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l. INTRODUCCION

Antecedentes

El comercio de calzado femenino en Ecuador, especialmente en ciudades
como Guayaquil, ha sido histéricamente liderado por pequefios y medianos negocios
gue combinan productos de fabricacion nacional con calzado importado. La industria
de calzado es una de las principales actividades que contribuyen al patrimonio
economico ecuatoriano pues “dinamiza la economia de manera que se producen
alrededor de 31 millones de pares de calzado de manera anual, lo que significa
alrededor de $600 millones de doélares y alrededor de 100 mil plazas de empleo”
(Erazo y Narvaez 2020, como se citd en Ordofiez 2024, p.30) y especificamente la
industria de calzado femenino se veria favorecida en Guayaquil que, segun el Censo

de 2022, en la ciudad el 51% de la poblacion son mujeres.

En Ecuador, segun sefialan Palacios Dominguez y Escobar Perlaza (2017), el
calzado mas cotizado del mercado femenino generalmente son los de cuero sintético
gue elaboran en talleres y se venden en tiendas. En almacenes mas grandes
predominan zapatos casuales: tipo “flats” o “de fiesta”, mientras que en los centros
comerciales se encuentran los que se fabrican bajo coleccion que en promedio se
ubican entre los $150, siendo esta Ultima cifra una referencia para generalizar el precio
de calzado de alta gama. Finalmente, en centros de comercializacibn masiva como la
Bahia de Guayaquil, lo mas vendido son sandalias bajas o plataformas, sin embargo,

aqui el tipo de calzado rota considerablemente dependiendo de las tendencias.

A pesar de esto, en los ultimos afios este sector enfrenta una transformacion
profunda debido a diversos factores, siendo uno de ellos la crisis sanitaria del COVID-
19 que como menciona Balarezo et al. (2022, como citd Ordonez 2024): “para el afio
2020 la industria del calzado sufrié un decrecimiento en su produccién de 8.58% en el
mes de agosto [...] sumando un acumulado decrecimiento de 12.4% en ese mismo
ano” (p. 34) y en instancias post-pandemia, debido a la agilizacibn de medios
tecnoldgicos, crecio considerablemente el comercio electronico. Gracias a ese nuevo
método comercial, se establecieron como competencia directa a la industria de
calzado plataformas extranjeras como Shein y Temu, permitiendo que ganen terreno

por su amplia variedad, precios bajos y estrategias agresivas de marketing digital.



Con respecto a la industria de calzado ecuatoriana, segun Ruiz et al. (2022,
citado en Ordofiez 2024), esta ha experimentado un desarrollo durante los dltimos 50
afios y se ha convertido en parte fundamental de los sectores estratégicos de la
economia. En el pais existen mas de 3190 establecimientos productores de zapatos
y la provincia que concentra la mayor parte de estos establecimientos es Tungurahua
con un 60% de los establecimientos nacionales, donde los precios de venta son
visiblemente mejores a comparacion de otras provincias como menciona Carrillo et al.
(2022). Ademas, como indica Ordofiez (2024).en la actualidad, las importaciones que
se realizan y el costo de produccion de calidad vuelve al sector muy competitivo pues

se requiere maquinaria y mano de obra muy bien capacitadas.

Shein fue fundada en 2008 por Chris Xu (Ffl12X) en Nanjing, China e

inicialmente se especializaba en ropa al por mayor a minoristas. En 2014, se traspasoé
al servicio minorista en linea y en los afos siguientes comenzd su rapido crecimiento
por precios asequibles y modelo de ropa rapida (“fast fashion”). Una herramienta clave
para la empresa fueron las redes sociales donde establecieron una sdlida base de
seguidores en plataformas como Instagram y para 2020, habiendo ya atravesado
procesos de diversificacion a productos de belleza y zapatos, la empresa fue
clasificada como la mayor minorista de moda en linea del mundo por Forbes. (Wei,
2023, p. 10)

Rescatando informacion de SheinGroup, en su misién declaran:
Nuestra mision es hacer que la belleza de la moda sea accesible para
todos, reinventando la moda aprovechando nuestro modelo de
produccion bajo demanda en lotes pequefios. Este modelo innovador,
impulsado por el cliente, permite mas opciones a precios mas asequibles
y al mismo tiempo minimiza el desperdicio, midiendo las preferencias de

los clientes de manera mas precisa y eficiente. (SHEIN, 2025, s.p)



Por otra parte, segun Salguero (2025), Temu es una plataforma de comercio
electrénico fundada en Massachusetts en 2022 y es operada por PDD Holdings.
Funciona como un mercado en linea que conecta a vendedores y consumidores
internacionalmente, caracterizandose por la reduccién de costos asociados a

intermediarios pues los proveedores acceden directamente a los mercados globales.

Segun la pagina web oficial de Temu:
[...] es una empresa de comercio electrénico que conecta a los
consumidores con millones de socios comerciales, fabricantes y marcas
con la misidbn de empoderarlos para que vivan su vida de la mejor
manera. Temu se compromete a brindar productos mas accesibles para
permitir a los consumidores y socios comerciales cumplir sus suefios en

un entorno inclusivo. (Temu, 2025, s.p)

Estas plataformas, de origen asiatico, permiten al consumidor ecuatoriano
adquirir directamente productos a precios que en muchas ocasiones estan por debajo
de los costos locales de produccion o comercializacion. Ademas, la rapidez con la que
introducen nuevas colecciones y la facilidad de compra desde el celular han generado
un cambio en el comportamiento del consumidor, especialmente entre mujeres

jovenes y urbanas.

En contraste, los comerciantes locales enfrentan desafios como el aumento de
arriendos, la inflaciéon en insumos vy logistica, asi como la presion por adaptar sus
modelos de negocio al entorno digital. Todo esto ha llevado a una caida en ventas,
sobre todo del calzado de origen nacional, generando dudas sobre la rentabilidad y

sostenibilidad de muchos emprendimientos.

Segun Gomez (2023), en un estudio sobre el impacto del marketing digital en
negocios colombianos de comercio de calzado, el e-commerce ha sido uno de los
canales de venta de esta industria con mayor crecimiento en los ultimos afios, con
cifras cercanas al 17% de crecimiento anual y los factores que influyen directamente
a la inclinacion de los clientes por lo digital incluyen: transformacion de las

transacciones digitales con nuevas formas de pago y de dinero digital, evitar contacto
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fisico y aglomeraciones, evitar desplazamientos largos o hasta modelos de negocio
digitales que incluyen estrategias de clickand-collect, direct-to-consumer y suscripcion

automatica.

Ademas de las ventajas objetivas que puede presentar el nuevo comercio
digital, también es necesario analizar preferencias personales de los clientes. Segun
Carrillo et al. (2022) en un estudio realizado sobre el comportamiento del consumidor
de calzado femenino en Latacunga, el 58,16% de mujeres adquieren piezas de
calzado dependiendo de su precio en el mercado, mientras que un 17,37% casi
siempre analiza su precio antes de comprar y un 17,89% ocasionalmente lo selecciona
segun su precio. Por otra parte, una preferencia relevante también es el material del
calzado ya que se vio también un 83,95% de mujeres que siempre observan el
material del que esta hecho el calzado.

Esto representa una gran mayoria de la poblacibn que le da una gran
importancia a conocer el material del que estd hecho antes de comprar el calzado
pues esto puede inspirarles confianza en el producto y su decisién. Del mismo estudio
de Carrillo et al. se destaca:

El comportamiento del consumidor de calzado femenino de la ciudad de
Latacunga esta determinado por los factores: caracterizacion, formas de
pago, precios, calidad y comercio y los perfiles de los clientes que
descifran el comportamiento por ser planificador, econdmico y que se

orienta a la calidad. (Carrillo et al., 2022, p. 36)

Sin duda, la nueva era de globalizacion en combinacion con los avances
tecnoldgicos presenta muchas ventajas para los compradores pues se abren nuevos
horizontes comerciales, mientras que a los vendedores locales se les imponen
competencias que estan mas alla de su alcance nacional y son obligados a desistir de

la industria o arriesgarse e introducir estrategias flexibles ante la evolucion digital.



Objetivos
Objetivo general

Analizar el comportamiento del consumidor y la estructura de costos del
comercio de calzado femenino en Ecuador, en un contexto de competencia
internacional creciente, proponiendo estrategias que fortalezcan la rentabilidad del

negocio local.

Objetivos especificos

1. Identificar las variables econdmicas y sociales que influyen en la

decision de compra de consumidoras jovenes.

2. Evaluar la elasticidad-precio de la demanda del calzado femenino

nacional frente al importado.

3. Proponer estrategias comerciales que permitan a los comerciantes

locales mejorar su competitividad y fidelizar a sus clientas.

Preguntas de investigacion

¢,Cuan sensible es la demanda de calzado femenino frente a los cambios de

precio, segun la percepcion de las consumidoras sobre el valor y la calidad?

¢, Qué variables econdmicas y sociales influyen en la decisién de compra de

calzado femenino entre productos nacionales e importados?

¢, Qué estrategias puede implementar un comerciante como el identificado por
el estudiante para aumentar su rentabilidad y fidelizar a sus clientas en un mercado

altamente competitivo?



Tabla 1. Delimitacién y Variables de la Investigacion

Pais Ecuador

Ciudad: Guayaquil

Tipo de comercios: Tiendas en linea (Shein y TEMU) y almacén local
KiaraSport

Variables a investigar: Empleo, ingresos, preferencia de establecimientos,
elasticidad precio-demanda, precios al consumidor final

Elaborado por: Riera (2025)



I. ANALISIS

Previo al andlisis, se detalla un conjunto de elementos tedricos que dan cuenta
de la importancia del estudio y guardan relacién con la propuesta planteada para

mejorar y potenciar KiaraSport como negocio familiar:

Antecedentes de la Investigacion

Segun James, citado por Toapanta (2022), los incentivos a la inversion son
como beneficios econdmicos cuantificables que los gobiernos otorgan a empresas,
con el objetivo de dirigir la inversion hacia sectores desfavorecidos. Estos incentivos
pueden ser tributarios (como las exenciones tributarias)” Actualmente, en referencia
al sector tributario de emprendedores individuales o PYMES, en el pais se encuentra
vigente el Régimen RIMPE (Régimen Simplificado para Emprendedores y Negocios
Populares), y se clasifica en dos tipos de contribuyentes principales: Negocios
Populares y Emprendedores. En el primer tipo de contribuyentes entran las personas
naturales con ingresos brutos anuales de hasta 20000 USD, los cuales solo deben
realizar declaraciones semestrales y anuales, mientras que en emprendedores
clasifican personas naturales y juridicas con ingresos brutos anuales de hasta 300000
US y cuentan con declaraciones mensuales, anexos y contabilidad obligatoria.
(Servicio de Rentas Internas (SRI], 2022, s.p)

Seguridad Social

Segun Gonzalez (2024), los ciudadanos que se afilian al IESS de manera
voluntaria o como trabajadores independientes tienen acceso a varios beneficios del
sistema de seguridad social, donde se incluyen pensiones por jubilacion, invalidez,
discapacidad o por fallecimiento del asegurado, asi como cobertura médica por
enfermedad y maternidad. Esta atencién también se extiende a los hijos menores de
18 afios, y existe la posibilidad de incluir al cényuge o conviviente de hecho pagando
un recargo adicional del 3,41 %. Ademas, cuentan con auxilio para gastos funerarios,
cobertura por riesgos del trabajo (solo para trabajadores independientes) y pueden

acceder a préstamos hipotecarios ofrecidos por el BIESS.



Sin embargo, estos afiliados no tienen acceso a otros productos crediticios del
Banco del IESS, ya que no acumulan fondos de reserva ni cesantia, al no mantener
una relacion laboral bajo dependencia. En cuanto a las obligaciones, el aporte
mensual al IESS corresponde al 17,6 % del ingreso reportado, el cual no puede ser

inferior al Salario Basico Unificado (actualmente de USD 470).

Cifras de calzado ecuatoriano:

Segun el SR, citado en Plan V (2023), en el Ecuador hay 3190 empresas de
fabricacion de calzado en actividad por lo que la industria del calzado en especifico
no llega al 0,15% del PIB nacional y al menos el 60% de esa produccion esta en la

provincia de Tungurahua, conocida como la capital del calzado ecuatoriano.

Segun Plan V (2023), en un articulo sobre el calzado nacional y su competencia
con productos importados, el testimonio de un gerente general de una empresa de
calzado indica que Brasil es su principal competidor, pues nacionalmente se
consumen 32 millones de pares de zapatos, de los que unos 16 millones son

importados de paises como Vietnam, China o Brasil.

Aranceles aplicados al calzado importado

Un apartado importante a destacar dentro del contexto de la propuesta son los
aranceles de importacion. Segun Giler et al. (2010), los derechos arancelarios son los
gravamenes que deben soportar las mercancias cuando son objeto de comercio entre
dos paises que atraviesan la frontera. Estos se los implementan para proteger a los
productos nacionales de la competencia exterior. Estos se pueden seccionar segun
su forma de aplicacion, donde el primer tipo serian Derechos ad-valorem, los cuales
se imponen en funcidon de su valor, representando un porcentaje sobre este. Al
aplicarse a partir del precio del bien, siempre mantienen su eficacia proteccionista
pues varia si el precio también lo hace. Luego, los Derechos especificos son los que
se gravan segun algun atributo fisico especifico e inalterable del material de
importacion. Y finalmente los Derechos mixtos que estan compuestos por ambos

aranceles previamente mencionados gravando simultaneamente



Sin embargo, continta Giler et al. (2010) también se encuentran dentro de los
tributos al comercio exterior las Salvaguardias, tasas por servicios aduaneros,
impuestos establecidos en las leyes especiales y el impuesto al valor agregado. Los
salvaguardias son medidas de emergencia para proteger la industria nacional que se
ve amenazada ante el creciente aumento absoluto o relativo de las importaciones. Las
tasas por servicio aduanero son impuestos destinados a formar parte de los recursos

del Fondo de Desarrollo para la Infancia.

Aranceles de calzado técnico especializado:

Ademas, Segun el Ministerio de Produccion, Comercio Exterior, Inversiones y
Pesca (MPCEIP) (2019) los aranceles al calzado técnico especializado solo figuran
un 15%, a diferencia del 40% anterior, con el propésito de fomentar el deporte en la
poblacidn, pues este calzado incluye zapatos para atletismo, fatbol, tenis, baloncesto,

gimnasia entre otros.

Courier 4x4:

Uno de los cambios mas recientes en las politicas arancelarias incide
directamente en la compra de este tipo de productos tales como accesorios, ropa y
calzado. Desde el 16 de junio de 2025 entro en vigencia un arancel fijo para el régimen
Courier de categoria 4x4, categoria que segun la pagina oficial del SRI (2025) se

acoge a determinadas caracteristicas:

Paquetes cuyo peso sea menor o igual a cuatro kilogramos y su valor FOB sea
menor o igual a los cuatrocientos ddlares de los Estados Unidos de América (USD
400.00), o su equivalente en otra moneda, siempre que se trate de mercancias sin

fines comerciales [...].

En esta categoria se establece un arancel fijo de 20.00 USD, con el fin de

prevenir el uso indebido del régimen y proteger a la industria nacional.



Revisién de antecedentes para dar soporte a estrategia de nueva linea de

calzado

En la propuesta de mejora para la tienda KiaraSport se integré el incremento
de una linea por el que las clientes preguntan de manera puntual y recurrente. Tanto
por salud, asi como por comodidad para el trabajo. Las clientes expresan tener
problemas de circulacién, dolor de piernas en la noche y a veces los zapatos
deportivos no son suficientes para atender ciertas necesidades como el de completar
uniformes con quienes trabajan en el sector de la salud, que, en el caso de las clientes
de KiaraSport, en algunos casos son auxiliares de enfermeria, enfermeras o

cuidadoras de personas.

Por ello, se hizo un analisis de trabajos que contienen informacion de como se
ve afectada la salud de ciertas personas actualmente, lo que se convierte en una
oportunidad para el negocio, a pesar de lo doloroso que significa el que la poblacion

tenga problemas de salud a estos niveles.

Calzado para pie diabético

Segun Béez (2018), en un estudio realizado para la implementacion de un
sistema de comercializacion de calzado para prevencion de pie diabético, se
obtuvieron resultados sobre la opinién del mercado objetivo en necesidad de este
producto. Entre uno de ellos destaca que el precio que los clientes estan dispuestos a
pagar por este calzado esta ente 46 USD a 60 USD, de igual forma, se obtuvo que el
género mas interesado en adquirir el producto son las mujeres con un 77.8% de
predominancia, a pesar de que la diabetes es indiferente al género. Finalmente, de 41
a 50 afos es la edad con mas acogida de estos productos, por lo que la importacion
del calzado podria orientarse a modelos preferentes para los gustos de este rango de
edades, y todos los clientes destacan la necesidad de comodidad antes que cualquier

otra caracteristica.
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Calzado ortopédico

En el Ecuador més del 50% de la poblacion presenta pie plano, ademas de un
alto indice de obesidad, factores que inciden directamente en problemas ortopédicos
como son pronacion y supinacion de los pies. Dichas patologias pueden ser
corregidas en nifilos de hasta 12 afios de edad, por lo que se recomienda utilizar un
calzado adecuado desde la infancia, como menciona Montenegro et al. (2017), en un
estudio sobre el calzado ortopédico para nifios. Ademas de esto, rescata de una
encuesta realizada, que una gran parte de la poblacion estaria dispuesta a comprar
este tipo de calzado si se incrementa su oferta, dando a conocer que no encuentran

facilmente estos productos en mercado nacional.

Citando al estudio cualitativo de Montenegro et al. (2017), las patologias mas
comunes en los pies de los nifios con edades comprendidas entre los 0 y 4 afios son:

pisada de pie plano, pisada de pie pronador y pisada pie supinador.

No existe en el mercado de Tungurahua calzados ortopédicos que ayuden a
corregir o paliar las problematicas en los infantes de la provincia analizada en este
estudio. Hay que dar mucha importancia a los materiales con los que se esta
elaborado y disefiado el calzado ortopédico, tales como: capella, forro, plantilla y

suela.

El calzado ortopédico debe contener elementos anatomicos basicos que
proporcionen al producto final una estructura biomecanica. Para lograr todo eso se
debe trabajar en una investigacion de factibilidad y vialidad que permita presentar un

producto acorde al mercado de la provincia con proyeccion nacional.

Aparte de esto, el calzado ortopédico no solo puede orientarse al uso de
temprana edad para nifios con patologias en los pies, pues segun Ellis (2013), citado
por Sanchez (2016), puede también ser utilizado en el tratamiento de muchos
problemas generados por deformaciones genéticas y cronicas en los pies. Por
ejemplo, los nifios con problemas esqueléticos leves a moderados utilizan zapatos
ortopédicos para corregir la marcha y la postura, con la finalidad que en su desarrollo

y crecimiento mantengan una caminada correcta. Los adultos mayores también usan
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calzado ortopédico por cuestion de comodidad y para evitar el desgaste o dolor en
articulaciones. Y para las personas que tienen anomalia en el esqueleto, se debe
consultar a un médico especialista para fabricar profesionalmente un par de zapatos

ortopédicos para abordar la condicion especifica que cada paciente requiere.

Calzado para personas que trabajan largas jornadas

Segun un estudio realizado sobre el calzado en trabajadores hospitalarios por
Pedraza-Melo et al. (2012), los zapatos de la poblacion son de predominio sintético
con suela plastica y el estilo preferido es de tipo babucha sin respaldo (46,7%). Con
respecto a este tipo de calzado, el Instituto de Biomecanica de Valencia (IBV)
determind que el calzado abierto por detras suele presentar cierta inestabilidad, la cual
segun Caballero y Lépez es una caracteristica negativa que presenta el zueco comun,
culpable de lesiones musculares, caidas, alteraciones en la marcha, fatiga y
cansancio. Debido a esto, los trabajadores del area de la enfermeria no son ajenos a
la necesidad de un calzado adecuado pues presentan multiples factores de riesgo
debido a las tareas realizadas y a las condiciones del entorno donde se desarrolla su
labor, lo que lleva a numerosos estudios realizados en poblacion de enfermeras, los

cuales se han centrado especialmente en los desérdenes musculo esqueléticos.

Antecedentes Teodricos

Ventaja Absoluta de Adam Smith

Para Su Corvo (2021), esta teoria refiere que, cuando se desarrolla comercio
entre dos paises, si el pais A produce un bien mas barato o mas rapido que el pais B,
el pais A tiene la ventaja y podia especializarse en producir ese bien; asi como el pais
B puede especializarse en otro bien que le brinde ventaja. Establece la teoria que los
paises generaran con mayor eficiencia, porque sus trabajadores se cualifican al
realizar siempre las mismas tareas. Sugiere que ambas naciones se benefician y se

estimula el comercio.

El modelo ricardiano y las ventajas comparativas
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En cuanto a la teoria de las ventajas comparativas de David Ricardo, Lopez
(2020), seinala que el comercio internacional presentaba, a la vista de Ricardo,
ventajas que lo hacian atractivo (frente a sostener la autarquia). Al igual que Smith,
Ricardo sefalaba que cada pais debe especializarse en la generacion de aquellos

productos que son aceptados en mercados compradores.

Las teorias de Smith y Ricardo son la piedra angular del desarrollo de criterios
como la competitividad y la eficiencia, sin embargo, hay premisas que no tienen
posibilidad de ser aplicadas, no sélo en este trabajo, sino en el comercio internacional
actual como el hecho de que solo existan dos paises, dos bienes y un solo factor

productivo, que es el trabajo.

Teoria del Emprendimiento de Joseph Schumpeter

Se tomaran de los postulados de la teoria, tres aspectos resaltados en el sitio
especializado Economia e Inversion (2025): La innovacion como la introduccion de
nuevos productos, servicios o procesos para lo que define como la destruccién
creativa; en segundo lugar, tener claro el rol del emprendedor, porque considera que
el emprendimiento es un factor importante para la competitividad y el desarrollo
sostenible; y, finalmente, los principios asociados a asumir riesgos y adaptarse al

cambio.

La elasticidad Precio-Demanda

Para Arcoya (s.f), la elasticidad de la demanda es el elemento que permite
observar qué pasa si el precio de un producto o servicio varia, tanto por un alza, como
por una baja. Es importante integrar los factores que sefiala la autora, como
determinantes de la elasticidad: necesidades de distinto tipo de bienes; bienes
sustitutivos, el gasto del bien y el precio. La autora refiere la aplicacién del resultado
de aplicacion de la férmula: Mayor a 1, demanda elastica; menor de 1, demanda
inelastica; igual a 1, equilibrio o proporcionalidad de la demanda; y, cerca de 0, los
cambios que se han dado en las cantidades vendidas, no tienen relacién con la

demanda del producto especificamente.
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En este trabajo, se analiza lo correspondiente a la demanda, ya que se valorara

gué pasa ante la baja de precios de los zapatos que vende KiaraSport.

Figura 1 Férmula para obtener la elasticidad de la demanda

. 4 —— . ‘ r - " ~nND D
/Eus.udad entre Precio (P) y cantidad demandada (D AQ/‘ ; Q; Ql 100
» Varacion porcentual de la cantidad demandada pde. 100 pl""

fo = . = = ==
" Variacidn porcentual del precio Af/’fp 100 F-R 100
5

Fuente: Bujan Pérez (2012)

Marco Metodoldgico

Para el desarrollo de este trabajo, se emple6 una metodologia mixta, que segun
lo propuesto por Ayala (2022), es denominada investigacién multiple o integrativa, que
emplea un proceso metodoldgico para integrar los métodos cualitativos y cuantitativos
en el trabajo cientifico. La importancia de contar con datos como los levantados en las
encuestas, asi como la revision de literatura y la sistematizacion de la estructura de
KiaraSport, es posible por haber empleado este tipo de investigacion en este caso

practico.

Para el caso de la encuesta, el muestreo fue no probabilistico, por
conveniencia, que a decir de Gisbert Juarez (2022), permite seleccionar a los
individuos que seran parte de la muestra, bajo el criterio del investigador, que en este
caso, definié remitirle el formulario de encuesta a sus clientes, familiares y demas

contacto.
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Analisis de Resultados

En este trabajo se realizé el estudio de mercado, desde la oferta, de los nueve
modelos mas vendidos en KiaraSport, mismos que se encuentran exhibidos en el local
fisico, asi como se ofertan en catéalogo digital, mediante redes sociales, principalmente
por WathsApp, mediante el envio de mensajes y la carga permanente de estados en
dicha red social. La venta se da a mujeres que compran para Si mismas y para sus

familiares.

El estudio consistio en buscar en las plataformas de Temu y Shein, los modelos
mas vendidos en KiaraSport o aquellos que mas se parezcan y comparar precios
promedio. El precio promedio se obtuvo del precio maximo y minimo (incluidas
promociones) que se encuentren en un solo dia de trabajo para no tener distorsiones.
Se realiz6 el andlisis calidad/precio. En este mismo ejercicio, se recogieron los datos
del namero de pares vendidos de cada calzado. Vale sefialar que, si dos modelos de
KiaraSport, tienen un mismo modelo similar en las plataformas, la informacion se

repetira, manteniendo el mismo namero de datos (diez).

Se integré al presente trabajo, el levantamiento de informacion mediante
encuestas aplicadas a las clientes del negocio y a otras mujeres de la ciudad de
Guayaquil, principalmente de la parroquia Tarqui y el Cantén Duréan.

A la par, se hizo un analisis de los aranceles de importacion que se graban en
los items correspondientes a calzado en el pais, a fin de ver la afectacién al precio de
venta de este tipo de productos que se venden en los almacenes del pais.

De esta forma se triangulara la informacién relevante que permitira cumplir con

los objetivos propuestos.

Luego del ordenamiento de la informacion recopilada, se puede colegir que
existen factores incidentes en el comportamiento del mercado de calzado de la ciudad
de Guayaquil y que brindan insumos para la implementacion de una estrategia

comercial en KiaraSport:
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Precios del negocio frente a precio de plataformas digitales

Comparacioén real de precios entre calzado nacional, importado y vendido en

plataformas extranjeras.

Tabla 2. Precios de calzado en KariaSport, Shein y TEMU

item Cédigo - KiaraSport  Shein TEMU
Modelo Precio $ Precio $ Precio $

1 CacyM

20,00 31,55 21,30
2 CacyB

20,00 21,75 37,89
3 Cacy M2

20,00 26,15 20,72
4 Cacy ADIDAS

20,00 19,00 28,25
5 NEW BALANCE

20,00 23,00 21,50
6 Zapatillas Ensigna

20,00 30,97 27,06
7 CKDEPORTIVOS

24,50 18,33 28,71
8 WEST

DEPORTIVOS 24,50 30,57 17,05

9 NIKE DEPORTIVOS

24,50 NE 17,04

Elaborado por: Riera (2025)

Como se observa en la Tabla 1 Los precios de Kiara Sport, estan acorde a una
realidad de mercado, comparados con las plataformas en linea y por el conocimiento
de su propietaria, también son competitivos en el mercado local. Por lo tanto, la
variable precio, es un elemento importante, pero no es el medular en las mejoras y

oportunidades de optimizacion.
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Elasticidad-precio

Este apartado no pudo ser medido en KiaraSport, ni en las plataformas digitales
a partir de los registros de venta antes, durante y luego de una oferta o caida de
precios. En el periodo estudiado, el negocio no ha experimentado el incremento en el

precio del calzado que vende.

En las plataformas en linea, con las cuales se estableci6 la comparacion, no es
posible obtener un histérico de ventas relacionado a una publicacion actual, asi como
tampoco se puede obtener los precios y volumenes de venta en determinados
momentos del periodo estudiado. En Shein no se pudo obtener la cantidad vendida

por todas las tiendas, pero en TEMU si se encuentra disponible para cada modelo.

La estrategia empleada para poder determinar la variacion que aporta a
conocer la elasticidad precio/demanda, fue la introduccion de dos preguntas
especificas en el cuestionario de la encuesta aplicada a una muestra de 83 personas
gue tienen el perfil de clientes del local de KiaraSport y/o que compran en plataformas
en linea, consultado por su intencion de compra del calzado frente a la subida o bajada

de precios.
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Con respecto a una baja de precios se obtuvieron los siguientes resultados:

Figura 2. Resultados sobre baja en precios.

Compraria un par de zapatos que me gusten, los necesite o no, preferentemente cuando (marque

de 1 a 3 opciones):

B3 respuestas

Me sean ofertados el dia en que
cobro, a cualqueer precio

Hayan incrementado su precio

Su precio se haya reducido hasta
enun 10%

Su precio se haya reducido entre
un 11% y en un 25%

Se oferte el segundo a mitad de

precio

Se oferte el tercero gratis

Elaborado por: Riera (2025)

17 (20.5%)

14 (16.9%)

40 (48.2%

37 (44.6%)

17 (20.5%)

Se evidencia como los clientes tienen una clara preferencia por la reduccién de

precios pues un 48.2% de los encuestados seleccionaron la opcién con el porcentaje

de reduccién mas alto, en este caso de 11% a 25%. El 44.6% también compraria un

par de zapatos con la oferta del “segundo a mitad de precio” y le sigue un 20.15%

igualado para la oferta del “tercero gratis” e indiferencia con respecto al precio. Sin

embargo, hay un claro rechazo al alza de precio debido a que tan solo un 2.4% de los

encuestados los comprarian en una situacion de alza de precio a pesar de su gusto

por ese calzado. Finalmente es importante destacar que, segun la encuesta, la oferta

del “tercero gratis” es considerablemente mas efectiva que una reduccién de precio

de hasta 10%, pues solo un 16.9% ve esa reduccion como parametro relevante para

Su compra.
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Por otro lado, con respecto a un alza de precios se obtuvieron los siguientes
resultados:

Figura 3. Resultados sobre alza en precios.

Compraria un par de zapatos que me gusten, los necesite 0 no, aun cuando éstos cuestan hasta un

83 respuestias

@ 10% més de su precio reguiar
@ 25'% mas de su precio reguiar
® 50% mas de su precio regudar

@ No compraria sl han subido de precio

Elaborado por: Riera (2025)

Reincide la no aceptacion de los clientes a un alza de precio pues una gran
mayoria, 63.9% de los encuestados, no comprarian los zapatos si han subido de
precio a pesar de su gusto o hasta necesidad de ellos. 19.3% de los encuestados lo
comprarian solo si el aumento llega hasta un 10% mas de su precio regular, mientras
gue en aumentos de hasta 25% y 50%, ambas opciones han tenido votos del 8.4% de

los encuestados.
Aplicando la férmula:
Ep = 48.20% / 25% = 1.928

Lo que refleja una demanda elastica ante una disminucion de precios de un
25%.
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Percepcion del valor: ¢Se privilegia el precio accesible frente a la calidad o
durabilidad, especialmente en sectores jovenes?

Figura 4. Resultados sobre ingresos mensuales

Sus ingresos mensuales, se encuentran en el rango:

83 respuestas

@® Menor a $470,00
@ Entre $470,00 y $1.000,00
@ Mas de $1.000,00

Elaborado por: Riera (2025)

El segmento al que se atiende con los productos de KiaraSport, como podemos
ver en los resultados de la encuesta, el mayor porcentaje de encuestados tiene
ingresos por debajo del basico unificado de $470,00. Esto es un indicador importante
por el que las personas pueden preferir el precio, por sobre la calidad, inclusive, por
sobre la comodidad. En el segmento de jévenes, hay que considerar que algunos no
cuentan con ingresos propios, por lo que tienen un factor adicional que presiona su

compra.
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Figura 5. Resultados sobre prioridades al momento de comprar.

Compraria un par de zapatos que me gusten, los necesite o no, preferentemente cuando (marque

de 1 a 3 opciones):

83 respuestas
Me sean ofertados el dia en que)
cobro, a cualquier precio
Hayan Incrementado su precio)

Su precio se haya reducido hasta)
en un 10%

Su precio se haya reducido entre
un 1% y en un 25%

Se oferte el segundo @ mitad de)
[zvt}f‘nf.‘

Se olerte ¢l lercero gratist

U

Elaborado por: Riera (2025)

(20,5 %)
24 %
14 (169%)
40 (48,2 %)
37 (44,6 %)
17 (20,5 %)

A pesar de la inferencia inicial a partir del nivel de ingresos, se puede ver en la

pregunta sobre prioridades al momento de comprar que una gran mayoria de clientes

podrian poner por encima la comodidad antes que el precio: un 74.7% de encuestados

tienen clara la importancia de su comodidad en el calzado. Seguido de un 49.4% de

encuestados que tampoco tienen al precio como su prioridad principal sino la calidad

y los encuestados que buscan el precio mas bajo antes que cualquier otra cualidad en

el calzado solo suman un 4.8%.
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Acceso a internet y redes sociales: Las consumidoras comparan productos

entre Instagram, WhatsApp y plataformas globales en segundos.

De las personas encuestadas, todas han referido que tienen acceso a internet,
herramienta fundamental para conocer de ofertas en linea y comprar de la misma
forma. En la mayoria de casos, lo tienen disponible como WiFi, como aseguran un
68.7% de los encuestados. Mientras que un 27.7% también tiene acceso a internet,
pero en este caso por medio de plan de telefonia movil.

Figura 6. Resultados sobre accesibilidad a internet.

Con respecto al acceso al servicio de internet, Usted, la mayoria de veces:
83 respuestas

® Lo tiene disponible on su plan de
tetefonia movil

® Cuenta con el servicio en casa (Wifi)

0 Usa plan prepago, tene poco acceso &
datos

@ No cuenta con servicio de intemet,
disponle

Elaborado por: Riera (2025)

En este apartado, los resultados determinan que hay personas a quienes les
molesta la publicidad en linea pues un 14.5% de los encuestados prefieren que no
interfiera con el contenido que ve en redes. Aun asi, positivamente, un 49.4% siente
gue si logran motivarlos a comprar lo que publicitan dichos anuncios mientras que el
36.1% restante prefiere aquellas que dan un mensaje de valor, como el cuidado o
descanso del pie, antes que solo anuncios de compra.
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Preferencias, habitos de compra, percepciéon de calidad y disposicién a pagar.

Los resultados de la encuesta brindan informacién importante que permite

arribar a conclusiones y una adecuada propuesta de mejora del negocio KariaSport:

Con respecto a la tendencia de los clientes de compra de calzado se obtuvo

que:

Figura 7. Resultados sobre consumidores.

Usualmente, Usted realiza las compras de calzado, regularmente para:
83 respuestas

@ Solo Usted

@ Su grupo familkar

@ Terceras parsonas (encargos)
@ Clientes (emprendimiento)

Elaborado por: Riera (2025)

La mayoria de encuestados, 57.8%, realizan compras para su grupo familiar
antes que individuales, pues 39.8% es la fraccion de clientes que habitdan realizar

compras para necesidades individuales.
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Figura 8. Resultados sobre tipos de calzado comprados habitualmente.

;Qué tipos de calzado compra mas frecuentemente?
83 respuestas

@ Uso diario para trabajo
® Deportvo

® Formal

® De seguridad

@ Ortopédico

Elaborado por: Riera (2025)

También se observa que el tipo de calzado deportivo es el mas cotizado entre
los clientes de calzado femenino pues un 50.6% compran con frecuencia considerable
zapatos deportivos. Le sigue un 34.9% que habitla a realizar compras cuando se
necesitan para uso diario en sus labores cotidianas y un 9.6% que con frecuencia

compra calzado formal antes que otro tipo.

Figura 9. Resultados sobre preferencias de lugar de venta.

Seleccione el lugar de venta de calzado que Usted prefiere al momento de comprar:
83 respuestas

® Almacenes-Tiendas fisicas

® Vendedores auténomos -
emprendedores

0 Plataformas digitales-Tlendas en linea

Elaborado por: Riera (2025)

Finalmente, entre los habitos del cliente se ve que una gran mayoria se inclina
por las compras en tiendas fisicas, con un 69.9%, mientras que tan solo un 6% prefiere
plataformas digitales para una compra de este estilo. El 24.1% restante acude

principalmente a emprendedores.
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Con respecto a las tendencias relacionadas al mercado digital:

Figura 10. Resultados sobre redes sociales mas utilizadas.

¢Cual es la red social que mas utiliza para ver anuncios o comprar en linea?
83 respuestas

@ Facebook

@ Instagram

@ TikTok

@ X (Antes Twitter)

@ No uso redes sociales para comprar
productos

@ WathsApp

Elaborado por: Riera (2025)

Se obtuvo informacidén muy relevante sobre los medios mas usados para las
compras en linea o la simple exploracion de negocios y productos, donde la
mensajeria Whatsapp predomina con un 32.5% de los encuestados votandola como
la de visita mas frecuente. Seguido de TikTok con 20.5% y un porcentaje igualado de
“No usar redes sociales para comprar productos” e Instagram como votos de los
encuestados con un 18.1%. Un dato a considerar pues si existen clientes que

definitivamente no realizan ningun tipo de compra en linea cuando se trata de calzado.

Figura 11. Resultados sobre percepcién de seguridad de tiendas en linea

+Qué nivel de seguridad de compra siente que brindan las plataformas digitales donde puede
comprar calzado?

83 respuestas

27 (32.5%)
24 (28.9%)

12 (14.5%)
10 (12%) 10 (12%)

1 2 3 4

o

Elaborado por: Riera (2025)

25



Finalmente, con los resultados de la encuesta se puede ver cierta
inconformidad con respecto a las plataformas en linea de venta de calzado, pues el
32.5% de los encuestados le da un nivel medio de seguridad a realizar compras
digitales de este estilo. Y se observa como, un 75,9% de los encuestados califican el
nivel de seguridad medio-bajo (de 1 a 3) mientras que solo el 24.1% restante se
muestran confiados en las compras realizadas por medios digitales (4 y 5),

otorgandoles un nivel alto de seguridad a estas plataformas.

Evaluacion de la estructura de costos interna del negocio para detectar

oportunidades de optimizacion.

Actualmente, el negocio KiaraSport, mantiene un nivel bajo de costos, ya que
opera dentro de un espacio publico-municipal y se mantiene por varios afios, con una
importante trayectoria. A lo largo de los afios, se logré fidelizar clientes, lo que permite,

actualmente, no manejar campafas publicitarias que impliquen un costo adicional.

Sin embargo, los resultados de la encuesta motivan a impulsar el negocio con
una nueva linea de trabajo que no implique el incremento significativo de los costos
de ventas, pero que apunte a un nuevo nicho, principalmente territorial, mismo que

puede ser abarcado mediante una tienda en linea.

Se puede observar que los costos actuales, apenas son de un 2% del total de
las ventas, lo que es absolutamente importante en cualquier negocio, sin embargo, se
debe considerar que no se ha considerado ningun gasto tributario o de seguridad

social, que si se incluye en la propuesta a desarrollar.
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[I. PROPUESTA

En el marco del objetivo planteado se analizé el comportamiento de las clientes
del comercio de calzado femenino KiaraSport, asi como la estructura de costos del
negocio. Al ser competitivos los precios del local, esta propuesta se enfoca en otros
aspectos como optimizacion de costos y ampliacion de oferta (alcance y stock),

mediante una tienda en linea que oferte mas alternativas de compra para las clientes.

En cuanto a la estructura de costos, Kiara Sport maneja actualmente un 60%
de Utilidad Bruta sobre las ventas y 58% de Utilidad Neta. Por lo cual, se hace posible
plantear un proceso de formalizacién del negocio, donde se lleve una contabilidad que
permita luego, proyectar la ampliacion del negocio, con una minima estructura de

cuentas, pero que permita conocer el funcionamiento real de la actividad.

La propuesta para la ampliacion de KiaraSport consta de dos estrategias

puntuales:

1. Implementacién de tienda en linea, sin inventario fisico, que permita la
captacion del mercado que compra en plataforma digitales; vy,

2. Ampliacién de lineas de calzado de salud y cuidado de bajo costo, que
amplie la gana de opciones para captacion de nuevos clientes,

relacionados 0 no a quienes compran actualmente.
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Implementacion de tienda en linea, sin inventario fisico

Referente a la captacion de un mercado que actualmente compra en

plataformas digitales, se propone la creacion de una tienda en linea que atienda al

segmento que prefiere este tipo de comercio y que, a su vez, no incremente costos de

operacion en tienda, ni implique tener un inventario fisico con el respectivo costo

financiero que esto conlleva.

Entre el Stock se propone insertar paulatinamente, calzado que atienda al

segmento de cuidado y descanso del pie, propio para personas con pie diabético,

problemas de columna o quienes pasan mucho tiempo de pie en sus trabajos, entre

otros. Asi mismo, procurar una adecuada relacién entre calzado comodo y econémico.

La propuesta de implementacion de una tienda en linea considera el siguiente

proceso:

Figura 12. Incremento de oferta e implementacion de tienda en linea

Creacion de
Catalogo: Exhibicion
en local y solo en
linea

Acuerdo con
proveedores para
mostrar productos

en linea

Implementacion de
tienda en linea

Estructuracion de
las Ofertas
exclusivas en linea

Elaborado por: Riera (2025)

Atencidén de
Posventa - Planes de
Fidelizacion

Campanas
publicitarias
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Ampliacion de lineas de calzado de salud y cuidado de bajo costo

Hoy en dia existe un crecimiento sostenido de la industria del bienestar. Esto
es mas percibido en productos de cuidado de la salud corporal, asi como proteinas y
servicios relacionados a la estética. Guayaquil es una plaza importante en este

sentido, pero aun es incipiente el mercado de calzado para cuidado de la salud.

En esta estrategia se considera la venta de calzado comodo para cinco
segmentos especificos, cuya provision inicial seria el vecino pais Colombia y los
artesanos que puedan contribuir con sus productos. La compra de los productos
colombianos se realizard en Pasto y su nacionalizacion estara a cargo de agentes de

aduana del sector fronterizo de Rumichaca.

Los segmentos a atender son:

e Personas con pie diabético

e Personas con problemas o lesiones en los pies como juanetes o
espolones

e Profesionales o servidores del servicio de salud

e Choferes profesionales

e Nifios con necesidad de calzado de correccion

Para este estudio no se ha hecho un estudio de mercado con todos los
elementos requeridos para el efecto, sin embargo, es la demanda de las clientes que
acuden al local en busca de zapatos deportivos que muchas veces, son usados para

algunos de estos segmentos.
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Optimizacién de Costos

Al momento KiaraSport tiene un porcentaje de utilidad sobre las ventas y un
promedio de ingreso mensual, importante, lo que podria motivar a no modificar el
actual funcionamiento del negocio. Sin embargo, la proyeccion de manejar mas
ventas, tanto en linea, cuanto en las nuevas lineas a implementar, permite ver que
existe una disminucion de la rentabilidad, pero un incremento en el valor del ingreso

nominal.

Tenemos entonces, la relacion del estado actual, frente a lo que se plantea para
el negocio con la implementacion de la propuesta, con una proyeccion a cinco afios

plazo, considerando que:

e El negocio no es un ente obligado a llevar contabilidad;

¢ No se convertird en compafia (persona juridica)

e Tercerizara servicios como transporte, contabilidad y servicios
aduaneros

¢ Incluira en su némina un colaborador de tiempo completo durante el afio
2 de la proyeccion, luego otro colaborador a medio tiempo, hasta llegar
al afio 5, en que serdn 2 personas mas a tiempo completo. Es importante
sefialar que actualmente trabajan dos personas en el negocio: la
propietaria y su esposo.

¢ No se ha considerado abrir nuevos locales. La implementacion de una
pequefia bodega adicional podria ser hecha en la casa de la propietaria.

¢ Se estima una ampliacion y renovacion de mobiliario a lo largo de los

afos de proyeccion.

30



Tabla 3. Incremento de oferta e implementacién de tienda en linea

Grupos Contables
Activos

Perchas

Exhibidores

Sillas y Bancos
Probadores de calzado
Sitio Web propio

Total pasivos

Cuentas con proveedores

Deudas entidades financieras
Otras deudas

Ventas Mensuales

Compras Mensuales

Utilidad bruta $

Utilidad bruta %

Gastos Administrativos y
Generales

Sueldos

KiaraSport
Matriz Contable - Actual y Proyectada
Afio O Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4
460,00 960,00 900,00 1.045,00 1.160,00
240,00 240,00 360,00 380,00 400,00
180,00 180,00 240,00 260,00 280,00
40,00 40,00
150,00 225,00 300,00
500,00 150,00 180,00 180,00
2.500,00 3.250,00 4.225,00 5.492,50 7.140,25
1.000,00 1.300,00 1.690,00 2.197,00 2.856,10
1.500,00 1.950,00 2.535,00 3.295,50 4.284,15
60,00% 60,00% 60,00% 60,00% 60,00%
37,00 159,72 872,45 1.480,50 1.611,85
- - 650,00 1.072,50 1.179,75

Afo 5
1.325,00
450,00

300,00

375,00

200,00

9.282,33

3.712,93

5.569,40
60,00%

1.964,00

1.440,00

Nota

Incremento de 1 para nuevos modelos,
luego renovaciones

Incremento de 1 para nuevos modelos,
luego renovaciones

Se inicia con 2 proveedores,
incrementa 1 cada afio

Se considera dominio y disefio de logo
y pagina, luego mantenimiento

Se mantienen las compras solo de
contado

Se mantiene la premisa de compras
solo de contado

Se proyectan ventas del 30% mas
cada afio

Debido a la falta de registros, se
mantiene el porcentaje de compras,
frente al incremento de las ventas

Se mantiene el mismo porcentaje de
utilidad, puesto que en linea se haran
mas promociones

Se mantiene el margen de utilidad
bruta

Impacto salarial, luego se afiade un
medio tiempo con provisién de impacto
y finalmente dos personas de tiempo
completo
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IESS
Serv. Profesionales Contador-a

Servicios Basicos

Seguridad

Alicuota

Arriendo
Aseo

Servicio de cobro en linea
Gastos de Ventas

Comisiones por Ventas

Publicidad en linea

Total de Gastos
Utilidad Neta $

Utilidad Neta %
Carga tributaria

Utilidad luego de impuestos

17,00
5,00

37,00
1.463,00

58,52%

1.463,00

82,72

15,00

17,00

5,00
40,00
25,00

25,00
184,72

1.790,28

55,09%

45,00

1.745,28

132,45

20,00

20,00
5,00
45,00
241,25
211,25
30,00

1.113,70
1.662,55

39,35%

45,00

1.617,55

161,00

150,00

20,00

20,00
7,00
50,00
324,63
274,63
50,00

1.805,13
1.815,00

33,05%

181,50

1.633,50

177,10

150,00

20,00

20,00
10,00

55,00
437,01
357,01

80,00

2.048,86
2.672,30

37,43%

267,23

2.405,07

204,00

200,00

30,00

20,00
10,00

60,00
584,12
464,12

120,00

2.548,12
3.605,40

38,84%

360,54

3.244,86

Regularizacién Seguridad Social

Se contrata, principalmente por tema
de Ministerio de Trabajo y Seguridad
Social

Proyeccion de incremento Servicios
Basicos

Se presupone no pagar, igual que
hasta este momento

Se presupone no pagar, igual que
hasta este momento

Proyeccion de incremento en arriendo

Proyeccion de incremento insumos de
aseo

Implementacion de servicios como
Datafast

10% de comisién sobre el 50% de las
ventas

Publicidad en redes, dirigida a
segmentos especificos

El valor en doélares de utilidad es
mayor

El porcentaje de utilidad es menor,
pero se consideran mayores ingresos
y regularizacion del negocio

Regularizacién tributaria. IR
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IV CONCLUSIONES

Para concluir el presente trabajo, arribamos a conclusiones relevantes para

darle un impulso al negocio KiaraSport, propiedad de la autora de este trabajo:

Se trabajo un analisis documental en el que se compararon los precios y calidad
de los modelos de calzado vendidos por KiaraSport, con las tiendas en linea Shein y
Temu. En cuanto a la estructura de costos del comercio de calzado femenino en
Ecuador, se extrapol6 la experiencia de este trabajo en el contexto de competencia

internacional creciente, concluyendo que:

o Los precios de las tiendas fisicas en Ecuador son competitivos

o Los calzados nacionales deportivos, pueden entrar en competencia con
mayor impulso de sus marcas.

o El negocio en estudio no vende productos que compiten con el calzado
nacional de cuero y materiales importados, sino con aquel armado en Ecuador con

componentes importados.

Se analiz6 el comportamiento de las consumidoras mediante una encuesta que
contd con 83 respuestas de personas de sexo femenino, mismo que estuvo abierto
durante dos dias y se impulsé mediante WathsApp a clientes del negocio, familiares

y conocidas de la propietaria. Esta encuesta arrojo, como resultados relevantes:

La elasticidad-precio de la demanda del calzado femenino nacional frente al
importado, segun la informacion de la encuesta aplicada, se obtiene como resultado
que las personas prefieren comprar ante una baja considerable de precios,

equivalente al 25% o mas.

Las variables econdmicas y sociales que influyen en la decision de compra de
consumidoras jévenes guardan relacién con tener empleo e ingresos y campafas
publicitarias con informacion de valor, principalmente, segin se concluye a partir del

presente estudio.
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Se ha realizado la propuesta de una estrategia comercial que puede potenciar
el negocio KiaraSport y replicarse a comerciantes locales que buscan mejorar su
competitividad y fidelizar a sus clientes con base en la realidad tributaria y contable de
cada emprendedor, asi como la proyeccion de las tendencias de mercado nacional e

internacional.

La propuesta consiste en la implementacion de dos estrategias:

1. Implementacion de tienda en linea, sin inventario fisico, que permita la

captacion del mercado que compra en plataforma digitales; vy,

2. Ampliacién de lineas de calzado de salud y cuidado de bajo costo, que
amplie la gana de opciones para captacion de nuevos clientes,

relacionados 0 no a quienes compran actualmente

Con una proyeccién a 5 afios, se concluye que, regularizando el negocio e
incrementando las ventas, con la implementacion de las estrategias sefaladas, el
negocio disminuiria su margen de utilidad neta del 58.52% al 38,84%, pero con un

incremento en su valor nominal de $1.463 a $3.605,40 mensuales.

Esta regularizacién trae consigo la inclusion de tres personas en el negocio, lo
gue le permite a la propietaria poder delegar la atencion del mismo en un momento
determinado, mas aun con la contratacion de servicios profesionales de un profesional
en Contabilidad, que se integre mediante prestacion de servicios profesionales

(externa).
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Anexo 1

Anexo 1 Formulario de Encuesta

U
\"

Universidad Laica VICENTE ROCAFUERTE de Guayaquil

Facultad de Ciencias Sociales y Derecho

Carrera de Economia

Tema: El comportamiento del consumidor y la estructura de costos del comercio de
calzado femenino en Ecuador — Caso Tienda KiaraSport

Por favor, cuéntenos cémo se identifica:

Hombre
Mujer
Otro

Por favor, marque el grupo de edad, en el que se encuentra Usted

Menos de 18 afios
Entre 18 y 30 afos
Entre 31y 45 afos
Entre 46 y 65 afos

Mas de 65 afios

Usted, actualmente, cuenta con ingresos mensuales propios generados en:

Trabajo estable en relacion de dependencia
Trabajo eventual o no formalizado

Negocio propio o ejercici profesional
Pensidn por jubilacién o Montepio

NoO cuento con ingresos propios
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Sus ingresos mensuales, se encuentran en el rango:

Menor a $470,00
Entre $470,00 y $1.000,00
Mas de $1.000,00

¢,Cual es el precio que esta dispuesto-a pagar por un calzado deportivo de buena
calidad?
Hasta $10,00

Entre $11,00 y $20,00
Entre $21,00 y $30,00
Entre $31,00 y $40,00
Mas de $40,00

Compraria un par de zapatos que me gusten, los necesite o no, preferentemente

cuando (marque de 1 a 3 opciones):

Me sean ofertados el dia en que cobro, a cualquier precio
Hayan incrementado su precio

Su precio se haya reducido hasta en un 10%

Su precio se haya reducido entre un 11% y en un 25%
Se oferte el segundo a mitad de precio

Se oferte el tercero gratis

Compraria un par de zapatos que me gusten, los necesite o no, aln cuando

éstos cuestan hasta un:

10% mas de su precio regular
25% mas de su precio regular
50% mas de su precio regular

No compraria si han subido de precio
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Cuando compro un par de zapatos que me gustan, los necesite o no, considero
principalmente (marque 1 o0 2 opciones):

e Priorizando calidad més alla del precio

e Priorizando la comodidad mas alla del precio

e El precio mas bajo, aunque no me sean comodos

e El precio mas bajo, aunque sean de baja calidad.

¢, Qué tipos de calzado compra mas frecuentemente?
e Uso diario para trabajo
e Deportivo
e Formal
e De seguridad

e Ortopédico

Usualmente, Usted realiza las compras de calzado, regularmente para:
e Solo Usted
e Su grupo familiar
e Terceras personas (encargos)

e Clientes (emprendimiento)

Seleccione el lugar de venta de calzado que Usted prefiere al momento de
comprar:

e Almacenes-Tiendas fisicas

e Vendedores autonomos -emprendedores

e Plataformas digitales-Tiendasen linea

Sobre las campafias publicitarias en linea:
e Me motivan a comprar
e Prefiero no verlas o que no interfieran el contenido que observo en redes
e Prefiero aquellas que dan un mensaje de valor, como el cuidado o descanso

del pie
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Con respecto al acceso al servicio de internet, Usted, la mayoria de veces:
e Lo tiene disponible en su plan de telefonia movil
e Cuenta con el servicio en casa(Wifi)
e Usa plan prepago, tiene poco acceso a datos

¢ No cuenta con servicio de internet disponible

¢, Cual es lared social que mas utiliza para ver anuncios o comprar en linea?

e Facebook

Instagram
TikTok
X (Antes Twitter)

No uso redes sociales para comprar productos

WathsApp

Seleccione laformade pago que Usted prefiere al momento de comprar calzado:
e Efectivo
e Tarjeta de débito
e Tarjeta de crédito
e Creédito directo

e Transferencia bancaria

De estos tipos de calzado, ¢ Cual ha comprado o estaria dispuesto/a a comprar
en plataformas digitales?

e Uso diario

e Deportivo

e Formal

e De seguridad

e Ortopédico
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¢,Cual considera que son las principales ventajas de comprar en almacenes o

tiendas fisicas?

Calidad

Precio

Tiempo de entrega del producto
Posibilidad de probarse

Forma de Pago

Variedad de opciones

¢,Cual considera que son las principales ventajas de comprar en plataformas

digitales o tiendas en linea?

Calidad

Precio

Tiempo de entrega del producto
Posibilidad de probarse

Forma de Pago

Variedad de opciones

¢,Cual consideraque son las principales desventajas de comprar en plataformas

digitales o tiendas en linea?

Calidad

Precio

Tiempo de entrega del producto
Posibilidad de probarse

Forma de Pago

Variedad de opciones

¢ Qué nivel de seguridad de compra siente que brindan las plataformas digitales

donde puede comprar calzado?
Dellal5
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Anexo 2

Anexo 2. Catalogo KiaraSport — Modelos comparados

PONIBLE

SFA L RS New balance

Y ‘,.;‘_ e Talas Caspanibius

y e \ 35,36 37, 38, I y 40
A% . Colores

CACY ADIDAS

Talas Dispomities

CACY B
Tallas Ospon i
35, 36, 37, 38, 39y 40

CK DEPORTIVOS

Taldas Qisponiblec.

35,36, 37,32, Ay 40

s
Prieciot 22

Colares

@

COMPRAR COMPRAR

CACY M2

Tadas Cisponitdes

35,36, 37, 38, Ay 40

Colores

NIKE DEPORTIVOS
Toles Disponibks

35,36 35, 30y 40

Colores

P ecx

Zapatillas Ensigna

Talas Deponih s

NIKE DEPORTIVOS
Tales Dispanities
35,36 37,38 39y &0

Colores

Precia: 22-13

35,36.37, 35, My 40

COMPRAR COMPRAR

T—
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