo el modelo.
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e Montado: Es la etapa de elaboracion del calzado, aqui el artesano coloca el corte
sobre la horma y se procede al pegado de la planta.

e Ensuelado: Las suelas se compran hechas, ahi se coloca unas hendiduras para que
el pegamento se impregne mejor.

e Limpieza de calzado y Embalaje: Es el proceso de terminado de calzado, que
consiste en la limpieza de las impurezas, colocacion de etiquetas y detalles del
calzado para su posterior embalaje en su respectiva caja de carton, donde se

indicara serie, talla, modelo y color.

4.6.6.2. Proveedores

Los proveedores clave para la elaboracion del calzado artesanal con disefios
personalizados, estadn ubicados en la ciudad de Guayaquil, en las calles Ayacucho entre
Lorenzo de Garaycoa y 6 de marzo, que es un sector que se ha especializado en la
provision de materias primas para la fabricacion de zapatos. Los principales proveedores
seran:

e Masabanda
e Hormas Arias

e Super Star

Estos proveedores comercializan suelas acrilicas y de poliuretano; cartones y plantillas;

resortes y elasticos; lineas sintéticas, adornos; plantas bajas y altas; pegamentos e insumos.

4.6.6.3. Politicas de Pago

Las formas de pago son:
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e Transferencia Bancaria.
e Pago a contra entrega (directamente en el local).

e Tarjeta de débito.

4.6.6.4. Politicas de cambio o devolucién

Si por alguna razon el calzado llega con alguna falla o el modelo no es el seleccionado por

el cliente, tiene un tiempo méaximo de 48 horas para su devolucion o cambio.

4.7. Plan financiero

4.7.1. Financiamiento

El financiamiento est4 compuesto por recursos de los accionistas asi como de un préstamo

a la cooperativa JEP como se detalla en la siguiente tabla.

Tabla 16. Porcentaje del financiamiento

Plan Financiero

Capital propio $ 24.000,00 |57%
Préstamo Cooperativa JEP $ 18.261,13 |43%
Total $42.261,13

Elaborado por: Los autores

El préstamo a la cooperativa JEP fue por $18.261,13 a una tasa del 11,20% con cuotas
mensuales de $ 482,66.

4.7.2. Inversion

Para comenzar con el proyecto “HUELLAS” es necesario contar con muebles de oficina,

equipos de computacion. En la siguiente tabla se detallan los valores requeridos.
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Tabla 17. Inversion “Huellas”
INVERSION VALOR

Activo Corriente $32.423,13
Activos NO Corrientes
Muebles de Oficina $ 790,00
Equipos de Oficina $ 891,00
Equipos de Computacion $915,00
Herramientas y accesorios $7.242,00

Total $42.261,13

4.7.2.1. Detalle de inversién:

Para proceder con la ejecucion del proyecto es necesaria la compra de la materia prima

para iniciar con la produccién de calzados.

Elaborado por: Los autores

Tabla 18. Detalles de la inversion

Inventario de materia prima| Cantidad | Costo Unitario Total
Cuero 3240 Pies $ 1,49 $4.810,45
Mastil 3240 Pies $ 1,59 $5.076,00
Suela (Oxfords) 1080 Pares $ 4,10 $4.428,00
Plantilla (Oxfords) 1080 Pares $ 1,00 $1.080,00
Cambrion 1080 Pares $ 0,70 $ 756,00
Goma 55 Tarros $ 0,35 $1.193,40
Pasadores (Oxfords) 1080 Pares $ 0,35 $ 378,00
Punteras 2388 Pares $ 0,17 $ 405,96
Taloneras 2388 Pares $ 0,17 $ 405,96
Hilo 5 Rollos $ 0,10 $ 194,28
Tela 135 Metros $ 6,00 $ 784,80
Forro 135 Metros $ 4,50 $ 588,60
Suela (Tennis) 1308 Pares $ 2,80 $ 3.662,52
Plantilla 1308 Pares $ 0,25 $ 327,00
Pasadores 1308 Pares $ 0,10 $ 130,80
Fibra 49 Planchas $ 32,00 $1.461,60
Carton Salpa 49 Planchas $ 18,00 $ 835,20
Lamina Sintetica 49 Metros $ 6,50 $ 261,00
Tiras Decorativas 1044 $ 0,60 $ 626,40
Hebillas 1044 $ 0,20 $ 208,80
Total $ 27.614,77

Elaborado por: Los autores
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Tabla 19. Materiales indirectos.

Materiales Indirectos | Cantidad | Costo Unitario Total
Lija 7 0,90 6,30
Tijeras 2 5,00 10,00
Pinza 1 12,00 12,00
Cinta métrica 3 1,00 3,00
Marcadores 10 0,75 7,50
Pegamento 8 1,20 9,60
Estilete 2 0,90 1,80
Playo 1 4,80 4,80
Perforadoras 20,00 80,00
Juego de Hormas 100 17,00 1.700,00
Total 1,835.00
Elaborado por: Los autores
Tabla 20. Muebles de oficina
Muebles de Oficina | Cantidad | Costo Unitario Total
Escritorio 3 110.00 330.00
Silla Ejecutiva 3 80.00 240.00
Muebles 1 220.00 220.00
Total 790.00
Elaborado por: Los autores
Tabla 21. Equipos de Oficina
Equipos de Oficina | Cantidad | Costo Unitario Total
Teléfono 1 25.00 25.00
Calculadora 2 8.00 16.00
Archivador 3 90.00 270.00
Aire acondicionado 1 550.00 550.00
Dispensador de agua 1 30.00 30.00
Total 891.00
Elaborado por: Los autores
Tabla 22. Equipos de Computacion
Equipos de Computacion | Cantidad | Costo Unitario Total
Computadoras 3 220.00 660.00
Impresora copiadora 1 225.00 225.00
Cartuchos 2 15.00 30.00
Total 915.00

Elaborado por: Los autores
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Tabla 23. Otros activos corrientes

Otros activos corrientes | Cantidad | Costo Unitario Total
Gastos legales y permisos 1 250.00 250.00
Gastos de instalacion 1 280.00 280.00
Total 530.00

Elaborado por: Los autores
Tabla 24. Materiales y accesorio

Materiales y accesorios | Cantidad | Costo Unitario Total

Mesa para taller 2 200.00 400.00

Prensadora 1 1,600.00 1,600.00

Perchas 8 310.00 2,480.00

Engomadora 1 850.00 850.00

Pulidora 2 200.00 400.00

Reverberos 5 28.00 140.00

Maquina coser 2 450.00 900.00

Ventilador techo 2 140.00 280.00

Gavetas 6 32.00 192.00

Total 7,242.00
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4.7.3 Gastos de operacion

Los gastos operaciones contemplados en el plan de negocio son los siguientes:

Tabla 25. Gastos operacionales -

Remuneraciones 2018

Cargo Base Sueldo | Mensual | Aporte Patronal Décimo Tercero | Décimo Cuarto | Vacaciones Total Mensual ANUAL
Administrador (1) 520,00 520,00 63,18 - - - 583,18 6.998,16
Vendedor (2) 395,72 791,44 96,16 65,95 64,33 32,98 1.050,86 12.610,36
Remuneraciones 2019
Base Fondo Aporte Décimo Décimo Total
Cargo Sueldo | Mensual Reserva Patronal Tercero Cuarto Vacaciones Mensual ANUAL
Administrador (1) | 520.00 520.00 43.32 63.18 - - 626.50 7,517.95
Vendedor (2) 407.59 815.18 67.90 99.04 67.93 65.83 33.97 1,149.86 13,798.37
Remuneraciones 2020
Base Fondo Aporte Décimo Décimo Total
Cargo Sueldo Mensual Reserva Patronal Tercero Cuarto Vacaciones Mensual ANUAL
Administrador
(1) 550.00 550.00 45.82 66.83 - - 662.64 7,951.68
Vendedor (3) 419.82 1,259.46 |104.91 153.02 | 104.95 101.75 52.48 1,776.58 21,318.93

79




Remuner

aciones 2021

Base Fondo Aporte Décimo Décimo Total
Cargo Sueldo | Mensual Reserva | Patronal Tercero Cuarto Vacaciones | Mensual ANUAL
Administrador
(1) 580.00 |580.00 48.31 70.47 - 698.78 8,385.41
Vendedor (4) 432.41 1,729.66 |144.08 210.15 144.14 138.67 | 72.07 2,438.76 29,265.15

Remuneraciones 2022

Base Fondo Aporte Décimo Décimo Total
Cargo Sueldo Mensual Reserva Patronal Tercero Cuarto Vacaciones | Mensual ANUAL
Administrador
(1) 600.00 600.00 49.98 72.90 - 722.88 8,674.56
Vendedor (4) 445.39 1,781.55 |148.40 216.46 148.46 142.33 | 74.23 2,511.43 30,137.19

Elaborado por: Los autores

Los valores de la remuneracion fueron tomados de la tabla sectorial del ministerio de relaciones laborales de acuerdo a la actividad del

trabajador, y el incremento de sueldo base es del 3% entre cada afio de acuerdo a como ha subido el sueldo bésico por cada afio fiscal.

Tabla 26. Gastos servicios basicos

Gastos Servicios Basicos Mensual 2018 2019 2020 2021 2022

Energia Eléctrica 60.00 720.00 734.40 749.09 764.07 779.35
Telefonia 20.00 240.00 244.80 249.70 254.69 259.78
Total 80.00 960.00 979.20 998.78 1,018.76 1,039.13

Elaborado por: Los autores.
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Tabla 27. Gastos de arriendo

Gastos de Arriendo Mensual 2018 2019 2020 2021 2022
Arriendo del local 350.00 4,200.00 4,200.00 4,410.00 4,410.00 4,630.50
Total 350.00 4,200.00 4,200.00 4,410.00 4,410.00 4,630.50
Elaborado por: Los autores.
Tabla 28. Servicios contratados
Servicios contratados Mensual 2018 2019 2020 2021 2022
Publicidad en redes 150.00 1,800.00 1,854.00 1,909.62 1,966.91 2,025.92
Contador 400.00 4,800.00 4,800.00 5,040.00 5,292.00 5,556.60
Total 550.00 6,600.00 6,654.00 6,949.62 7,258.91 7,582.52
Elaborado por: Los autores.
Tabla 29. Gastos financieros
Gastos Financieros 2018 2019 2020 2021
Interés Financiero 1,855.93 1,409.20 904.81 335.36
Seguro Préstamo 165.44 125.62 80.66 29.91
Total 2,021.37 1,534.82 985.47 365.27
Elaborado por: Los autores.
Tabla 30. Depreciacion
Depreciacién Mensual 2018 2019 2020 2021 2022 Vida Util
Muebles de Oficina 6.58 79.00 79.00 79.00 79.00 79.00 10
Equipos de Oficina 7.43 89.10 89.10 89.10 89.10 89.10 10
Equipos de Computacién 25.42 305.00 305.00 305.00 - - 3
Total 39.43 473.10 473.10 473.10 168.10 168.10

Elaborado por: Los autores
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Tabla 31. Mantenimiento

Mantenimiento Mensual 2018 2019 2020 2021 2022

Cloro 2.80 33.60 34.61 35.65 36.72 37.82
Ambientadores 6.50 78.00 80.34 82.75 85.23 87.79
Papel Higiénico (12 rollos) 5.50 66.00 67.98 70.02 72.12 74.28
Fundas de Basura 1.00 12.00 12.36 12.73 13.11 13.51
Total 15.80 189.60 195.29 201.15 207.18 213.40

Elaborado por: Los autores
4.7.4 Proyeccion de Costo de venta

Para obtener los costos de venta se incluye los valores de mano de obra directa (remuneraciones, beneficios sociales) materiales directos,

materiales indirectos y costos indirectos de fabricacion (60% Alquiler, 65% Energia eléctrica y 20% Teléfono e internet)

Tabla 32. Proyeccion costo de venta

2018 2019 2020 2021 2022
Mano de Obra directa 19,107.60 | 20,908.59 35,893.84 36,954.60 45,667.01
Materiales Directos 27,614.77 | 30,749.52 58,568.40 103,762.80 118,404.00
Materiales Indirectos 1,835.00 1,963.45 2,100.89 2,247.95 2,405.31
Costos Indirectos de
Fabricacién 9,464.28 | 10,080.77 17,674.12 18,113.18 26,383.17
COSTO DE VENTA 58,021.65| 63,702.34 114,237.25 161,078.53 192,859.49

Elaborado por: Los autores
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4.7.4.1. Remuneraciones costo de venta

Tabla 33.Detalle remuneracion de produccion

Remuneraciones 2018

Cargo Base Sueldo | Mensual Aporte Patronal | Décimo Tercero | Décimo Cuarto |Vacaciones Total Mensual ANUAL
Disefiador (1) 403.95 403.95 49.08 33.66 32.17 16.83 535.69 6,428.28
Artesano (3) 400.00 1,200.00 145.80 100.00 96.50 50.00 1,592.30 19,107.60
Remuneraciones 2019
Base Fondo Aporte Décimo Décimo Total
Cargo Sueldo Mensual Reserva Patronal Tercero Cuarto Vacaciones Mensual ANUAL
Disefiador (1) |416.07 416.07 34.66 50.55 | 34.67 32.92|17.34 586.20 | 7,034.45
Artesano (3) |412.00 1,236.00 |102.96 150.17 | 103.00 98.75|51.50 1,742.38 20,908.59
Remuneraciones 2020
Base Fondo Aporte Décimo Décimo Total
Cargo Sueldo Mensual Reserva Patronal Tercero Cuarto Vacaciones Mensual ANUAL
Disefiador (2) |428.55 857.10 71.40 104.14 | 71.43 67.83|35.71 1,207.61 14,491.28
Artesano (5) |424.36 2,121.80 |176.75 257.80 |176.82 169.58 | 88.41 2,991.15 35,893.84
Remuneraciones 2021
Base Fondo Aporte Décimo Décimo Total
Cargo Sueldo Mensual Reserva Patronal Tercero Cuarto Vacaciones Mensual ANUAL
Disefiador (2) |441.41 882.81 73.54 107.26 | 73.57 69.33 | 36.78 1,243.30 14,919.59
Artesano (5) |437.09 2,185.45 | 182.05 265.53 |182.12 173.33|91.06 3,079.55 36,954.60

Elaborado por: Los autores
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4.7.4.2 Detalle de Costo de venta por linea de calzado

Tabla 34. Costo por linea Oxford

Tabla 35.Costo por linea tenis

Oxford Tenis

Detalle Valor # Pares | Valor por par Detalle Valor # Pares | Valor por par
Cuero $ 4,129.65 945 $ 4.37 Tela $ 612.00 1020 $ 0.60
Mastil $ 5,076.00 1080 $ 4.70 Forro $ 588.60 1308 $ 0.45
Suela $ 2,995.20 768 $ 3.90 Suela $ 3,172.52 1133 $ 2.80
Plantillas $ 1,080.00 1080 $ 1.00 Plantilla $ 264.50 1058 $ 0.25
Cambrion $ 756.00 1080 $ 0.70 Punteras $ 222.36 1308 $ 0.17
Goma $ 540.00 1080 $ 0.50 Taloneras $ 222.36 1308 $ 0.17
Pasadores $ 31185 891 $ 0.35 Pasadores $ 109.80 1098 $ 0.10
Punteras $ 183.60 1080 $ 0.17 Hilo $ 6540 1308 $ 0.05
Talonera $ 183.60 1080 $ 0.17 Goma $ 39240 1308 $ 0.30
Hilo $ 108.00 1080 $ 0.10 Mano de Obra $ 2.70
Mano de Obra Directa $ 3.70 Mano de Obra Indirecta $ 1.87
Materiales indirectos $ 0.54 Materiales Indirectos $ 0.54
Mano de Obra Indirecta $ 1.87 Alquiler $ 0.73
Alquiler $ 0.73 Energia Eléctrica $ 0.13
Energia Eléctrica $ 0.13 Teléfono $ 0.01
Teléfono $ 0.01 Tenis (Personalizados)

Oxford (Personalizados) Tela con disefios $ 273.60 288 $ 0.95
Suelas de Colores $ 1,326.00 312 $ 4.25 Plantilla $ 80.00 250 $ 0.32
Cuero Personalizado $ 621.00 135 $ 4.60 Pasadores $ 3150 210 $ 0.15
Pasadores $ 9450 189 $ 0.50 Suela $ 507.50 175 $ 2.90
Mano de Obra Directa $ 4.50 Mano de Obra $ 4.10

Elaborado por: Los autores
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Tabla 36.Costo por linea sandalias

Sandalias
#
Detalle Valor Pares | Valor por par
Fibra $ 77880 | 649 $ 1.20
Carton Salpa $ 83520 1044 | $ 0.80
Lamina Sintética $ 261.00| 1044 | $ 0.25
Tiras decorativas $ 37740 629 | $ 0.60
hebillas $ 168.80 | 844 $ 0.20
Goma $ 261.00| 1044 | $ 0.25
Hilo $ 20.88 | 1044 | $ 0.02
Mano de Obra $ 3.00
Mano de Obra Indirecta $ 1.87
Materiales indirectas $ 0.54
Alquiler $ 0.73
Energia eléctrica $ 0.13
Teléfono $ 0.01
Sandalias (Personalizados)
Material Fibra $ 59250| 395 | $ 1.50
Tira decorativaespecial | $ 311.25| 415 | § 0.75
Hebillas $ 60.00 | 200 $ 0.30
Mano de Obra $ 3.60

Elaborado por: Los autores

Los méargenes de ganancia por cada linea de calzado estan entre el 20% al 25% de ganancia.
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4.7.5 Proyeccion de Ventas

Se realiza una proyeccién a 5 afios en el cual se evidencia como actua el producto ya que en los primeros 2 afios el crecimiento en la

demanda es acelerado mientras que en los 3 ultimos afios nos indica que la proyeccién de ingresos disminuye de una forma notable porque

el producto llego a su madurez lo que genera una demanda menos agresiva

2018 Calzado Norma

Tabla 37. Proyeccion de Ventas

Calzado Personalizado

Tipo de Precio de | Demanda Ingreso Demanda | Ingreso Preciode |Demanda Ingreso Demanda |Ingreso
Calzado Via. Mensual Mensual Anual Anual Via. Mensual Mensual Anual Anual
$ $ $ $ $ $
Oxford 32.00 64 2,048.00 768 24,576.00 |40.00 26 1,040.00 312 12,480.00
Zapatillas - | $ $ $ $ $ $
Tenis 27.00 85 2,295.00 1020 27,540.00 |35.00 24 840.00 288 10,080.00
$ $ $ $ $ $
Sandalias 12.00 49 588.00 588 7,056.00 ]18.00 38 684.00 456 8,208.00
Calzado Personalizado
Tipo de Precio de | Demanda Ingreso Demanda |Ingreso Preciode |Demanda Ingreso Demanda |Ingreso
Calzado Via. Mensual Mensual Anual Anual Via. Mensual Mensual Anual Anual
$ $ $ $ $ $
Oxford 32.00 68 2,176.00 816 26,112.00 |40.00 30 1,200.00 360 14,400.00
Zapatillas - | $ $ $ $ $ $
Tenis 27.00 89 2,403.00 1068 28,836.00 |35.00 28 980.00 336 11,760.00
$ $ $ $ $ $
Sandalias 13.00 55 715.00 660 8,580.00 |18.00 44 792.00 528 9,504.00




2020 Calzado Norma

Calzado Personalizado

Tipo de Precio de | Demanda Ingreso Demanda |Ingreso Preciode |Demanda Ingreso Demanda |Ingreso
Calzado Via. Mensual Mensual Anual Anual Via. Mensual Mensual Anual Anual
$ $ $ $ $ $
Oxford 35.00 99 3,465.00 1188 41,580.00 |43.00 61 2,623.00 732 31,476.00
Zapatillas - | $ $ $ $ $ $
Tenis 30.00 120 3,600.00 1440 43,200.00 |38.00 59 2,242.00 708 26,904.00
$ $ $ $ $ $
Sandalias 15.00 88 1,320.00 1056 15,840.00 |20.00 77 1,540.00 924 18,480.00
Calzado Personalizado
Tipo de Precio de | Demanda Ingreso Demanda | Ingreso Preciode |Demanda Ingreso Demanda |Ingreso
Calzado Via. Mensual Mensual Anual Anual Via. Mensual Mensual Anual Anual
$ $ $ $ $ $
Oxford 35.00 134 4,690.00 1608 56,280.00 |43.00 96 4,128.00 1152 49,536.00
Zapatillas - | $ $ $ $ $ $
Tenis 30.00 155 4,650.00 1860 55,800.00 |38.00 94 3,572.00 1128 42,864.00
$ $ $ $ $ $
Sandalias 15.00 122 1,830.00 1464 21,960.00 |20.00 111 2,220.00 1332 26,640.00
Calzac Personalizedo
Tipo de Precio de | Demanda Ingreso Demanda |Ingreso Preciode |Demanda Ingreso Demanda |Ingreso
Calzado Via. Mensual Mensual Anual Anual Via. Mensual Mensual Anual Anual
$ $ $ $ $ $
Oxford 40.00 139 5,560.00 1668 66,720.00 |48.00 101 4,848.00 1212 58,176.00
Zapatillas - | $ $ $ $ $ $
Tenis 35.00 160 5,600.00 1920 67,200.00 |42.00 99 4,158.00 1188 49,896.00
$ $ $ $ $ $
Sandalias 20.00 128 2,560.00 1536 30,720.00 |22.00 117 2,574.00 1404 30,888.00

Elaborado por: Los autores.
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4.7.6 Punto de equilibrio

Nos indica el valor de ventas que debemos alcanzar para cubrir los costos y gastos de la

empresa, es decir no tendriamos ni utilidad ni perdidas.

Tabla 38. Punto equilibrio linea Oxford

Oxford
Unidades Costo Fijo Costo Variable Total Costo Total Ingreso Total
0| 19,608.52 $ - 19,608.52 $ -
359 | 19,608.52 $ 4,882.40 24,490.92 $ 11,488.00
718| 19,608.52 $ 9,764.80 29,373.32 $ 22,976.00
1066 | 19,608.52 $ 14,497.60 34,106.12 $ 34,106.12
1436 | 19,608.52 $ 19,529.60 39,138.12 $ 45,952.00
1795| 19,608.52 $ 24,412.00 44,020.52 $ 57,440.00
70,000.00
60,000.00 Costo Fijo
50,000.00
40,000.00 Costo Variable
Total
00000 Costo Total
20,000.00 —
10,000.00 / Ingreso Total
1 2 3 4 5 6
Figura 35. Grafica de punto equilibrio oxford
Elaborado por: Los autores.
Tabla 39. Punto equilibrio linea tenis
Tenis
Unidades Costo Fijo Costo Variable Total Costo Total Ingreso Total
0| 19,608.52 $ - 19,608.52 $ -
430| 19,608.52 $ 5,074.00 24,682.52 $ 11,610.00
860 | 19,608.52 $ 10,148.00 29,756.52 $ 23,220.00
1290 | 19,608.52 $ 15,222.00 34,830.52 $ 34,830.52
1720| 19,608.52 $ 20,296.00 39,904.52 $ 46,440.00
2150 | 19,608.52 $ 25,370.00 44,978.52 $ 58,050.00
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70,000.00
60,000.00 -
50,000.00
Costo Fijo
40,000.00 -
Costo Variable Total
30,000.00 Costo Total
20,000.00 +—— / Ingreso Total
10,000.00 /
: ‘ 2 ‘ 3 4 5 6
Figura 36. Grafica de punto equilibrio tenis
Elaborado por: Los autores.
Tabla 40. Punto equilibrio linea sandalias
Sandalias
Unidades Costo Fijo Costo Variable Total Costo Total Ingreso Total
0| 19,608.52 $ - 19,608.52 $ -
330| 19,608.52 $ 2,374.40 21,982.92 $ 8,904.00
660 | 19,608.52 $ 4,748.80 24,357.32 $ 17,808.00
995| 19,608.52 $ 7,129.60 26,738.12 $ 26,738.12
1325| 19,608.52 $ 9,497.60 29,106.12 $ 35,616.00
1655 | 19,608.52 $ 11,872.00 31,480.52 $ 44,520.00
50,000.00 -+
45,000.00 -
40,000.00
35,000.00 -
30,000.00 - Costo Fijo
25,000.00 - Costo Variable Total
20,000.00 -+ Costo Total
15,000.00 Ingreso Total
10,000.00 -+
5,000.00 -
1 2 3 4 S5 6

Figura 37. Grafica de punto equilibrio sandalias
Elaborado por: Los autores
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4.7.7 Evaluacion financiera del proyecto

Tabla 41. Estado de situacion inicial

"HUELLAS"
Estado de situacion inicial
al 01 de enero 2018

ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE

Efectivo y equivalentes 2,443.36

Materia prima 29,449.77

Otros activos corrientes 530.00

Total Activo Corriente 32,423.13

ACTIVO NO CORRIENTE

Muebles de Oficina 790.00

Equipos de Oficina 891.00

Equipos de computacion 915.00
Herramientas y Accesorios 7,242.00

Total de activos No Corrientes 9,838.00
TOTAL ACTIVOS 42,261.13
PASIVO

PASIVO CORRIENTE

Obligaciones con instituciones 3,770.55

Total de Pasivo Corriente 3,770.55

PASIVO NO CORRIENTE

Obligaciones con instituciones 14,490.58

Total de Pasivo No Corriente 14,490.58
TOTAL PASIVO 18,261.13
PATRIMONIO

Capital Propio 24,000.00

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 42,261.13

Elaborado por: Los autores
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Tabla 42. Estado de resultado - Elaborado por: Los autores

Estado de resultado proyectado - "HUELLAS"

AL 31 DE DICIEMBRE

2018 2019 2020 2021 2022
INGRESOS
Venta de mercaderia 89,940.00 |99,192.00 |177,480.00 | 253,080.00 | 303,600.00
Total Ingresos 89,940.00 |99,192.00 | 177,480.00 | 253,080.00 | 303,600.00
EGRESOS
Costo de Venta 58,021.65 |63,702.34 |114,237.25|161,078.53 | 192,859.49
Total Costos 58,021.65 |63,702.34 |114,237.25|161,078.53 | 192,859.49
Gastos Administrativos 16,384.86 |16,973.22 |17,801.48 |18,254.77 |18,971.37
Sueldo Administrador 6,998.16 |7,517.95 |7,951.68 |8,385.41 |8,674.56
Energia Eléctrica 252.00 257.04 262.18 267.42 272.77
Arriendo Local 1,680.00 |1,680.00 |1,764.00 |[1,764.00 |1,852.20
Teléfono e Internet 192.00 195.84 199.76 203.75 207.83
Servicios Contratados 6,600.00 |6,654.00 |6,949.62 7,258.91 7,582.52
Gastos de Mantenimiento 189.60 195.29 201.15 207.18 213.40
Gastos de Depreciacion 473.10 473.10 473.10 168.10 168.10
Gastos Ventas 12,610.36 | 13,798.37 |21,318.93 |29,265.15 |30,137.19
Sueldos Vendedores 12,610.36 |13,798.37 |21,318.93 |29,265.15 |30,137.19
Gastos Financieros 2,021.37 |1,534.82 |985.47 365.27 -
Interés Financiero 1,855.93 |1,409.20 |904.81 335.36 -
Seguro del préstamo 165.44 125.62 80.66 29.91 -
Total Gastos 31,016.59 |32,306.41 |40,105.88 |47,885.20 |49,108.56
Utilidad del ejercicio antes de
impuestos 901.76 3,183.25 |23,136.87 |44,116.27 |61,631.95
15% Participacion trabajadores (135.26) | (477.49) |(3,470.53) |(6,617.44) |(9,244.79)
Utilidad antes de impuestos 766.49 2,705.77 |19,666.34 |37,498.83 |52,387.16

(11,525.18

22 % Impuesto a la renta (4,326.59) |(8,249.74) |)
UTILIDAD NETA DEL
EJERCICIO 766.49 2,705.77 |15,339.74 |29,249.09 |40,861.98
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Tabla 43. Flujo de caja proyectado - Elaborado por: Los autores

Flujo de Caja proyectado Al 31 de Diciembre

Flujo de Fondos Propios Afio Afio Afio Afio Afio Afio
1 2 3 4 5

Ingresos Operacionales 89,940.00 99,192.00 177,480.00 253,080.00 303,600.00
Ingresos X ventas 89,940.00 99,192.00 177,480.00 253,080.00 303,600.00
Egresos Operacionales 86,543.77 94,000.83 152,884.56 208,430.36 241,799.95
Costo de Venta 58,021.65 63,702.34 114,237.25 161,078.53 192,859.49
Pago por remuneraciones 19,608.52 21,316.32 29,270.61 37,650.56 38,811.75
Servicios Basicos 444.00 452.88 461.94 471.18 480.60
Alquiler 1,680.00 1,680.00 1,764.00 1,764.00 1,852.20
Publicidad 1,800.00 1,854.00 1,909.62 1,966.91 2,025.92
Contador 4,800.00 4,800.00 5,040.00 5,292.00 5,556.60
Mantenimiento 189.60 195.29 201.15 207.18 213.40
Egresos Financieros 5,791.92 5,791.92 5,791.92 5,792.30 -
Pago de capital de prestamo 3,770.55 4,257.10 4806.45 5,427.03 -
Interes bancario 1,855.93 1,409.20 904.81 335.36 -
Seguro 165.44 125.62 80.66 29.91 -
Utilidad Antes de Impuestos (2,395.69) (600.75) 18,803.52 38,857.34 61,800.05
15 % Participacion 135.26 477.49 3,470.53 6,617.44 9,244.79
22% Impuesto a la Renta - - 4,326.59 8,249.74 11,525.18
Flujo Financiero
Inversion propia 24,000.00
Prestamo financiero 18,261.13
Flujo Neto Financiero 42,261.13
Flujo Neto 42,261.13 (2,530.96) (1,078.23) 11,006.39 23,990.16 41,030.08
Saldo Inicial Efectivo 2,443.36 (87.60) (1,165.83) 9,840.56 33,830.72
FLUJO NETO TOTAL (87.60) (1,165.83) 9,840.56 33,830.72 74,860.80
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478 VAN/TIR

Es muy importante realizar un correcto analisis es por eso que en la tabla 44 se resume el
resultado de la evaluacion financiera que fue aplicada al proyecto de plan de negocios. La

tasa interna de retorno (TIR) y el valor actual neto (VAN).

Tabla 44. VAN / TIR - Pr afios

TIR 25%
VAN $12.988,48
PR: 4 afios

Elaborado por: Los autores

La empresa “Huellas” obtuvo un VAN de $12.988,48 que nos indica que tendra recursos
adicionales lo que permite solventar los costos y gastos y tener ganancia. Con los
resultados obtenidos se llega a la conclusion que el proyecto es aceptable.

Como resultado de la TIR tenemos que tiene una rentabilidad del 25% siendo un negocio

rentable y satisfactorio para los accionistas.

Tabla 45. Costo promedio ponderado

24,000.00 . o 18,261.13 (1-0.22)
(18261.13+24000) 7 (18261.13+24000)

=18%
Elaborado por: Los autores

Los datos que proporciona el cuadro 45 relacionado al WACC o Costo promedio

ponderado nos arroja que es del 18% lo cual es bastante saludable para el proyecto.
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4.7.9. Andlisis de sensibilidad

En la tabla 46 se presenta el analisis de sensibilidad del proyecto

Tabla 46. Analisis de sensibilidad

Escenario 1: Incremento de 10% en la cantidad
Escenario 2: Decremento de 10% en la cantidad

Original Escenariol [Escenario 2
Precio promedio $ 3200 $ 3033 $ 34.05
Cantidad 1080 1188 972
Costo Variable Unitario $ 1360 $ 1360 $ 13.60
Costo fijo o indirecto $ 19,608.52 $ 19,608.52 $ 19,608.52
Utilidad Operativa $ 26348 $ 26348 $ 263.48
Escenario 1: Incremento de 10% en el precio
Escenario 2: Decremento de 10% en el precio

Original Escenariol [Escenario 2
Precio promedio $ 3200 $ 3520 $ 28.80
Cantidad 1080 920 1308
Costo Variable Unitario $ 1360 $ 1360 $ 13.60
Costo fijo o indirecto $ 19,608.52 $ 19,608.52 $ 19,608.52
Utilidad Operativa $ 26348 $ 26348 $ 263.48

Elaborado por: Los autores

4.7.9. Riesgos econdémicos

El primer riesgo que identifican los autores es que los productos no alcanzan la
popularidad suficiente y la empresa no generard ventas esperadas. Otra posibilidad es que
los clientes piensen innecesaria la personalizacion de calzado en la compra, considerando
que los competidores tienen la ventaja de estar en el mercado por mas tiempo y la
innovacion del zapato artesanal puede llevarlo a su desaparicion. Una solucién en contra

de esto seria crear conciencia del producto, por lo que es necesaria una campafia comercial

agresiva.
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Otro riesgo econdmico podria ser que los clientes vean que los productos tienen un
precio demasiado bajo y, por lo tanto, son de mala calidad; para evitar esta situacion, los
autores pretenden promover el producto que combina el disefio personalizado e innovacion

de lo artesanal.

4.8. Sintesis del proyecto

Existe la intencion de fabricar el producto en el almacén, por lo que cada zapato tendra
una cantidad especifica de detalle puesto en el calzado. La fabricacion comenzard con
todos los zapatos solicitados por los clientes, donde los disefiadores creardn un disefio de
dibujo para el calzado artesanal. Una vez que el nuevo zapato se haya definido, los
materiales especificos se fundiran y se formaran para crear las partes especificas del
zapato. Una vez que las partes estén listas, los disefiadores uniran cada zapato de acuerdo
con su dibujo y luego enviardn cada zapato nuevo junto con los detalles de cada producto
agregado al zapato, que seran los valores de disefio que promueven un disefio Unico para

cada producto.
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CONCLUSIONES

e El presente plan de negocios se ha desarrollado con la idea de introducir en el
mercado una empresa que cree zapatos de manera artesanal y con disefios
personalizados para el publico guayaquilefio, a un precio asequible.

e EIl proyecto se basa en una cultura empresarial, con el objetivo de crear un
calzado original y con las prestaciones que méas se adecuen a la comodidad y
necesidades del cliente.

e Con las herramientas de investigacion se determind que no existe otra empresa
que elabore calzado personalizado en la ciudad de Guayaquil.

e Se establecié un proceso de produccion de calzado artesanal en cual su tiempo
de elaboracion es maximo de 7 dias, también se desarrollé un proceso de
comercializacion en el cual se impulsa la venta en medios de bajo costo y alta
exposicion como redes sociales y paginas web.

e Los socios tendran 18% de retorno de la inversion.

e Laempresa “Huellas” obtuvo un VAN de $12.988,48 que nos indica que tendra
recursos adicionales lo que permite solventar los costos y gastos y tener
ganancia. Con los resultados obtenidos se llega a la conclusion que el proyecto
es aceptable.

e En definitiva, Calzado HUELLAS, est4 proyectado para un crecimiento a partir
del tercer afio, con una proyeccion de ascenso entre el 60% y 80% de sus
margenes netos de ganancia, que se fundamentan en la fuerza laboral y la

calidad de los productos a ofrecer.
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RECOMENDACIONES

El concepto de zapatos artesanales que promueve el modelo comercial y desarrollo del

sector del calzado junto con la satisfaccion de las demandas de los clientes en originalidad,

calidad y precio, se combinaron en el proyecto para desarrollar el plan de negocios que

crea a la empresa, obligando a mejorar e innovar al sector comercial que representa. Por tal

razén, se recomienda lo siguiente:

Considerar cada una de las respuestas del publico encuestado, con la finalidad
de considerar su percepcion acerca de los zapatos artesanales y la necesidad de
ellos en el mercado, cubriendo de esta manera todas sus demandas y puntos de
vista en el producto que estarian dispuestos a comprar, sobre la base de calidad,
precio, disefio y tiempo de entrega, como los lineamientos fundamentales para el
desarrollo comercial de la empresa.

Fortalecer el mercado del calzado artesanal, elevando los niveles de satisfaccion
de sus clientes, mediante un adecuado estandar de calidad y disefio de los
zapatos.

Innovar al sector del calzado artesanal en la ciudad de Guayaquil, a través de la
personalizacion de los disefios del calzado, que pueden ser detallados por el
mismo cliente o como sugerencias de estilos y modelos por parte de los
disefiadores de la empresa hacia los clientes que alin no se hayan decidido por
un modelo en particular, sin dejar de lado los tiempos de entrega que no pueden

sobrepasar los 3 dias para evitar la fatiga y molestia del publico objetivo.
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ANEXOS



Anexo A

COPCI

Que, los numerales 2, 15, 16, 17, 26 y 27 del articulo 66 de la Constitucion de la Republica,
establecen garantias constituciones de las personas, las cuales requieren de una normativa que
regule su ejercicio comercial mediante el Sistema Integral de Innovacion, Capacitacion Técnica

y Emprendimiento del COPCI (Cddigo Organico de la Produccion, 2010)

Art. 11.- Sistema de Innovacion, Capacitacion y Emprendimiento. - El Consejo Sectorial de la
Producciodn, anualmente, disefiara un plan de capacitacion técnica, que servira como insumo
vinculante para la rentabilidad, planificacion y priorizacion del sistema de plan de innovacion,
capacitacion y emprendimiento, en funcion de la Agenda de Transformacion Productiva y del
Plan Nacional de Desarrollo (Cédigo Organico de la Produccion, 2010). Basados en este
articulo, el plan de negocios partir desde la innovacion y capacitarse y emprender un estado de
reorganizacion en el area administrativa, por lo que, ademas, se sustenta en los siguientes

articulos siguientes, en continuidad del anterior.

DEL FOMENTO, PROMOCION, REESTRUCTURACION Y REGULACION DE LAS
INVERSIONES PRODUCTIVAS

Art. 13.- Definiciones. - Para efectos de la presente normativa, se tendran las siguientes
definiciones:

a. Inversion productiva. - Entiéndase por inversion productiva, independientemente de los tipos
de propiedad, al flujo de recursos destinados a producir bienes y servicios, a ampliar la
capacidad productiva y a generar fuentes de trabajo en la economia nacional (Codigo Organico
de la Produccion, 2010);

Del Fomento y Desarrollo de las Micro, Pequefias y Medianas Empresas

Art. 53.- Definicion y Clasificacién de las MIPYMES. - La Micro, Pequefia y Mediana empresa
es toda persona natural o juridica que, como una unidad productiva, ejerce una actividad de
produccién, comercio y/o servicios, y que cumple con el nimero de trabajadores y valor bruto
de las ventas anuales, sefialados para cada categoria, de conformidad con los rangos que se

estableceran en el reglamento de este Cédigo (Cddigo Organico de la Produccion, 2010).
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Anexo B

CODIGO DE TRABAJO

Capitulo IV DE LAS OBLIGACIONES DEL EMPLEADOR Y DEL TRABAJADOR

Art.
42.- Obligaciones del empleador.- Son obligaciones del empleador: 1. Pagar las
cantidades que correspondan al trabajador, en los términos del contrato y de acuerdo

con las disposiciones de este Codigo;

2. Instalar las fabricas, talleres, oficinas y demas lugares de trabajo, sujetandose a las
medidas de prevencion, seguridad e higiene del trabajo y demas disposiciones legales
y reglamentarias, tomando en consideracién, ademas, las normas que precautelan el

adecuado desplazamiento de las personas con discapacidad;

3. Indemnizar a los trabajadores por los accidentes que sufrieren en el trabajo y por las

enfermedades profesionales, con la salvedad prevista en el Art. 38 de este Codigo;

4. Establecer comedores para los trabajadores cuando éstos laboren en nimero de
cincuenta o mas en la fabrica o empresa, y los locales de trabajo estuvieren situados a

mas de dos kilometros de la poblacién mas cercana;

5. Establecer escuelas elementales en beneficio de los hijos de los trabajadores, cuando
se trate de centros permanentes de trabajo ubicados a mas de dos kildmetros de
distancia de las poblaciones y siempre que la poblacion escolar sea por lo menos de
veinte nifios, sin perjuicio de las obligaciones empresariales con relacién a los

trabajadores analfabetos;

6. Si se trata de fabricas u otras empresas que tuvieren diez o mas trabajadores,
establecer almacenes de articulos de primera necesidad para suministrarlos a precios
de costo a ellos y a sus familias, en la cantidad necesaria para su subsistencia. Las
empresas cumpliran esta obligacion directamente mediante el establecimiento de su
propio comisariato o mediante la contratacion de este servicio conjuntamente con otras
empresas o con terceros. El valor de dichos articulos le sera descontado al trabajador

al tiempo de pagarsele su remuneracion.
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Anexo B

COESCCI

Articulo 9.- Plan Nacional de la Economia Social de los Conocimientos, Creatividad,
Innovacidn y Saberes.- Es el conjunto de directrices de caracter publico, cuyas acciones
conducen a asegurar un modelo econémico que genere valor, democratice el
conocimiento y sea sostenible ambientalmente. Tendr4 &mbito de alcance nacional con
enfoque territorial e intercultural, estari orientado a la conformacion de redes
académicas, culturales, de investigacion y de innovacién social y a la transferencia y

reproduccion libre, social y solidaria del conocimiento.

Para su disefio y evaluacion debera observar lo previsto en el Plan Nacional de
Desarrollo y ademas deberd retroalimentarse de la informacion proporcionada por los
actores del Sistema. El Plan Nacional de la Economia Social de los Conocimientos,
Creatividad, Innovacion y Saberes Ancestrales seré elaborado por el Comité Nacional
de Planificacion de la Economia Social de los Conocimientos, Creatividad, Innovacion
y Saberes Ancestrales en coordinacién con la Secretaria de Educacién Superior,
Ciencia, Tecnologia e Innovacién, mismo que sera puesto en conocimiento para su

aprobacidn por parte del Consejo Nacional de Planificacion.

CAPITULO Il ORGANISMO RESPONSABLE DE LA PROTECCION DE LOS
DERECHOS INTELECTUALES

Articulo 10.-Autoridad nacional competente en materia de derechos intelectuales.- Es
el organismo técnico adscrito a la Secretaria de Educacion Superior, Ciencia,
Tecnologia e Innovacién, con personalidad juridica propia, dotado de autonomia
administrativa, operativa y financiera, que ejerce las facultades de regulacién, gestién
y control de los derechos intelectuales y en consecuencia tiene a su cargo
principalmente los servicios de adquisicion y ejercicio de los derechos de propiedad
intelectual, asi como la proteccién de los conocimientos tradicionales. Ademas de las
funciones inherentes a sus atribuciones, sera la principal encargada de ejecutar las
politicas publicas que emanen del ente rector en materia de gestibn, monitoreo,

transferencia y difusién del conocimiento.
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Anexo C

£
P

ENCUESTA PARA PLAN DE NEGOCIOS DESTINADA A LA
PRODUCCION DE ZAPATOS ARTESANALES EN LA CIUDAD DE
GUAYAQUIL

1. ;Cuédl es la primera marca de calzado artesanal que se le viene a la mente?

Brazilia

Pancos

Fulgore
Logashian
LG Gilbert

2. ¢Generalmente cuéntos pares de zapatos compra al afio?

De2a3
De3a5
De5a8
De8al10
Mas de 10

3. ¢Se siente satisfecho con la oferta existente de zapatos para su gusto?
Totalmente satisfecho
Parcialmente satisfecho
Indiferente
Parcialmente insatisfecho

Totalmente insatisfecho

4. ¢Estaria usted dispuesto a realizar la compra de zapatos artesanales en linea (pagina

web, aplicaciones moviles)?
Totalmente dispuesto
Parcialmente dispuesto

Indiferente
Parcialmente indispuesto
Totalmente indispuesto
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5. ¢Con que frecuencia realiza gastos de compras de zapatos para usted y su familia?

Mensual
Bimestral
Cuatrimestral
Semestral

Anual
6. ¢Cuénto gasta usted al momento de comprar zapatos?

Entre $25 a $35
Entre $35 a $45
Entre $45 a $55

Entre $55 a $65
Mas de $65

7. ¢Al momento de realizar la compra de zapatos usted prefiere?

Formales
Informales
Casuales
Deportivos

Sandalias

8. ¢Qué evalla usted para comprar calzado?

Calidad
Marca
Disefio
Precio

Todas las anteriores

9. ¢Qué atributo considera importante al momento de comprar zapatos?

Originalidad
Exclusividad
Tendencia actual

Comodidad

Elaborado por: los autores
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Anexo E.- Permisos para formacién de la compafiia

1. Permiso del Benemérito Cuerpo de Bomberos
Segun informacién buscada en la pagina indica que si el tramite lo realiza personalmente, se debe adjuntar
copia de la cédula de ciudadania o autorizacion por escrito para la persona que realizara el trdmite adjuntado
fotocopia de las cédulas de ciudadania de quien autoriza y del autorizado méas copia del nombramiento si es
de compafiia.
En caso de que lo realice otra persona debera adjuntar autorizacion por escrito conjuntamente con, fotocopia
de las cédulas de ciudadania de quien autoriza y del autorizado.
« Copia completa del RUC (Registro Unico de Contribuyente) donde conste el establecimiento con su
respectiva direccién y actividad.
« Copia del Pago del Impuesto Predial.
« Original y copia de la factura actualizada de compra o recarga del extintor, la capacidad del extintor va en
relacién con la actividad y area del establecimiento (minimo 5 libras)

2. Beneficios y derechos que confiere el registro de una patente
« La patente le otorga el derecho de excluir a terceros de fabricar, reproducir, comercializar, entre otros, su
producto, le confiere exclusividad por 20 afios.
« Le brinda el derecho de iniciar una accion legal contra todo aquel que, sin su permiso, fabrique o venda la
invencion del titular de la patente. Caso contrario no podria demandar y reclamar sus derechos.
« El Titular puede otorgar la(s) licencias de su invencién a un tercero para la explotacion de su patente.
* Le brinda prioridad respecto de terceros que quieran registrar invenciones similares en paises en que se
puede obtener proteccion.

3. Requisitos para apertura de RUC

e Documento de creacién de la sociedad
¢ Nombramiento del representante legal de la empresa

e Copia de la ubicacion de la sociedad
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Anexo F.- Cuadro de crédito otorgado por la cooperativa JEP — Método Francés

Abono

Cuota No. Capital Interés
TOTAL 18261.13 4505.3 401.63 23168.06 0
1 297.03 170.44 15.19 482.66 18,261.13

2 300.05  167.66 1495 48266  17,964.10
B 3031 1648 147 48266  17,664.05
4 306.18 16204 1444 48266  17,360.95
s 30929  159.18 1419 48266  17,054.77
s 31244 15629 13.93 48266  16,745.48
A 31561 15338 1367 48266 1643304
8 31882 15043 1341 48266  16,117.43
9 32207 14745 1314 48266  15798.61
10 32533 14445 1288 48266 1547654
o 32864 14141 1261 48266  15151.21
12 331.09 13834 1233 48266  14,822.57
13 33535 13525 1206 48266  14,490.58
7 338.76 13212 1178 48266  14,155.23
15 34221 12895 15 48266 1381647
16 34569 12576 1121 48266  13,474.26
T 34921 12253 1092 48266  13,12857
18 35276 11927 1063 48266  12,779.36
19 356.34 11598 1034 48266  12,426.60
20 359.96 11266 1004 48266  12,070.26
o 36362 1093 074 48266  11,710.30
2 367.32 1059 044 48266  11,346.68
3 371.06 10247 913 48266  10,979.36
4 37482 9901 883 48266  10,608.30
B 37864 9551 851 48266 1023348
% 38248 9198 82 48266  9,854.84
o 386.37 8841 788 48266 947236
B 3003 848 756 48266  9,085.99
29 39427 8116 723 48266  8,695.69
I 39827 7748 691 48266 830142
R 40232 7376 658 48266  7,90315
R 40641 7001 624 48266 750083
D 41055 6621 59 48266  7,00442
I 41472 6238 556 48266  6,683.87
35 41893 5851 522 48266  6,269.15
3 42319 546 487 48266 585022
I 42749 5065 452 48266 542703



38 431.84 46.66 4.16 482.66 4,999.54

39 436.23 42.63 3.8 48266  4,567.70

R 44066 3856 344 48266 413147
o 44514 3445 307 48266  3,690.81
o 44967 3029 27 48266  3,24567
D 45423 261 233 48266  2,796.00
a 45885 2186 195 48266 234177
a5 46352 1757 157 48266 188292
4 46823 1325 118 48266 141940
o 47299 888 079 48266 95117
R I 47818 446 04 48304 47818

Anexo G.- Equipos de oficina.

Computadoras

Pc Escritorio Dell Core 2 Duo 2.9ghz 2gb 80gh Monito </
r 19 Hp Refurbished Envio Local $3

0 s $220

N

- Procesador Core 2 Duo 2.9GHZ
- 2GB de Ram

- 80GB de Ram.

- Monitor Hp 19

- Teclado.

- Mouse.
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Inicio » Casa - Muebles - Jardin » Negocios y Oficinas » Escritorio 100 Fijos

Escritorio 100 Fijos @
/ . $100

£Qué estas buscando?

Inicio - Casa - Muebles - Jardin + Negocios y Oficinas  Sillas Ejecutivas de Espera Bahia Muebles

Sillas Ejecutivas de Espera Bahia Muebles o

Silla confidente, espera, ergondmica. Asiento y espaldar de poliuretano semirrigido tapizado en PVC, Estructura metal
cromada em U. disponible color blanco y negro!
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¢Qué estas buscando?

Inicio

. _
Casa - Muebles - Jardin

Electrodomésticos - Split Chigo 24000btu Ecolégico Ahorra Energia Aire Acondicionado

Split Chigo 24000btu Ecolégico Ahorra Energia Aire A ©
condicionado

oY

Clima Cool

¢Qué estas buscando?

Inicio

—

Casa - Muebles - Jardin © Muebles . ARCHIVADOR AEREO

ARCHIVADOR AEREO

— =

ARCHIVADOR AEREO
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a

< - Purificador Dispensador De Agua, Filtrado en 3 Exapas

Purificador Dispensador De Agua, Filtrado en 3 Etapa <

s
$30

3 FABULOSAS ETAPAS DE
PURIFICACION

Somos LABAHIA EC. La Tienda Online de los Ecuatorianos!
Realizamos envios a todo e pais,
Ventas al por mayor y menor - Disponemos de local en Guayaquily Cuenca.

creible PURIFICADOR, DISPENSADOR DE AGUA dispone de

ra tu hogar y al mejor preciol, nues:

€l mejor acce:

un FILTRADO DE 3 ETAPAS, te proporcionard 16 itros de agua toaimente purificada al instante.

en nuestro logo desde Ia app o en "ver perfil” desde t pc. También

Puedes ver més productos ofertados dando

puedes verficar el catalogo completo en gina web labahia.ec

Imprezora Hp Tinta Continus Multifuncion Ge5820

V)
Q

$225

Impresora Hp Tinta Continua Multifuncion Gt5820

°

Q

general &mp; electric en buenas condiciones
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H. Modelos de calzados personalizados
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l. Observacion
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