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RESUMEN

El plan de negocios que se desarrollard a continuacion, expone el andlisis
necesario para comprobar su factibilidad, caracteristicas, estrategias e
investigacion previa.

Primeramente se realiza un analisis del entorno externo donde se identifico una
de las oportunidades importantes, la cual es la relacién entre Pera y Ecuador y
su participacion en la CAN, permitiendo la eliminacion de aranceles entre si.

Se identifico el mercado objetivo en la ciudad del Cusco, con una participacion
del 3% para el producto. Se aprovechara la alta afluencia de extranjeros junto
con el nivel de lluvia, tomando esto como una gran oportunidad dado el tipo de
producto. El producto a ser exportado sera un calzado impermeable con disefio,
elaborado con materiales hipo alergénicos y caucho natural, buscando brindar al
consumidor una experiencia de alta comodidad, resistencia al agua, frio y lodo.
El precio de venta del producto sera de 228,25 soles peruanos (PEN), los cuales
se establecieron bajo la estrategia de precios basada en los costos, donde se
obtendrd un margen de ganancias una vez cubiertos los costos del proyecto.
Se establecié una estrategia de diferenciacion, pues el producto posee una
amplia ventaja competitiva al igual que una propuesta de valor bien establecida.
Otra posible estrategia, sera la de la localizacion pues en el Cusco se buscara
aprovechar la afluencia del turismo, vendiendo botas de colores, acercandose
mas a la necesidad del cliente.

La empresa sera constituida como una sociedad anénima y su estructura sera
de siete personas, de las cuales tres conformaran el area administrativa y cuatro,
el area de fabricacion del producto. La inversion inicial necesaria, es de
52.524,16 USD, el cual seré financiado 60% propio y 40% de deuda, al 11,83%
de interés anual, segun informacion tomada del Banco Central del Ecuador. La
deuda sera adquirida a 5 afios plazo. Se estima que inicialmente habra pérdidas,
a partir del segundo afio se convertiran en utilidades, para el quinto afio utilidad
es de 120.244,07 USD. Se presentara la viabilidad del negocio, ya que tanto para
el proyecto como para el inversionista existiran valores positivos tanto del VPN

como de la TIR.



ABSTRACT

The business plan that will be developed next, exposes the necessary analysis
to verify its feasibility, characteristics, strategies and previous investigation.

In the first place, an analysis of the external environment is made, where one of
the important opportunities was identified, which is the relationship between Peru
and Ecuador in the joint conformation of CAN, eliminating tariffs in relation to
trade among the member countries.

Subsequently, the target market was identified in the city of Cuzco, with a 3% of
market share to the product. It will take advantage of the high influx of foreigners
along with the level of rain, taking this as a great opportunity given the type of
product. The product to be exported will be a waterproof designed footwear,
which will be made with hypoallergenic materials and natural rubber, seeking to
provide the consumer with a high comfort experience, together with its resistance
to water, cold and mud. The sale price of the product will be of 228,25 (PEN)
peruvian soles, which were established under the cost-based pricing strategy,
where a profit margin will be obtained, once the project costs have been covered.
A differentiation strategy was established, since the product has a wide
competitive advantage as well as a well-established value proposition. Another
of the strategies will be the location because in Cuzco, one will look for to take
advantage of the tourism affluence, selling boots of various designed colours,
reaching the needs of the client. The company is incorporated as an anonymous
society and its structure will be of seven people, of which three will be the
administrative area and four will be the product manufacturing area.

The initial investment of the company will be of 52.524,16 USD, which will be
financed by 60% with own capital and 40% with debt, at 11,83% annual interest,
according to the value given by the Central Bank of Ecuador. The debt will be
acquired at 5 years term. It is estimated that there will be losses in the first year
of the company, but from the second year, profits will be obtained, achieving a
profit of 120.244,07 USD in the fifth year. Similarly, the viability of the business
will be presented, since there will be positive values for both the project and the
investor in both the VPN and the Internal Rate of Return, IRR.
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1. Capitulo I: Introduccion

El presente trabajo de titulacion, tiene como finalidad analizar la viabilidad del
desarrollo y puesta en marcha, de un negocio de elaboracion de calzado
impermeable (botas de caucho) con disefios en la ciudad de Quito, para ser
posteriormente exportado a la ciudad de Cusco en Perd. Para lo cual se
realizardn algunos andlisis tanto comerciales, industriales, externos, propuesta

de marketing y financieros, permitiendo asi comprobar la factibilidad.

1.1.Justificacion

La industria del calzado posee alta demanda internacional principalmente por ser
catalogado como un bien necesario para la vida y desenvolvimiento de las
personas.

Pert es un mercado vecino a Ecuador donde existe una similitud cultural y
demografica. Dichos factores permiten realizar de manera facil una exportacion,
existiendo un mercado relacionado. De igual manera, la existencia de tratados
comerciales y formacién conjunta de algunos grupos econémicos de la region
hacen que el comercio bilateral se desarrolle con facilidad.

El calzado impermeable con disefios, para la vestimenta cotidiana, es un
producto poco conocido en el mercado nacional y regional. Actualmente existen
empresas internacionales que elaboran dicho producto pero sus precios son
sumamente elevados y en otros casos la calidad no es la esperada por el cliente.
Dicha afirmacion, otorga una oportunidad de participacion en el mercado e

industria seleccionados, que posteriormente se profundizara detalladamente.

1.2.0Objetivos

1.2.1. General:
Realizar un analisis a profundidad de la industria, competencia y todos aquellos
factores que permitan entender de una mejor manera el entorno para poder
concretar la factibilidad del plan de negocio a realizar.
De igual forma, desarrollar propuestas de mercadeo y financieras para conocer

la rentabilidad posible del producto en la industria y mercado seleccionado.
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Especificos:
Realizar un andlisis del macro entorno, PEST del Ecuador y de Perq,
que permita entender la situacion actual de los mismos, relacionados
al tema planteado.
Realizar un analisis de las Fuerzas de Porter para tener un mejor
entendimiento de la industria en cuestion.
Obtener los primeros hallazgos y conclusiones para el desarrollo del
presente plan, ademas de la realizacion de entrevistas a expertos y
potenciales clientes.
Realizar un analisis del cliente, conociendo expectativas, costos y
afinidad generada por la idea de negocio.
Determinar la oportunidad de mercado existente.
Realizar un plan de marketing para el desarrollo adecuado de
introduccién e insercion del producto al mercado seleccionado.
Elaborar una evaluacion financiera para determinar valores tanto de

costos como rentabilidad, entre otros.

2. Capitulo Il: Analisis del entorno

2.1.Andlisis del entorno externo
2.1.1.
Muy Negativo  Negativo  Indiferente Positivo Muy Positivo

Entorno Externo (PEST)

2.1.1.1. Analisis PEST de Ecuador

Tabla N°1: PEST de Ecuador

Factor MN MP

Politico-Legal

Ecuador, ubicado en el continente Americano,
constituido como una Republica. Limita al norte con
Colombia, al sur y este con Perq, al oeste con el océano
Pacifico. Su presidente  constitucional, electo
democraticamente es Lenin Moreno, quien inicié sus

funciones el 24 de mayo del 2017 segun corresponde en
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-
c
[}
S
[}
=
o
S




el articulo 120 de la Constitucion del Ecuador.
(Asamblea Nacional del Ecuador, 2008)

Ecuador pertenece a 3 bloques econémicos importantes
(ProEcuador, 2016):
+ Asociacion Latinoamericana de Integracion
(ALADI)
4+ Comunidad Andina de Naciones (CAN)
4+ Sistema Global de Preferencias Comerciales
entre los paises en desarrollo (SGPC)
Lo cual le permite tener preferencias arancelarias para
la comercializacion de productos, mayormente en la

region.

Actualmente posee un acuerdo con la Unién Europea, el
cual entré en vigencia en enero del 2017. (Ministerio de

Comercio Exterior e inversiones, 2017)

El riesgo pais al 29 de mayo del 2018 esta en 657
puntos, segun el Banco Central del Ecuador. (Banco
Central del Ecuador, 2018)

Negativo

Econémico

Respecto a factores econdmicos relevantes, tomados
del Banco Central de Ecuador, podemos apreciar que
existié un crecimiento promedio del PIB de un 7,87%, en
los ultimos 10 afios. Ecuador, al 2017, posee un PIB de
103,057 millones de USD. Su crecimiento econdmico en
términos reales fue del 3,0%, respecto al 2016. (Banco
Central del Ecuador, 2018)

Presentando una oportunidad por el nuevo dinamismo

en la economia del pais.

Basados en la informacién obtenida en el Banco Central
del Ecuador, la moneda en circulacién oficial es el délar
americano. Al ser un pais dolarizado tiene un régimen
monetario de pérdida de la moneda nacional.
Representando una oportunidad de potenciar la
produccion, para el pais por la posibilidad de encontrar
menores costos en importacion de materias primas

necesarias.
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La inflacion del 2017 fue de -0,20%, tomado del INEC.
Siendo notablemente mas baja en relacion a afios
anteriores. Lo cual representa una oportunidad por la
disminucion del precio en los productos dentro del pais.

La tasa de desempleo es de 4,6% al 2017, tomado del
INEC. Esto puede ser una amenaza por el nivel de
ingresos que existe, pero una oportunidad por la
cantidad de talento humano vacante para el desarrollo

del negocio.

Negativo

Segun el Banco Central del Ecuador, en el afio 2017 se
registr6 un ingreso per capita de 5996,2 USD. Esto
refleja un nivel elevado de poder adquisitivo de las
familias ecuatorianas, haciendo posible la
comercializaciéon y negociaciones de productos en el

pais.

Social-Cultural

El idioma oficial de Ecuador es el espafiol, junto con
el kichwa y el shuar. Aproximadamente el 90% de la
poblacién habla espafiol. ElI 5 % habla alguna lengua
nativa conjuntamente con el espafiol y el 2 % hablan solo
una lengua nativa. El quichua, es hablado por un 2,5%
de la poblacién, siendo la més difundida. La segunda
lengua nativa es el shuar, hablado por el 0,5 % de la

poblacion, segun el INEC.

Su poblacién se ha visto incrementada en los ultimos
afios, en menor proporcién a como se incrementd en
afios anteriores. Para el afio 2017 Ecuador posee 16
millones 800 mil personas aproximadamente. (Instituto

Nacional de Estadisticas y Censos, 2010)

Indiferente

Positivo

Otro aspecto importante a analizar es el clima que posee
Ecuador, es un pais diverso con un clima muy variado,
la corriente del pacifico causa una estacion caliente,
lluviosa, hUmeda. Existen constantes precipitaciones en
forma desigual durante todo el afio; causado por las
corrientes marinas de Humboldt y El Nifio. La region del

Oriente mas proxima a la cordillera es de caracteristicas

Positivo



https://es.wikipedia.org/wiki/Quichua_norte%C3%B1o
https://es.wikipedia.org/wiki/Idioma_shuar

subtropicales. El sector experimenta la influencia alterna
de las masas de aire calido y humedo procedentes del
Atlantico, es muy lluvioso. Se reciben precipitaciones a
lo largo de todo el afio, con medias que pueden alcanzar
con facilidad hasta los 4.500 milimetros.” (En-Ecuador,
s.f.)

Se puede destacar el uso de vehiculos en Ecuador,
segun la Asociacion de Empresas Automotrices del
Ecuador (AEADE), para agosto del 2017 existe
1’965.538 de vehiculos livianos en circulacion.
(Asociaciéon de Empresas Automotrices del Ecuador,
2016)

Tecnoldgico

Segun un estudio realizado por el INEC, el 36,0% de los
hogares a nivel nacional tienen acceso a internet, 13,5
puntos mas que hace cinco afios. En el area urbana el
crecimiento es de 13,2 puntos, mientras que en la rural
de 11,6 puntos. Esto va de la mano del mayor uso de
redes sociales y aplicaciones méviles con acceso a
paginas promocionales y publicitarias. Dicho factor
representa una oportunidad para el posterior manejo del
marketing y publicidad de manera digital. (Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos, 2010)

Muy Negativo

Positivo

2.1.1.2. Analisis PEST de Peru

Tabla N°2: PEST de Peru

Factor

Impacto

MN

MP

Politico-Legal

Peru es un pais ubicado en América del Sur, constituido
como una Republica. Su actual presidente es “Pedro
Pablo Kuczynski, quien ejerce su mandato desde el 28
de julio del 2016. Limita al norte con Ecuador y
Colombia, con Brasil al este, y Bolivia y Chile al sureste,
asi como también al oeste con el océano Pacifico a lo
largo de toda su costa. Peru es el pais con mayor

diversidad cultural, biolégica y uno de los que poseen
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mayores recursos minerales en el mundo.” (EnPeru,
2015)

Perl posee un sin namero de acuerdos firmados con
diversos paises a nivel internacional. De entre esos,
forma parte de la OMC, La Comunidad Andina y con la
Union Europea, los cuales se mantienen adn en vigor.
(SICE, 2018)

Negativo

Perd posee politicas Antidumping implementadas
principalmente por la amenaza de importaciones de
calzado chino al pais. Dispuesto en el Decreto Supremo
N° 043-97-EF. Reglamento sobre Dumping vy
Subvenciones. (SICE, s.f)

Negativo

“Hablando del contexto de importaciones en Peru, se
mencionan cumplir con ciertos requisitos tales como:
(SUNAT, 2016):
e Declaracién Unica de Aduanas debidamente
cancelada o garantizada.
o Fotocopia autenticada de la factura, documento
equivalente o contrato.
e Autorizacion Especial de Zona Primaria, cuando
se opte por el despacho anticipado con descarga
en el local del importador (c6digo 04)
e La Declaracién Andina de Valor (DAV), en los
casos que sea exigible el formato B de la DUA.
e RUC necesario.

Entre otros.
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Econdmico

La moneda de Peru es el sol peruano, el cual posee un
tipo de cambio es 3.38 soles peruanos por dolar
americano. Su régimen cambiario es de flotacion

administrada. (Banco Central del Reserva de Peru)

La inflacion en Peru del afio 2017 fue de 1,4%. Siendo
la mas baja en 8 aflos, presentando una gran
oportunidad porque no existe una gran elevacion de los
precios, estabilizando la economia. (Banco Central de
Reserva del Peru, 2017)




La tasa de desempleo al 2016 en Peru es del 4,95%, se
puede notar un incremento de la misma en los ultimos
afios, contrario a lo que se creyera con su nivel de
crecimiento del PIB constante. Pero se mantiene
elevado tan solo en un 0,5% aproximadamente en
relacion al 2015. De igual forma esto podria representar
una amenaza por no poseer un ingreso continuo de las
personas para poder destinarlo a consumo. (Banco
Mundial, 2016)

El ingreso per capita de Peru es de 5029,51 USD, este
indicador puede reflejar un buen nivel adquisitivo en los
peruanos quienes podrian destinar su dinero al consumo
a pesar de existir una tasa de desempleo elevada.
(Banco Mundial, 2016)
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Los principales clientes comerciales que posee Peru son
China y Estados Unidos, los cuales en conjunto
corresponden al 42,43% de las importaciones que
realizé6 el pais en 2016. Para el 2016 se importo
36.185.035 miles de USD desde todo el mundo a Perd.
Ecuador es el 9no pais del cual se importa, representa
el 2,98% de productos al pais en 2016. (Santander
Trade Portal, 2018)

Negativo

Los principales productos que se importan a Perd son
materias ya elaboradas, como maquinas, aparatos y
artefactos mecénicos, reactores nucleares entre otras
partes. Igual importa combustibles minerales, aparatos
electrénicos y vehiculos entre otros. (Santander Trade
Portal, 2018)
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Perl, envia materias primas principalmente, como se
menciond anteriormente al igual que la gran mayoria de
paises de América del Sur. De igual forma podemos
encontrar que su principal socio comercial es China, a
donde se export6 el 23,54% de productos con mercado

de destino internacional en 2016. Ecuador es el 8vo pais

Negativo




con quien se realiza comercio de exportacion, el 1,81%
de la recepcion de productos peruanos en 2016.

Es asi que los principales productos de exportacion son
minerales, perlas finas, petroleo crudo, frutas y café
entre otros. Estos productos constituyen los principales
aportes de ingresos respecto al comercio exterior

peruano.

Social-Cultural

El idioma oficial de Perl es el espafiol, pero segun el
INEI, existen otras 72 lenguas, la lengua mas extendida
es el espafol, como se menciond anteriormente. Es la
lengua materna del 85,9% de los peruanos. Seguido por
las lenguas indigenas, principalmente las lenguas
quechuas en un 13,2% y el aimara en un 1,8%. (Instituto

Nacional de Estadisticas e Informéatica)

La poblacion de Perd, ha tenido un crecimiento
proporcional y constante a lo largo de los dltimos 10
afos. Para el afio 2016 su poblacion es de 31.773.839
millones de personas. Dicho factor constituye una gran
oportunidad al ser un mercado amplio para la venta de
un producto, correspondiendo mas del doble de la
poblacion de Ecuador. (Banco Mundial, 2016)

Positivo

Segun informacién tomada del Banco Mundial, en Perd,
sobre el “Promedio detallado de Precipitaciones”,
anualmente se estima 1738 mililitros de agua,
considerado como un pais con lluvias abundantes.

Existe una elevada humedad ambiental durante todo el

afo.” (Universia, s.f.)

Tecnoldgico

En Perl, se ha incrementado el consumo via internet y
con tecnologias e-commers. Donde la utilizacién de
internet y redes sociales ha aumentado entre los
consumidores peruanos. El 93% de las personas que
poseen teléfono celular inteligente, revelaron que son
propios y que utilizan alrededor de 17 aplicaciones
internacionales, segun estadisticas de Webtila, agencia

digital quienes realizaron el estudio.
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2.2.ClIU de la industria
El cdédigo CIIU de la industria es el: C1520.01.02, correspondiente a la
fabricacion de calzado de caucho y plastico y mediante cualquier proceso,

incluido el moldeado (aparado de calzado).

2.3.Andlisis de la Industria (PORTER)

2.3.1. Poder de Negociacion de los Clientes (ALTO):
La industria de calzado en Peru esta altamente desarrollada y ocupa gran parte
de la produccién nacional, el 96.7% de las empresas productoras de calzado en
Peru son microempresas, segun la Sociedad Nacional de Industrias (SNI). El 3.2
% son pequefias empresas y el 0.1% son medianas y grandes. (Andina, 2017)
Esto implica la existencia de un gran nimero de opciones de compra para los
clientes.
Segun un articulo publicado por el diario EI Peruano, Peru, en el sector del
calzado es capaz de producir anualmente mas de 45 millones de pares de
zapatos de los cuales tan solo el 5% lo destina a la exportacion. Evidenciando
una alta oferta de calzado para comercializar internamente. (Dominguez, 2017)
Dichas afirmacién implica que el cliente posee una amplia gama y variedad de
productos de calzado para escoger, por lo cual su poder de negociacion es
ALTO.

2.3.2. Poder de Negociacion de los Proveedores (BAJA):
“El cultivo de caucho en el Ecuador no abastece la demanda interna de la
industria, que asciende a las 15.000 toneladas métricas. La produccién nacional
esta por las 5 a 6 mil toneladas, es decir se esta produciendo un 30% y el resto
se importa.” (Instituto Nacional Autonomo de Investigaciones Agropecuarias, s.f.)
Segun un andlisis de la industria de plasticos y cauchos del Ecuador, realizado
por la empresa Multienlace, se concluye que; “basados en el prondstico realizado
por el BCE para el 2017, en referencia al sector de plasticos y cauchos, se preve
gue su crecimiento se reactive, proyectando una tasa anual del 1% frente a una
tasa de -4,1% anual, obtenida en 2016. Sin embargo, cabe mencionar que de
forma acumulada entre los tres primeros trimestres del 2017, el PIB del sector
de cauchos y plasticos es un 2,6% inferior a lo observado en el mismo periodo

del 2016.” (Castellanos, Analisis Sectorial Platicos y Cauchos, 2017)
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Lo que quiere decir que el poder de negociacidon de los proveedores es BAJA,
existe la posibilidad de cambiar de proveedor y no verse afectado en cuestion de
adquisicion del producto.

2.3.3. Amenaza de Productos Sustitutos(MEDIA):
Existe en el mercado un sin nimero de productos sustitutos, como calzado de
cuero, tela y marcas representativas peruanas renombradas y de alta calidad
perceptible para el cliente. Las cuales representan una competencia directa por
el facil alcance a un producto sustituto de este tipo. (Instituto de Estudios
Economicos y Sociales, 2017)
En este caso la amenaza de productos sustitutos es MEDIA, por la gran cantidad
y variedad de oferta en calzado dentro del pais, pero a su vez por la poca
competitividad que puede omitir la ventaja competitiva.

2.3.4. Rivalidad entre las Empresas (ALTA):
El mercado Peruano, produce alrededor de 50 millones de zapatos tan solo
analizando los productores de cuero, su demanda interna es del 98% de lo
producido anualmente. Dada la existencia de la alta demanda, la cantidad de
produccién nacional es igual de significativa, existiendo un sin nimero de
empresas productoras de calzado. (Instituto de Estudios Econdémicos y Sociales,
2017)
“En la ciudad de Lima la fabricacién de calzado se encuentra desconcentrada en
los diferentes distritos, pero se destacan San Juan de Lurigancho y Lima Norte,
donde se ubica un gran numero de productores de calzado.” Dichos productores
posteriormente comercializan a nivel nacional y otros se dedican a la exportacion
de calzado. (Dominguez, 2017)
Este hecho hace que la rivalidad entre empresas sea ALTA, por el sin nimero
de calzado producido localmente en el pais seleccionado para realizar la
exportacion.

2.3.5. Amenaza de los Nuevos Entrantes (MEDIA):
La industria del calzado tiene medidas antidumping que le permiten proteger el
mercado nacional peruano pero de esta forma también se ha visto en pérdida la

competitividad del mismo lo que favorecera una entrada de productos de calzado
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diferentes a los que se producen actualmente. (Instituto de Estudios Econémicos
y Sociales, 2017)

Durante el afilo 2016 se firm6 una medida principalmente relacionada a los
productos Chinos en Perd, buscando salvaguardar la produccion vy
comercializacidon del calzado peruano. “La Comisiéon de Dumping, Subsidios y
Eliminacién de Barreras Comerciales No Arancelarias (CDB) del Indecopi,
dispuso mantener los derechos antidumping a las importaciones de todas
las variedades de calzado con la parte superior de caucho o plastico y cuero
natural, originario de Republica Popular China, por un periodo de cinco afios. La
produccioén nacional (RPN) se redujo 7.2% entre 2012 y 2015 y 10.9% en enero
— setiembre del 2016, respecto a un similar periodo del afio 2015, las ventas
internas disminuyeron 1.3% entre 2012 y 2015 y 5.7% en enero — setiembre de
2016 respecto a un similar periodo del afio 2015.” (Gestioén Perua, 2017)

La amenaza de nuevos entrantes es MEDIA, puesto que hasta cierto punto las
barreras de entrada al mercado no son tan significativas por la facilidad del tipo
de cambio con respecto a Ecuador y su preocupacién por productos
provenientes de paises asiaticos.

2.4.Matriz EFE

Tabla N°3: Matriz EFE

Factores determinantes del Exito . Peso
: Peso | Calif.

Oportunidades Ponderado
1. Ecuador y Pert forman parte de la CAN, donde se
establecen acuerdos comerciales que favorecen el comercio | 0,11 4 0,44
en la region.
2. El ingreso per capita de Peru es de 5029,51 USD, este
indicador puede reflejar un buen nivel adquisitivo en los

A . . . 0,03 3 0,09
peruanos quienes podrian destinar su dinero al consumo a
pesar de existir una tasa de desempleo elevada.
3. Peru se caracteriza por ser un pais con un clima lluvioso y

- AT ; 0,09 4 0,36

propicio para la comercializacion de botas de lluvia.
4. Baja inflacion de Ecuador. 0,05 4 0,2
5. La moneda de Peru es el sol peruano, el cual posee un tipo
de cambio es 3.38 soles peruanos por délar americano. Su| 0,09 3 0,27
régimen cambiario es de flotacion administrada.
6. El idioma oficial de Peru es el espafiol, segun el INEI. 0,10 3 0,3
7. Perl posee una mflamon baja, permitiendo que los 0.06 3 0.18
productos sean competitivos.
8. Poder adquisitivo alto en Ecuador. 0,02 3 0,06
9. Incremento poblacional en Per( y Ecuador. 0,07 4 0,28
10. Per(i importa principalmente maquinaria. 0,02 3 0,06
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Amenazas
1. Existe un gran nimero de productores de calzado en Pert. | 0,08 2 0,16
2. ITas medlldas antidumpin aplicadas en Perq, limitan el 0.05 3 0.15
posible precio del producto.
3. Alto desempleo en Peru. 0,04 2 0,08
4. El alto poder de negociacién de los clientes. 0,06 3 0,18
5. La produccién actual de caucho no satisface la demanda

! ) . : 0,09 1 0,09
nacional del producto, obligando al consumidor a importarlo.
6. El riesgo pais de Ecuador estd en 677 puntos a mayo 29 0.07 > 0.14
del 2018
Total 1,03 3,04

Nota: (1) Las calificaciones indican el grado de eficacia con que las estrategias de la empresa

responden a cada factor, donde 4 = la respuesta es superior, 3 = la respuesta esta por arriba de

la media, 2 = la respuesta es la media y 1 = la respuesta es mala. (2) El total ponderado de 3

esta por arriba de la media de 2.50.

En la matriz EFE, se pudo apreciar que a pesar de la existencia de algunas

amenazas el manejo y control del entorno es factible para el desarrollo del plan,

en un ambiente favorable y adecuado obteniendo un 3,04 superior a la media.

2.5.Conclusiones del Andlisis del Entorno Externo

«

«

«

«

Ecuador posee acuerdos comerciales como bloque en América del Sur, lo
cual permite facilitar e impulsar el comercio de la region ademas de
otorgar oportunidades a los paises para impulsar su desarrollo paralelo.
Ecuador es un pais en el cual se puede reflejar algunos factores de crisis,
como por ejemplo su nivel de desempleo y riego pais pero posee un buen
nivel de ingresos, favoreciendo al comercio por el poder adquisitivo que
refleja en su poblacion ademas de un crecimiento del PIB respecto al 2016
que busca dinamizar la economia actual y su produccion.

El tipo de cambio de dolar a soles peruanos favorece el comercio
ecuatoriano con Peru por la facilidad de adquirir mayor cantidad de
productos. Mejorando la rentabilidad de las empresas ecuatorianas al
comercializar sus productos.

La poblacién de Peru, es significativa en comparacion a Ecuador, siendo
para el afio 2016 mas del doble. Esta razén ofrece un amplio mercado

para el desarrollo del calzado impermeable con disefio.
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« El desarrollo tecnologico y accesibilidad a internet en ambos paises
permitird la comunicacion y desarrollo de programas de publicidad y
marketing que podrian reducir costos de introduccion del producto al
mercado.

« Laindustria del calzado peruano no esta siendo competitiva gracias a su
politica antidumping. La posibilidad de una innovacién dentro de sus
fronteras no es significativa. Por ese motivo se refleja un potencial para la
industria del calzado ecuatoriano, quien solamente debera enfrentarse a
las leyes antidumping que posee Peru en dicha industria e introducir su
producto innovador a las fronteras de dicho pais.

« La industria de produccion de caucho en Ecuador esta siendo ineficiente
actualmente lo cual podria reflejar una dificultad para el negocio al requerir
de la importacién extra de materias primas para la elaboracion del
producto.

« Existe un gran numero de empresas de calzado ya establecidas en Peru
gue ofrecen un producto tradicional pero con gran posicionamiento actual,
dificultando el ingreso al mercado.

« El cliente posee una amplia variedad a escoger de sustitutos al producto
planteado, pero con un buen manejo del marketing y la propuesta de valor

se lograria la introduccion efectiva al mercado.

3. Capitulo lll: Analisis del cliente

3.1.Investigacion de mercado

3.1.1. Justificacién de la investigacion de mercado
Dentro del plan de negocio expuesto, se realizara a continuacién una
investigacion de mercado. Conociendo la presente oportunidad de realizar
calzado impermeable con disefio en la ciudad de Quito para ser posteriormente
exportado a Perd, siendo una industria donde no se ha desarrollado aun este
tipo de producto. Basando la venta exitosa del calzado en la diferenciacion del

producto con la innovacion del mismo.
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3.1.2. Pregunta de investigacion
¢Qué nivel de aceptacion existiria en la produccion y venta de calzado
impermeable con disefo en la ciudad de Quito para su posterior exportacion a

Peru?

3.1.3. Hipotesis
El calzado impermeable con disefio tendra aceptacibn en el mercado
seleccionado, gracias a su propuesta innovadora y al poseer caracteristicas

diferentes otorgando, seguridad y comodidad en el producto.

3.1.4. Metodologia de investigacion
La investigacion sera realizada en dos tipos de investigacion. Primeramente la
cualitativa, donde se realizaron 2 entrevistas a expertos y 2 entrevistas a clientes
potenciales. Posteriormente la investigacion cuantitativa donde se realiz6 una

encuesta a peruanos para solventar las ultimas posibles dudas sobre el producto.

3.2.Investigacion cualitativa

3.2.1. Entrevista a Expertos
Se realizaron 2 entrevistas a expertos. La primera entrevista fue realizada a
Diego Haro del Pozo, Gerente General Calzado Pionero, ubicado en Guaranda,
razén por la cual esta fue mediante una nota de voz por lo que se encuentran
ubicados en la provincia de Bolivar y la posibilidad de realizarla personalmente
resulto nula.
La segunda entrevista fue realizada a Fabian Caceres en las oficinas de Calzado
Céceres en el norte de la ciudad de Quito.
Las respuestas obtenidas en la entrevista buscaron solventar la mayor cantidad
de inquietudes respecto al sector, el manejo de marketing y ventas al igual que

con los clientes y la produccion de calzado.

3.2.2. Fichas Técnicas — Expertos
Tabla N°4: Ficha Técnica Experto 1
Nombre del Entrevistado Diego Haro del Pozo

Lugar de la Entrevista Virtual

Fechay hora 7 de enero 2018 - 19h
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Duracion 15 minutos aproximadamente

Perfil del Entrevistado Gerente General calzado Pionero - Guaranda

Tabla N°5: Ficha Técnica Experto 2

Nombre del Entrevistado Fabian Caceres

Lugar de la Entrevista Quito, oficina Caceres, presencial

Fechay hora 8 de enero de 2018 — 15h

Duracion 30 minutos

Perfil del Entrevistado Duefio y Gerente General de Calzado Caceres
3.2.3. Entrevista a Clientes

Se realizaron dos entrevistas a clientes potenciales, los cuales son conocedores
del sector y tienen experiencia sobre de la industria. La primera entrevista fue
realizada al sefior Mauricio Zurita, el cual se dedica a la exportacion de cueros
hacia Peru. Dicha entrevista fue realizada de manera telefonica por la dificultad
de concretar una cita presencial. La segunda entrevista fue realizada a Kelly
Rosas, gerente regional de la tienda departamental en el Cusco donde se piensa

realizar la distribucion del producto.

3.2.4. Fichas Técnicas — Clientes

Tabla N°6: Ficha Técnica Cliente 1
Nombre del Entrevistado Mauricio Zurita
Lugar de la Entrevista Telefénica
Fechay hora 23 de abril del 2018
Duracion 10 minutos
Perfil del Entrevistado Gerente de exportacion de cuero a Peru

Tabla N°7: Ficha Técnica Cliente 2
Nombre del Entrevistado Kelly Rosas
Lugar de la Entrevista Telefénica
Fechay hora 24 de abril del 2018
Duracion 10 minutos

Perfil del Entrevistado Gerente Regional de Ventas, Oeschsle
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3.2.5. Conclusiones investigacion cualitativa

«

«

«

«

«

«

«

«

A lo largo de los afios la empresa del calzado ha presentado algunas
dificultades tanto en capital y liguidez como en complicaciones
gubernamentales que restringen el facil acceso a materias primas e
insumos dependiendo las necesidades del productor.

La industria ecuatoriana del calzado presenta un déficit en produccién por
el hecho de requerir tecnologia para la produccion, ademas de la excesiva
demanda internacional al querer generar exportaciones de los productos,
no se logra cubrirla. Es decir es necesario lograr generar economias de
escala al incursionar en dicho negocio.

Una de las estrategias factibles para desarrollarse en este tipo de negocio,
es el manejo de precios bajos convirtiendo al producto en accesible a toda
la poblacion. Por esta razén es importante enfocarse en la produccion en
volumen para mitigar costos y asi poder ofrecer un producto de calidad y
con buenos precios dada la economia del pais.

Otro aspecto importante que cabe destacar es el uso de la publicidad
digital o virtual, la cual al ser bien utilizada puede ser muy rentable y
permite al negocio mantenerse actualizado y en contacto més cercano al
cliente, yendo de la mano del desarrollo del mundo y los avances actuales
en tecnologia.

La inversion para iniciar a desenvolverse en el sector es alta por el
requerimiento de gran tecnologia, maquinaria y especializacion.

Producir calzado impermeable con disefio, el cual es un producto que no
esta siendo desarrollado actualmente, el negocio puede resultar viable e
innovador logrando ajustar precios y mercadeo.

Dentro de las entrevistas de los clientes se pudo concluir que la ciudad
mas idénea para la venta del producto sera el Cusco. Su clima y su alta
afluencia de turistas hacen que exista un mercado potencial para las
ventas.

De igual forma el clima apropiado para el estilo de producto que se ofrece
es un clima humedo y lluvioso donde sera idonea la utilizacion del calzado

impermeable con disefio.
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« Se estima que una adecuada exportacion deberia darse directamente al
punto de venta en Peru o en la frontera via terrestre abaratando los costos
de la misma.

« El precio de venta del producto debera estar entre los 45 USD y los 65
USD para ser considerado un producto de calidad pero no excesivamente
costoso, pero podria superar los 80 USD dependiendo de la demanda y

los costos de produccion.

3.3.Investigacion cuantitativa

La investigacion cuantitativa fue realizada mediante el manejo de un muestreo
no probabilistico en el pais de Perd. Personas de entre 16 y 51 afios fueron
quienes contestaron dicha encuesta principalmente.

La encuesta fue realizada en Perl puesto que sera el mercado de venta.

El principal objetivo de dichas encuestas realizadas via internet, es solventar las
preguntas generadas tras finalizar con las entrevistas a expertos donde se
conocié6 tan solo la parte de la industria. En dicha encuesta, se permite conocer
como se desarrollaria el comercio del producto desde la perspectiva del
consumidor potencial. Las preguntas realizadas en la encuesta se encuentran

detalladas en el anexo 1 del documento.

3.3.1. Principales Hallazgos
Para el analisis de los hallazgos en las encuestas se considerd tomar informacion
principal teniendo relacién entre preguntas segun la demanda posible obtenida
y el género que estaria mayormente dispuesto a adquirir el producto. Destacando
resultados como el lugar donde se desearia situar la comercializacion del
producto y las fechas del afio cuando serd mas atractiva su compra. De igual
forma se relacionan el conocimiento del tipo de producto con el precio que se
podria vender el producto en el mercado. Dicha informacion se encuentra
detallada a continuacion en la tabla, mencionando a todas las preguntas

realizadas y sus respuestas y su analisis en las conclusiones posteriores.



Tabla N°8: Hallazgos de la Encuesta

LS  Edad Sexo
10%
El mercado encuestado, Entre 23 a
30 anos
14%

principalmente, esta Predominando el sexo

. . m Femenino
comprendido entre los 16 y femenino con el 81%. Masculino
22 afios con un 76%. P
;Queé talla de zapatos utiliza? ¢ENCUENTRA FACILMENTE SU TALLA DE
ZAPATOS EN TIENDAS ESPECIALIZADAS O
41 30/4& _ CENTROS COMERCIALES?
, 19% .
. En su mayoria, el mercado 38 a 40 ‘ 2. El 90% encuentra = No = Si
- 10% . 10%
peruano utilizan tallas de facilmente su talla de -
la 34 a 37 en un 71%. zapatos.
90%
— ., En qué época del afio tiende a
Cuantos pares de zapatos posee, de <
3. Poseen mayormente 5% Lestilo casual o urbano y formales? comprar zapatos mayormente?
5% . .
entre 11 a 16 pares de =Menosdes 4 De enero a marzo es ®EneroaMarzo  u Abril a Junio
. u5a10 Julio a Septiembre = Octubre a Diciembre
zapatos de los estilos staly cuando compran 5% 5%
17 a21 14%
urbanos, casuales y = Masag:21 mayormente zapatos.

formales.




5. El 86% prefiere

zapatos de cuero.

¢De qué tipo de material prefiere el
calzado que utiliza?

= Cuero
= Plastico
mTela

6. El 86% no conoce sobre
calzado impermeable

con disefio.

¢Conoce usted sobre calzado
impermeable, de caucho? Si su respuesta
es no, pase a la pregunta 8.

14%

7. El 67% no conoce de las
ventajas del calzado

propuesto.

¢ Conoce sobre las ventajas de utilizar
calzado impermeable?

uNo =Si

67%

0. El 69% prefiere encontrar

botines.

¢Qué modelo de calzado impermeables,
preferiria encontrar tanto para hombre
como para mujer?
m Botas de cafia

alta

= Botas de cafia
media

= Botines

Slip-on

8. El 90% utiliza calzado
del estilo propuesto.

¢ Utiliza botas o calzado cerrado, estilo split-
on? Si su respuesta es no finaliza aqui la
encuesta.

10%

o

= No
Si

10. Un 84% considera
gue es atractivo el

producto.

¢Considera al calzado impermeable
como un producto atractivo?

*No -Si
16%

@l
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11. Un 89% estaria
dispuesto a

adquirirlo.

¢ESTARIA DISPUESTO A ADQUIRIR
DICHO PRODUCTO?

No
1%

Si
89%

12. La principal ciudad
es Lima, donde existié
mayor preferencia para

su comercializacion.

¢En qué ciudad le gustaria encontrar el
producto?

ECuzco [llquitos ELima ETrujillo

5% 1%

13. El precio del mercado
deberia estar enfocado
entre 45 a 90 USD,
segun el cliente.

14. El precio del
producto no deberia
colocarse por debajo
de 45 USD.

15. Un 74% de los
encuestados prefieren
conocer sobre el
producto mediante
medios de comunicacién

tradicionales.

¢ Como le gustaria recibir informacion y
publicidad del producto?

u Correo Electronico

® Medios de
comunicacion digital
como radioy TV.

= Pagina Web

Pancartas

20
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3.3.2. Conclusion de la Investigacion Cuantitativa

« El mercado establecido, con mayor respuesta en la encuesta y potencial
para la comercializacion del presente producto sera de las edades entre
los 16 y 22 afios. Notando que es el mercado joven quienes se
encontraran mayormente atraidos permitiendo asi elaborar calzado en
tallas estdndar medianamente grandes.

« Principalmente, la encuesta, fue contestada por el sexo femenino, lo que
refleja que se deberan realizar mayores modelos exclusivos para ellas,
quienes se encontraron mas interesadas en el proyecto.

« Las tallas mayoritarias que se hallaron deben realizarse, fueron de entre
la 34 y 37, lo cual permite tener un rango de calzado estandar para la
elaboracién del producto sin una gran inversion en demasiada variedad
de tallas y plantillas.

« Se desearian, para su elaboracién y comercializacion, botines de caucho
con disefos principalmente escogida su venta en la ciudad de Lima, pero
dicha informacion no serda utilizada por la escasa oportunidad al ser una
ciudad seca, como se explicara posteriormente.

« El precio del producto debera ser superior a los 45 USD, segun el andlisis
de la sensibilidad de precios Van Westerndorp, dentro del cual se espera
cubrir costos de produccion, transporte y distribucion del producto hasta
el consumidor final y aprovechar el precio teniendo un margen de utilidad
mas alto.

« Se ofrecerd la informacion del producto mediante medios de
comunicacion tradicionales y posteriormente se pensarda en realizar
promocién en linea y a futuro una tienda virtual. Buscando aprovechar la
actual presencia del internet a nivel internacional y la facilidad de uso de

la misma.
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4. Capitulo IV: Oportunidad de negocio

4.1.Descripcion del Negocio

El presente plan de negocio expone la idea de un calzado impermeable con
disefio, el cual serd elaborado con materiales hipo alergénicos y caucho.
Brindara al consumidor una experiencia de alta confiabilidad en el producto y
resistencia al agua, frio y lodo. La idea radica en la elaboracion de un calzado
similar a las botas de agricultura pero con disefios casuales, ligeros y comodos
para la vida cotidiana de los consumidores. Posteriormente se exportara a Perq,
especificamente a la ciudad de Cusco donde se aprovechara la alta afluencia de
extranjeros como se menciond en las entrevistas a los clientes potenciales y al
ser un calzado impermeable con disefio, se busca satisfacer la necesidad de un
producto confortable resistente a la lluvia. El mercado objetivo estimado para la
ciudad del Cusco es de 186.985 personas, basados en la informacion del
Instituto Nacional de Estadistica e Informética de Pera, al 2017, la cual se

detallara posteriormente en el siguiente capitulo.

De igual forma, cabe mencionar que el Cusco es un sitio altamente turistico,
donde se podra tomar como ventaja la alta afluencia de turistas. Segun
estadisticas tomadas del “Boletin estadistico del 2016, del Instituto Nacional de
Estadisticas e Informatica” para el afio 2016, 3.275.754 personas visitaron el
Cusco, tanto turismo nacional como extranjero.

Juntamente, segun informaciéon del Banco Mundial, en Perd, el “Promedio
detallado de Precipitaciones”, es de 1738 mililitros de lluvia anual, por lo cual se
lo considerado como un pais con lluvias abundantes, tomando esto como una
gran oportunidad dado el tipo de producto, ademas de la afluencia del turismo a

dicho punto del Pera.

4.2.0portunidad percibida del Entorno Externo

Es importante mencionar que el calzado es un bien necesario, denominado como
un producto de primera necesidad. A nivel mundial existe un sin nimero de
empresas productoras de zapato por ser un bien que no posee productos

sustitutos directos.


http://www.inei.gob.pe/
http://www.inei.gob.pe/
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Tomando en cuenta las oportunidades extraidas de los analisis previos con

respecto al macroentorno del producto. Podemos encontra que;

v' El tipo de cambio con Pera es positivo para el Ecuador pues 3.38 soles
peruanos representan un dolar americano, haciendo que los precios no
sean tan elevados en el mercado.

v El nivel de ingreso per capita de Perl el cual estd en 5029,51 USD,
reflejando poder adquisitivo elevado de los peruanos.

v Elidioma a manejarse es el espafiol, lo cual facilitaré las negociaciones al
tener un idioma comun y de simple entendimiento.

v’ La poblacién de Peru, ha tenido un crecimiento proporcional y constante
a lo largo de los ultimos 10 afios. En 2016 su poblacion es de 31.773.839
millones de personas, correspondiendo a mas del doble de la poblacion
de Ecuador.

En cuanto a las oportunidades obtenidas del Andlisis Porter, se determiné
que,

v' El poder de negociacién de los proveedores sera baja por la poca oferta
de las materias primas a nivel nacional, pero el facil acceso a la compra
del mismo a nivel internacional.

v’ Existe una amenaza de nuevos entrantes media, puesto que las barreras
de entrada al mercado no son tan significativas en Perd, principalmente
por la facilidad del tipo de cambio con respecto a Ecuador.

4.3.0portunidad percibida por el Cliente
Dentro de la oportunidad que se pudo obtener del andlisis del cliente, esta la

marcada disposicion del cliente a consumir el producto.

v Al ser un producto hipo alergénico y novedoso existe la atraccion a
consumirlo al igual que su facilidad de cumplir la necesidad de proteccién
del pie, marcando la diferenciacién en el producto en comparacion a los
calzados comunes.

v" Se buscara un canal de distribucién donde el cliente final sea manejado
por el vendedor en Perq, pero el marketing y produccion seran manejados

desde Ecuador.
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v" Inicialmente se optard por realizar la publicidad del producto en forma
tradicional como television, pancartas etc. Pero existe la posibilidad de a

futuro general canales de publicidad virtual.

5. Capitulo V: Plan de marketing

5.1.Estrategia general de marketing

Se utilizara una estrategia de marketing enfocada en la diferenciaciéon donde el
producto tendra un valor agregado proveniente de la innovacion de producto y la
calidad que se ofrecera en el mismo.

La estrategia de diferenciacion busca reducir competidores, enfocandose en un
mercado estrecho del sector industrial, favoreciendo su directo consumo y
reduciendo el riesgo, gracias a la especializacion. El diferenciador de este plan
de negocio es su material hipo alergénico en forro y el caucho en su exterior,
permitiendo su adaptabilidad exponiendo una necesidad al mercado actual ante
un producto, que no existe tradicionalmente en Ecuador ni en Perd. Al ser un
producto relativamente nuevo y diferente, de alta calidad, debe enfocarse en un
nicho de mercado exclusivo, lo que le permitiria generar mayores ingresos y
fidelidad por parte de los clientes teniendo mayores posibilidades de inversién y

mejora.

5.2.Estrategia de Internacionalizacion

Se utilizara la diversificacion como estrategia de internacionalizacién, donde se
introduce un nuevo producto en nuevo mercado. El nuevo mercado sera la
ciudad del Cusco en Peru y el producto es un nuevo tipo de calzado impermeable
con disefios que no se ha desarrollado anteriormente en la region, ni en Ecuador.
Lo cual representa una oportunidad para incrementar el comercio bilateral y

sobre todo las exportaciones del Ecuador.

Adicionalmente se buscara implementar la estrategia de localizacion, donde el
calzado tenga un detalle caracteristico del Cusco y un amplio colorido en su
producto. De esta forma se buscara atraer no solo a la poblacion local con el

estilo casual del producto, sino también a la afluencia de turistas, quienes al
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transitar por un punto sumamente turistico del Peru, buscan llevarse un recuerdo

o producto con algo que represente su visita.

5.3.Mercado objetivo

A continuacion se presenta una ficha de la segmentacion de mercado realizada,
donde se identifico la ciudad seleccionada para la exportacion del calzado
impermeable con disefio y un aproximado de potenciales compradores, segun

su clasificacion.

Tabla N°9: Mercado Objetivo, segmentacién

Segmentacién Descripcién N° personas
Pais: Peru 31.826.000 habitantes aprox.
Geograéfica Ciudad: Cusco 1.331.800 habitantes aprox.
Densidad poblacional: Urbana 740,8 habitantes/ km2 aprox.

Género: Masculino y Femenino
24% de la PEA ocupada del

Demogréfica Edad: 25-44 afios
Cusco

Ingresos: Medio / Medio Alto
Clase social: Estrato social A, By C.
Personalidad: Hombres y mujeres
Psicografica gue adquieren regularmente calzado, | 287.668,8 hogares de Cusco
ya sean para actividades laborales o
para el uso doméstico.
Personas que prefieren utilizar
Conductual calzado cerrado, principalmente 65% de la poblacion.

botines.

Dicha informacion fue obtenida del Instituto Nacional de Estadistica e
Informética de Perq, al 2017. De la cual se extrae un mercado objetivo de
186.985 personas en la ciudad del Cusco.

Adicionalmente, cabe mencionar que existe una alta afluencia de turismo en el
Cusco. Segun estadisticas tomadas del “Boletin estadistico del 2016, del
Instituto Nacional de Estadisticas e Informatica” para el afio 2016, 3.275.754

personas visitaron el Cusco, tanto turismo nacional como extranjero.


http://www.inei.gob.pe/
http://www.inei.gob.pe/

5.4.Propuesta de Valor

MODELO CANVAS

ALIANZAS

Proveedores de materias primas: Caucho, suelas, hormas,
materiales de embalaje.

Sastres, Contadores, Intermediarios, Proveedor logistico para
venta a cliente

PROCESOS

Seleccion de las materias. Envio de pedidos al Cusco, Peru.
Creacion de pagina web y publicidad. Actualizacién constante
de canales de marketing y la base de dato de clientes

RECURSOS

Materias primas de alta calidad, Maquinarias especificas para
apoyar en la labor de produccién de zapatos (cosedora,
raspadora de punta, etc.) Personal (Maestros y area
administrativa) Infraestructura (fabrica). Capital de trabajo

PROPUESTA DE VALOR

Calzado para hombres y mujeres, elaborados con materias
primas altamente seleccionadas, hipo alergénicas de la mejor
calidad. Alto nivel de especializacion en la produccién,
generando productos de alta durabilidad y totalmente
comodos y elegantes. Adicionalmente el cliente podra recibir
un producto personalizado principalmente via web, donde
podra realizar selecciones de color, textura, opciones de
modelos, etc. Se ofrece un proceso de postventa superior,
dando garantia extendida en el calzado y con la pdsibilidad de
reparacion de los mismos con manos expertas.
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RELACIONAMIENTO

La relacion con los clientes sera indirecto, pero personalizado
con los clientes. Se generara una base de datos de los clientes
para poder almacenar caracteristicas de su pie, compras
anteriores y de esta forma posteriormente ofrecer un servicio
post venta personalizado.

SEGMENTOS DE CLIENTES

Hombres y mujeres entre 25 y 44 afnos, que buscan
comodidad, calidad y durabilidad en los productos que
adquieren. Ubicados en el Cusco, Peru.

CANALES DE DISTRIBUCION

Canales indirectos: intermediarios en Lima - Peru

Canales directos, mediante pagina web y redes sociales como
Facebook - Linkedin - Twitter

C0STOS

Estructura de costos fijos, comisiones por cumplimiento de
objetivos de venta y calidad

Costos directos por ventas (materiales, insumos, etc.)
Costos de mantencion y operacion de las tiendas online y
fabrica de produccion.

Costos de Administracion y logistica

INGRESOS

Ingresos por venta de botines de caucho.
Pago mediante pagina web con tarjeta de crédito
directamente o paypal

Figura N°1: Modelo Canvas
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5.5.Mezcla de marketing

5.5.1. Producto
Caracteristicas: El calzado esta realizado de forma especializada, con
productos de alta calidad y comodidad para el cliente. Tela hipo alergénica
interna y caucho de alta calidad externa con un proceso de vulcanizacion
reforzado. Adicionalmente podra constar con cierres y hebillas dependiendo el
modelo y requerimiento.
Tamafno: Se elaborara calzado de tallas entre la 34 a la 40 tanto para hombres

COmo para mujeres.

Figura N°2: Modelo de calzado

Tomado de: Google. S.f.
Branding: Nombre del producto serd BELRAIN BOOTS, la cual se deriva de la
fusidn de la palabra lluvia en inglés, rain, la segunda silaba del nombre Isabel,

bel y botas en inglés, boots, todos combinados para formar un nombre de marca.

El logotipo que se utilizaré seria el siguiente:

KrelKam
Koot s

Figura N°3: Logotipo de BELRAIN BOOTS
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Los colores:

Verde significa que es un producto con compontes organicos y de alta
especializacion y calidad. Perteneciente a una empresa con preocupacion
medioambiental y alta responsabilidad social.

Naranja representa un producto vanguardista de alta comodidad y preocupacion
por la satisfaccion del cliente.

Empaque, embalaje y etiquetado:

El empaqgue en el cual se deberia transportar y almacenar al calzado es carton
corrugado, el cual posee una alta absorcion del impacto y prolonga la calidad del
producto.

El embalaje sera realizado en pallets para su transporte via maritima.

El etiuetado estara descrito por la talla, lugar de fabricacion y materiales
principalmente.

Soporte:

El presente producto plantea la satisfaccion de la necesidad del cliente por
obtener un calzado de alta calidad y resistencia al clima himedo y lluvioso. Por
esta razon se ofrecera una linea para recibir llamadas permitiendo asi mejorar el
servicio ofertado al cliente al igual que reconocer su agrado por el producto final.
El nUmero de servicio al cliente sera el 1700 BELRAIN. Mediante el cual el cliente

podra expresarse respecto al producto.

5.5.2. Precio
Esta variable habla sobre el precio del producto que la empresa ofrece al
mercado. Es la Unica variable que genera ingresos para la empresa y por eso es
de suma importancia.
El precio del producto se fij6 tomando en cuenta ciertas especificaciones

importantes tales como:

o El costo de realizar el producto.
o Los precios de la competencia directa (Ej: Payless).
o Demanda del producto por parte de la clientela.

Formas de pago: El producto puede ser adquirido mediante cualquier forma de
pago permitida por el intermediario, ya sea efectivo, tarjeta de crédito o débito,
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cheque, etc. Y de forma directa, mediante la pagina web con tarjeta de crédito o
débito.

5.5.2.1. Estrategia de Precio
La estrategia de precios sera basada en los costos, mediante el cual el precio de
venta al mercado estara dictaminada por la estructura de costos que posea la

empresa. Es asi que el precio de venta del calzado a ser producido, sera en base
a los costos en los que se incurran en produccion, distribucion, etc.

P Margen
2w bruto
Costos
Precic de venta L fijos
A A ] 7. Beneficio ‘
—— e ——— -
A A b X
_1 8 | &. Gastos generales " Costooy .

- B = fijos e

] 5] b — espeeMcos
=l = - 5 | 5. Gastos de marketing indirectos | LT Costo
= o 2 5 o directo
@ B =)
T % g 2 | 4. Salarios indirectos
5| & 2l = ‘
@ I} o o o , o
£ = g t | 3. Gastos de marketing directos -

0| B m— e
v | 9% | 2. Salarios directos ’,’
L v | 1. Materias directas

Figura N°4: Estructura de un Precio de Venta

Tomado de: Direccion Estratégica, Monroe (1979)
5.5.2.2. Costo de Venta

Dentro de los costos de venta se incluiran los costos de producir el producto y lo

relacionado al mismo.

Tabla N°10: Costo Unitario

Detalle Costos por Calzado
Materias Primas $20

Mano de Obra | $42
|

o 9

Costos indirectos de fabricacion

$71

5.5.2.3. Estrategia de Entrada

La estrategia de entrada a ser aplicada sera el descremado de mercado, donde

el precio que se va a utilizar sera uno mas elevado que el precio real estimado.
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Permitiendo asi seleccionar a los compradores quienes, el poder adquisitivo es
alto y se encuentran en verdad interesados en el producto. Posteriormente se
baja el precio y conforme el ciclo de vida del producto, se llega a otros segmentos
de mercado alcanzando una mayor participacion, pero manteniéndose en un

nicho de mercado especifico.
5.5.2.4. Estrategia de Ajuste

Dada la estrategia de colocar un precio elevado, buscando seleccionar el
mercado exclusivamente deseoso del producto. Se realizara un ajuste de precios
durante los meses de mayo a agosto, donde existe poca presencia de lluvias en
la ciudad del Cusco. Se dara un descuento del 10%, haciendo que el producto
se vuelva un poco mas atractivo, siendo temporada baja en cuanto a la

necesidad de botas impermeables.

Tabla N°11: Estrategia de descremado.

Precio de

Venta

Bota cafa
100 USD / 100 USD / 97 USD / 94 USD / 90 USD /

328,25 PEN | 328,25 PEN | 318,40 PEN 308,55 PEN 295,43 PEN

alta

impermeable

5.5.3. Plaza

La plaza estudia los canales de distribucion que el producto atraviesa para llegar
al consumidor final. También analiza los puntos de venta, etc.

Existen 2 formas de distribucidn con las que se trabajara. La primera es mediante
intermediarios de forma indirecta en la ciudad de Cusco en Perd, al tratarse de
productos de exportacién, no es recomendable vender el producto en locales
propios. Y, por otro lado, se busca la creacion de una pagina web en la cual se
pueda vender el producto con mayor facilidad y precision, generando

posteriormente una distribucion directa de la empresa al cliente final.
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5.5.3.1. Estrategia de distribucion

La estrategia de distribucion recomendada, dado el giro de este proyecto, es la
distribucion selectiva, mediante la cual el productor distribuye el producto a un
namero de distribuidores inferior al nimero disponible real, dada el area
especifica geogréficamente. Esta estrategia es buena, sobre todo para un
namero de clientes quienes tienen tendencias reflexivas y con un producto de
poca frecuencia de adquisicion, preocupados por el precio y las caracteristicas

del producto Ofertado.

5.5.3.2. Puntos de venta

El punto de venta serd la ciudad del Cusco, especificamente en el centro
comercial Real Plaza donde se encuentran ubicados un sin numero de locales
de venta de textiles y productos novedosos. A este lugar acuden tanto poblacién
permanente del lugar como un sin numero de turistas que llegan diariamente a
la ciudad. Se buscarad colocar el producto en una tienda departamental,
Oeschsle, que vaya acorde a las caracteristicas del producto.

Adicionalmente se ofrecera una venta directa mediante la pagina web, donde se
manejaran costos de envio adicionales al precio de venta al publico de manera

fisica.
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5.5.3.3. Estructura del canal de distribucion

Se plantea un canal de distribucion vertical:

*Quienes distribuyen el caucho, maquinaria inicial y telas, materias primas.
Proveedor

*BelRain Boots
Fabricante

*Tienda departamental, ubicada en Real Plaza, Cusco

Minorista

*Personas entre 25 y 44 afios que se encuentren en la ciudad del Cusco y
estén dispuestos a pagar por el calzado

Figura N°5: Estructura del Canal de distribucion
5.5.3.4. Tipos de canal

El canal que se utilizara es la de intermediario de forma indirecta corta. Es decir,
como se menciond anteriormente, se dara inicialmente un contacto del producto
a través de un vendedor en la ciudad del Cusco, quien se encargara de la

comercializacion del calzado impermeable con disefio.

5.5.4. Promocién
La promocion analiza todos los esfuerzos y medios que la empresa utilizara para
dar a conocer su producto o servicio aumentando las ventas y la fidelidad del
cliente.
5.5.4.1. Estrategia promocional
La estrategia de publicidad y promocién que se utilizaria para hacer llegar la
informacion a los clientes se basa principalmente en dar a conocer la marca
mediante estrategias ‘push” con los intermediarios empujandolos a vender el

producto y a atraer a nuevos clientes.

Dicha publicidad sera costeada a 5 afios, dentro del presupuesto donde se

incrementara mediante la misma la posicién de la marca en el mercado peruano.
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Y a futuro, se plantea poder implementar estrategia pull, mediante la creacién de

medios virtuales para atraer al cliente.

5.5.4.2. Publicidad

La publicidad para el producto sera mediante redes sociales y pequefas
campafias publicitarias dentro del centro comercial, las cuales ayudaran a
generar un conocimiento de la marca, entre el publico.

Redes Sociales: Se creara una pagina de Facebook, donde se manejara el
conocimiento virtual de la marca, promocién del calzado y asi conocer cuan
atraida esté la poblacién realmente sobre el producto.

Pagina Web: A través de la creacion de una pagina web, se manejara de igual
forma el relacionamiento de la marca con el cliente potencial. Se buscara
establecer un contacto de primera mano con el cliente potencial y posteriormente

se incluird la venta del calzado en linea.

5.5.4.3. Promocién de ventas
Dentro de la misma, se estima el realizar detalles a clientes finales, como
memoria de la marca en fechas especiales como Navidad y Cumpleafios y asi
lograr una fidelizacién, personalizando la relaciébn con la marca. Y para los
intermediarios se realizaran ventas al por mayor como incentivos de compra al
mayoreo, otorgando una disminucion de precio de venta y ganancia mayor para

los mismos.

5.5.4.4. Relaciones publicas

Dentro del manejo de las relaciones publicas se prevé acudir a al menos 3 ferias
internacionales en los primeros 5 afios. Esto permitird dar a conocer la marca y
mejorar su aceptacion internacionalmente.

Dentro de las cuales, estarian en Peru la feria Expo Detalles, la cual se realiza
una vez al afio cada agosto. A su vez la feria FN Platform en las Vegas, la cual
se realiza en los meses de febrero o agosto anualmente y a la feria internacional
en Londres, Beta Internacional, de moda, calzado, entre otros. Con esto se
pretende darse a conocer globalmente como marca, ademas de la busqueda de
a futuro poder expandirse a mas paises. (Ferias, Sencillamente Ferias, 2018)
(Ferias Info, 2018)
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5.5.4.5. Fuerzade ventas
Buscando la interaccion directa con el cliente, a través de los vendedores, la
fuerza de ventas estara dada en la participacion de exposiciones sobre la
demostracion de calidad y durabilidad del producto en la ciudad del Cusco
directamente.
De igual forma existird un trato y venta personal con los intermediarios, teniendo
una fuerza de venta, quienes se encarguen de entablar negociaciones viables
con los minoristas seleccionados en la venta del producto y su manejo del cliente
final.

5.5.4.6. Marketing directo

Se manejara el marketing directo mediante el envio de publicidad a través de
redes sociales y correo electrénico, permitiendo que el consumidor final conozca

mas acerca de la marca y su crecimiento.

Tabla N°12: Presupuesto de Marketing

Costos Plan de Marketing

Detalle Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Desarrollo paginaweb  $ 1.000 $- $- $- $-
Redes Sociales $- $4.000 $3.500 $3.500 $ 3.000
Material POP $4.500 $6.000 $8.000 | $10.000 | $10.000
Mantenimiento pagina $ - $ 500 $ 500 $ 500 $ 500
web
Ferias Internacionales, $5.000 $- $ 13.000 $- $ 30.000
Fuerza de ventas $2.000 $ 10.000 $10.000  $10.000 | $10.000
Total $ 12.500 $20.500 $35.000 $24.000 @ $53.500

Porcentaje/ ventas 12,06% 10,47% 11,53% 5,91% 10,64%
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6. Capitulo VI: Propuesta de Filosofiay Estructura Organizacional
6.1.Mision
Dentro de la misidn que se debe establecer en la empresa, se consideran 9
componentes:

Clientes: Los clientes serdn hombre y mujeres de entre 25y
44 aios.

Productos: EI principal producto sera el calzado
impermeable con disefios, estilo botas.

Mercados: Turistas y residentes, de la ciudad del Cusco en
Perd.

Tecnologia: Innovacién en cuanto a la automatizacion de
procesos de produccién y materiales utilizados.

Preocupacién por la supervivencia, el crecimeinto y la
rentabilidad: Busqueda constante en el crecimiento y
estabilidad financiera de BelRain Boots.

Filosofia: Compromiso con el mundo y su necesidad del
cambio moral.

Autoconcepto: Calzado con materiales hipoalergénicos y un
disefio Unico en cuanto a calzado impermeable tipo botas.

Preocupacién por la imagen publica: Preocupacion
medioambiental y sobre la sociedad para el progreso y la
educacion.

A
Preocupacion por los empleados: Oferta de comodidad
laboral y manejo adecuado del personal promoviendo la
eficiencia, responsabilidad y lealtad a la empresa.

Figura N°6: Mision por componentes

La misién de BelRain Boots queda de la siguiente forma:

BelRain Boots, es una empresa ecuatoriana, dedicada a la produccion y
exportacion de calzado impermeable con disefio, ubicada en la ciudad de Quito,
orientada a la comercializacién del producto en la ciudad del Cusco en Peru.
Aprovechando, principalmente la afluencia del turismo y su clima humedo,
dispuesta a vender a clientes de entre 25y 44 afios, quienes busquen comodidad

y productos hipoalergénicos para sus pies. Produciendo con factores
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tecnologicos enfocados en la alta preocupacion por el bienestar de los
empleados, promoviendo la eficiencia, responsabilidad y lealtad a la empresa.
Ademas de ser responsables con el medio ambiente reduciendo los

desperdicios.

6.2.Visioén

Objetivo y Horizonte de Tiempo: Lider en comercializacién y
produccion en la ciudad de Quito en calzado impermeable.

- — gy S S g SN WSS PSS aSSS

Ventaja Competitiva: Elaboracion y venta de calzado
impermeable con disefio, en materiales hipoalergénicos.

P — — —

Cliente, Proveedor y Sociedad: Generar alianzas estratégicas
con intermediarios y fidelizar a los clientes con la marca.

Producto, Mercado, Cliente, Tecnologia: Ser automatizados en
un 15% de la produccién.

PEA— P SR Sl S Sy S—y s—
Valores: Lograr responsabilidad social y medioambiental en la
empresa, con respeto e igualdad dentro de la empresa y con los
intermediarios.

P —— — S—y S— S— S— —

Figura N°7: Visidn y sus componentes

La vision de BelRain Boots queda de la siguiente forma:

Ser la empresa lider en la comercializacion y produccién de calzado
impermeable con disefio en la ciudad de Quito, para posteriormente lograr
serlo en la ciudad del Cusco para al afio 2023, maximizando su valor y
fidelidad de los clientes hacia la marca, generando alianzas estratégicas con
los intermediarios. Logrando implementar automatizacién en un 15% para el
2023, junto con mayor responsabilidad social y medioambiental fomentando

el respeto y la igualdad en la empresa a la vez que los intermediarios.

6.3.0bjetivos Estratégicos
6.3.1. Largo Plazo
« Aumentar los ingresos en un 3% anual hasta el afio 2022.
o Disminuir las cuentas por cobrar a empresas privadas

mejorando la rentabilidad en alrededor de un 3%.
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X/
°

Disminuir los costos fijos en un 3% anual a partir del segundo afio,
hasta el afio 2022.

o Adquirir e implementar un sistema de gestion operativa,

ademas de un cumplimiento de actividades en un periodo

de un afo.

X/
°

Lograr un incremento en la participacion en el mercado peruano en
un 5%, para finales del afio 2021.
o Realizar promociones ocasionales en fechas especiales

como navidad y épocas lluviosas intensas.

X/

% Implementar alrededor de 4 a 7 charlas cada afio, tratando temas
de preparacion y especializacién para cada departamento de la
empresa. A partir del afio 2020 hasta el 2022.

o Regenerar la convivencia de los empleados y su
rendimiento.

% Realizar mejoras en la calidad del producto en cuanto a durabilidad

del mismo en un 20% de la produccion para finales del afio 2021.

o Realizar encuestas a los clientes frecuentes de la empresa.

6.3.2. Mediano Plazo

% Incrementar la produccién en un 2% anual para lograr cubrir con

R/

mayor rapidez la esperada demanda del producto en el Cusco, a
partir del segundo afio de venta, hasta el cuarto afio de

comercializacion, 2023.

R/

% Implementar sistemas de automatizacibn en procesos de
produccién, logrando un liderazgo tecnoldgico y reduccion de
costos en un 6% al afio 2020.

R/
L X4

Incrementar las ventas en 3% anual a partir del 2 afio de

comercializacion.

6.4.Estructura Organizacional

6.4.1. Estructura Legal
La empresa sera constituida como una Sociedad Andénima. Su accionar, se
cefird a las disposiciones legales y reglamentarias de la Superintendencia de

Compaifiias, Valores y Seguros.
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Primeramente se establecerd el nombre de la empresa, BelRain Boots, de
conformidad con los requisitos pre establecidos en el informe de requisitos para
la constitucion de empresas. Seguidamente se debera solicitar la aprobacion de
constitucion simultanea, siendo los primeros fundadores de la empresa. Existiran
3 socios de entre los cuales se repartira el capital inicial un 35%, 30% y 35% de
entre los socios en la empresa. Y finalmente se estableceran las acciones que
poseera la empresa a futuro. (Superintendencia de Compania, Valores y

Segquros, s.f.)

6.4.2. Disefio Organizacional
» Tipo de Estructura
La estructura de la empresa sera funcional, dentro de la cual se
encontrard un gerente general, un gerente de operaciones, un
gerente de logistica y su asistente, obreros para la elaboracion del
calzado. Externamente se subcontratara un contador y el personal
externo que se requiera a futuro. (Véase Anexo 2).

» Organigrama

L Contador L Gerente

General
Gerente de Gerente de
Operaciones Logistica
' |
| |
Obrero Obrero Asistente

Figura N°8: Estructura de la Organizacion
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6.5.Cadena de Valor

~

Infraestructura: Administracion de los recursos, finanzas, nhomina del personal, departamento
de logisticay areas afines. Responsable: Gerente General.

A y,
N
C Gestion de Recursos Humanos: Capacitacion del talento humano para manejo adecuado de
desperdicios de materiales y aprovechamiento al maximo en su utilizacion. Contratacion de S
T acuerdo a perfiles necesarios. Anexo 1. Responsable: Gerente General. ) fo)
| 4 . . . . . P
Desarrollo de Tecnhologia: Actualizacion tecnoldgica del uso de insumos y automatizacion de
V procesos, asi como el manejo y elaboracion eficiente del producto. Responsable: Gerente de (@)
\Operamones, R
I\ — > . , T
Compras: Desarrollo de fabrica de elaboracion de calzado impermeable y adecuadas areas de
D recoleccion de desperdicios. Elaboracién con caucho ecuatoriano en su mayoria, al igual que la E
A L magquinaria y el manejo de marketing. Responsable: Gerente General y de Operaciones.
ﬂ_og_mmma: \/ Operaciones: "\ ﬂ.og. Externa\ ﬂIIKT y ventas\ [Sewicio Post-venta:\
D Obtencion de Transformacion  y Abastecimiento  de Exportacion y - "
g e Atencién al cliente y
blogques de caucho y obtencion del calzado, para su distribucion de servicios post venta
E material  necesario, calzado bajo distribucién. calzado a Peru. de SQR™ Se los
de empresas BPM*. Se disefia, Empaquetado % Donde se busca el recibira enlla pagina
S nacionales de arma el calzado, etiquetado posicionamiento de la s et
elaboracién de vulcaniza y demas. necesario, envio al marca en el oT G G nuestrg
caucho natural e Responsable: Cusco, Peru. consumidor. ? p d "
importados de ser el Obreros. Y Responsable: Responsable: Ig:rza i;e\::qr;:isar?::
caso. Responsable: Gerente de Departamento  de Gerente de Logistica Responsable: GG
QGyoperamonal. _/\Operaciones / Qogl’stica / VGerente General. / \ o ' /
MARIAS *BPM: Buenas Préacticas de Manufactura
Fuente: Ministerio de Industrias y Productividad del Ecuador **SQR: Sugerencias, quejas y reconocimientos

***GG: Gerente General

Figura N°9: Cadena de Valor de BelRain Boot

Dentro de la cadena de valor se explican los procesos necesarios que otorgan
un valor final al producto. Desde la logistica de entrada, en las actividades
primarias hasta la logistica de salida, donde el producto final llegara a los
clientes. Cabe destacar que las actividades secundarias en la actualidad también
son de gran importancia para general un apoyo en la producciéon y
comercializacion, incrementando aun mas el valor del producto final. En este
caso, el calzado impermeable con disefio, por ser innovador y unico en el
mercado, sera el generado del valor agregado. En el cual, mediante el manejo

de un marketing adecuado se evidenciara claramente su ventaja competitiva.

Las actividades primarias de la empresa se encuentran ejemplificadas en el

Anexo 3, de manera grafica.
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6.6.Plan de Operaciones

Dentro del plan de operaciones se deberéa especificar los procesos a realizar en
la empresa (Véase Anexo 4). De los cuales, basados en la cadena de valor de
la empresa estan dados por la logistica de entrada y la logistica de salida.

En la logistica de entrada, se reflejan primeramente las compras necesarias, de
entre las cuales existe la compra de caucho como materia prima, tela hipo
alergénica, cierres, hebillas y demas equipo necesario. La misma se realizara a
empresas nacionales tales como CAELCA S.A.S., donde se comprara el caucho

de forma natural, para realizar el tratamiento necesario para su uso.

De ser necesaria la importaciéon del caucho a futuro, se la realizara bajo el
régimen de Admisidbn Temporal para Perfeccionamiento Activo, pudiendo
posteriormente elaborar el producto y finalmente exportarlo a Perl, acogido en
el articulo 149 del COPCI. Pero inicialmente y la idea principal es elaborar el

producto con caucho natural extraido en Ecuador.

Dentro del proceso de exportacion, correspondiente a la logistica de salida, se
establecié un Incoterm, el cual sera CFR, Costo y Flete. En el cual el exportador
sera el encargado del transporte hasta el aeropuerto internacional de Quito para
llegar al aeropuerto internacional del Cusco e incluidos los procesos de aduana

en Ecuador. El flujograma de exportacion seria de la siguiente manera:
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5 Embarque del Supervision de la )
LRl calzado en los carga por parte del Ambo?_tl
o 3 camionespara [ depatatientode T o alde
tcaou salir al aeropuerto logistica y Quit
em - (Obreros). transporte utto-
Ewm nacional.
£33
s8¢
T L
[ I 8
(] NO

)

-"g Se hace el
° o Desembarque Entrega de embarque El tiempo de
et % © del calzado documentacic’m _ ,oen el vuelo traslado seria
g_c — por parte del —> necesaria para - ¢Seconfimala . gj  de carga de dos horas
g. g3 transporte la exportacion. documentacion * correspon_ —* y diez minutos
= g E contratado. y se procede? diente. Por aproximada_
< a parte del mente, via

£ transporte aérea.

] contratado.

£

©

N

E l

o

© Verificacion de Tienda

é Arribo al la departamental

o aeropuerto documentacion se encarga de

. : —
8 internacional en la aduana, trasladar el
S del Cusco. incluyendo calzado hasta
certificaciones. Real Plaza.

Figura N°10: Flujograma de Exportacion

La partida arancelaria a la cual pertenece el producto es: de la Seccion XlI,
correspondiente a “Calzado, sombreros y demas tocados, paraguas, quitasoles,
bastones, latigos, fustas, y sus partes; plumas preparadas y articulos de plumas;
flores artificiales; manufacturas de cabello”. Subpartida 64, correspondiente a:
“Calzado, polainas y articulos analogos; partes de estos articulos”. 64.01
correspondiente a: “Calzado impermeable con suela y parte superior de caucho
0 plastico, cuya parte superior no se haya unido a la suela por costura o por
medio de remaches, clavos, tornillos, espigas o dispositivos similares, ni se haya
formado con diferentes partes unidas de la misma manera”. 6401.92.00 que
corresponde a “Que cubran el tobillo sin cubrir la rodilla”. Tomado de la
Resolucion No. 59 del Comité de comercio Exterior. (Comité de Comercio

Exterior, s.f.)
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Adicionalmente los requisitos para el ingreso del producto a Perl, segun
informacion obtenida en la pagina de ProColombia, son los siguientes:

e “4 facturas comerciales que incluyan numero y fecha de la licencia de
importacion, deberan preparase en espafiol o estar acompafiadas con
una traduccion en espafiol”. (ProColombia, 2014)

e Pago de todos los impuesto correspondientes a la aduana por el nUmero

de Subpartida.

Las medidas impositivas para las Mercaderias de la subpartida nacional
6401.92.00.00 establecidos para el ingreso a Peru corresponden a las

siguientes:

MEDIDAS IMPOSITIVAS PARA LAS MERCANCIAS DE LA SUBPARTIDA NACIONAL 6401.92.00.00 ESTABLECIDAS PARA SU INGRESO AL PALS

TIPO DE PRODUCTO: LEY 29666-IGV 20.02.11/DS.055-2011-EF 10.04.11

Gravamenes Vigentes Valor
Ad / Valorem 11%
Impuesto Selectivo al Consumo 0%
Impuesto General a las Ventas 16%
Impuesto de Promocién Municipal 2%
Derecho Especificos N.A.
Derecho Antidumping N.A.
Seguro 2%
Sobretasa 0%
Unidad de Medida: (*)

N.A.: No es aplicable para esta subpartida
Figura N°11: Medidas Impositivas
Tomado de: SANUT, 2018

El en caso del Ecuador al ser un pais perteneciente a la CAN al igual que Perq,
el valor del Ad/Valorem es 0%. (SUNAT, 2018)
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6.6.1. Andlisis de Tiempos, personas requeridas y de

infraestructura

El personal requerido para BelRain Boots, sera de 7 personas, dentro de los
cuales en el area administrativa estarda: Gerente General, Gerente de
Operaciones y Gerente de Logistica. Dentro del equipo de apoyo se contard con
2 obreros para la elaboracion inicial del producto y 1 asistente en el
departamento de logistica para ayudar en la documentacion, almacenaje,
marketing y demas necesarios para realizar las exportaciones. Adicionalmente
se contratara un contador que ayude en gerencia general pero se lo necesitara

solamente 4 veces al mes.

El tiempo estimado de produccion, se encuentra detallado en el anexo 5. Se pudo
obtener que la elaboracion de un par de botas es de aproximadamente 110
minutos y diariamente se puede elaborar entre 8 y 9 pares de botas en una

jornada de 8 horas, logrando tener completa eficiencia en su produccion.

La infraestructura de la empresa estara conformada por un area de 350 mts2
totales, de las cuales se repartira en 100 mt2 area administrativa, ubicada en
planta alta para poder tener acceso visual a la produccion; 170 mt2 area de
produccion y 80 mts2 de bodegas. (Véase Anexo 6) Se buscard optimizar el
espacio y adecuar un lugar el cual ser4 arrendado para poder instalar la empresa

en la ciudad de Quito.

6.6.2. Analisis de Costos
Dentro del andlisis de costos se tomara en cuenta, propiedad planta y equipo,
personal de la empresa y costos de logistica de entrada y salida

respectivamente.

Dentro de las materias primas necesarias para la produccion del calzado se
encuentran el caucho natural, el cual sera adquirido nacionalmente pues existen

empresas para la adquisicién de dicho insumo.
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Una de las principales materias primas son los forros hipo-alergénicos, los cuales
brindaran la comodidad y resistencia necesaria para el cliente, evitando que sean
botas pesadas y de poca tolerancia de uso como las botas convencionales de

agricultura.

La adquisicién de tintes especiales y de diversos colores hard que se pueda
implementar la estrategia de localizacion anteriormente mencionada con los
cuales se podra vender una gama de colores atractivos al cliente. El costo de
materia prima por bota sera de 19,54 USD.

La siguiente tabla detalla las materias primas anteriormente mencionada y

demas insumos necesarios.

Tabla N°13: Materia Prima Directa e Indirecta

Cantidad

Insumos Cantidad Costo

Materia prima directa

(Kg por
bota)

Costo
Unitario

por costo
unitario

necesaria
por bota
producida

total de
insumo

Etiquetas de caucho para

Caucho natural 1,5 $1,85 1 kg. 1,5 $2,78
Forro hipo-alergenico 0,047 | $9,40 1 mt2. 0,5 $ 4,70
resistentes al calor

Hebillas anti-flama 0,13 $ 15,30 12 und. 1 $1,28
Tintura de caucho 0 $ 40,25 1 Itr. 1/6 $6,71

Materia prima indirecta ‘

) 0,043 $ 5,85 12 und. 1 $ 0,49
vulcanizar
Etiquetas/fichas técnicas
(Unidades) 0,035 $ 14,40 12 und. 2 $ 2,40
Caja de carton, 0,087 | $2395 | 20 cajas 1 $1,20
empaquetado
$19,54

Otra adquisicion necesaria para el desarrollo del proyecto son las maquinarias,
las cuales se encuentran detalladas a continuacion. Estas maquinarias no
requeriran de reinversion dentro del tiempo analizado posteriormente en la parte

financiera. Y su costo total sera de 12.830 USD.
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Tabla N°14: Maquinaria

Cantidad (unidades) Costo Unitario Costo Total

Tinturadora de Caucho 2 $ 465,00 $ 930,00
Maquina Prensadora de
Caucho 2 $ 265,00 $ 530,00
Maquina Cortadora de Caucho 1 $ 100,00 $ 100,00
Maquina Vulcanizadora 1 $5.425,00| $5.425,00
Scanner 2 $80 $ 160
Computadoras 5 $750 $ 3750
Impresora 2 $120 $ 240
Escritorios 5 $180 $ 900
Silla de Escritorio 5 $55 $ 275
Teléfono 2 $30 $ 60
Anaquel 2 $90 $ 180
Mesa 3 $ 60 $ 180
Sillas 10 $10 $ 100
$12.830,00

Para poder manejar el transporte interno de materias primas y disminuir costos
logisticos se realizara la adquisicion de un vehiculo, detallado a continuacion por
el precio de 18.500 USD.

Tabla N°15: Transporte

Cantidad (unidades) Costo Unitario Costo Total

Camioneta Luv D-Max 2010
2500 cc 1 $ 18.500,00| $ 18.500,00

Los salarios que deberd incurrir la empresa estan distribuidos entre personal
administrativo y personal de produccion. Mensualmente se debera pagar 4.425
USD para cubrir los mismos. Como se menciond anteriormente se contratara un
contador bajo honorarios, el cual asistira 4 veces al mes a la empresa para poder
tener un control financiero regular y éptimo. La siguiente tabla presenta los

valores con relacién al cargo que ocupan en la empresa.



Tabla N°16: Salarios

Sueldo (mensual) Cantidad Costo Total

Gerente General
Gerente de Operaciones $ 875,00 1 $ 875,00
Gerente de Logistica $ 875,00 1 $ 875,00
Asistente de Logistica $ 600,00 1 $ 600,00
Obreros $ 500,00 2 $ 1000,00
Contador $ 200,00 1 $ 200,00

$ 4.425,00
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En los costos logisticos en los cuales debe incurrir la empresa, se encuentran el

costo por kg del valor del producto para el conteiner. El término de exportaciéon

sera CFR, como se menciond anteriormente, por lo que se incluye el flete

internacional de acuerdo a la tonelada de envio. Ya que se despachara el

producto de manera aérea, se deben cubrir los costos en el Aeropuerto de Quito

y en el Aeropuerto de destino ademas de los honorarios de un agente aduanero

necesario.

La siguiente tabla presenta un detalle de dichos costos y otros necesarios por

bota enviada.

Tabla N°17: Costos Logisticos

Costos para envio de _ :
Valor Unidad Exportacion mensual
producto desde Ecuador
Valor del producto $ 100,00 Kg Variables
Flete internacional $ 147,00 Tonelada Variables
Gastos Aeropuerto de Quito $ 45,00 | Transaccion Fijo
Honorarios agente de aduana $ 35,00 | Transaccion Fijo
IVA 12% Variables
FODINFA 1% Variables
Aranceles 0% Variables




6.6.3.

Analisis de Secuencia
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El flujograma de procesos detallados de produccion, tendria la siguiente forma:

Gerencia General

Departamento de Operaciones

& Departamento de
Departamento de Operaciones & i
. Departamento de Logistica
operaciones
- Se verifica la l
SO“.G'tUd de materia prima |«
—> pedidoenel — necesaria
exterior l NO Disponibilidad ._Si
de producto en
bodegas
Disponibilidad
NO de la materia
prima necesaria
o si
Compra de % | Se verlflca <
materia prima [ +——— l " dli Ca"jadt _L acep?a ol
- el producto
necesaria producto
Seleccion de los
bloques de caucho NO7

natural y tefiido del
mismo

]

Prensado en
planchas y cortado
segun los
requerimientos

l

Recorte de la forma
de las suelas y cafias
de bota

]

Pegado del forro en
el modelo de cafia
junto con las
cremalleras de ser
necesarias

|

Se obtiene la forma
final de la bota y se
adhiere el logo
ademas de las suelas
terminadas

—

Se vulcanizan las
botas a 110°
centigrados

|

Se empacay etiqueta
adecuadamente

l

Se almacenael
producto en bodegas
adecuadas.

Figura N°12: Flujograma de Secuencias
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7. Capitulo VII: Evaluacion Financiera

El presente capitulo tiene como finalidad desarrollar un analisis de factibilidad
financiera del proyecto. Se tomaran en cuenta estados financieros proyectados
a cinco afos. Indicadores financieros de la empresa y de la industria para
establecer politicas que permitan cumplir objetivos planteados.

Las politicas de pago a proveedores, estan dadas por el pago al contado del 35%
y el 65% de pago realizado a crédito a 30 dias plazo.

En cuanto a politica de cobranzas se estable un pago al contado de 85% vy el
15% a 30 dias plazo.

Adicionalmente es importante destacar que la informacion requerida para el
proyecto fue obtenida del Banco Central del Ecuador, Yahoo! Financies y
Damodaran por sectores e industria, segun la necesidad en cada célculo y
analisis.

7.1.Proyeccion de ingresos, costos y gastos

7.1.1. Proyeccion de Ingresos

Tomando en cuenta la segmentacién del mercado realizada anteriormente, se
estima una demanda a satisfacer de 5.610 pares de zapatos, el 3% de
participacion dentro del mercado objetivo, para el mercado destinado a la venta
del calzado impermeable en la ciudad del Cusco. Considerando una frecuencia
de consumo del 0,33 mensual, 4 pares de botas anuales, por cada cliente
potencial. Se considera de igual forma un crecimiento del mercado esperado del
7% anual. El precio en el andlisis financiero considera el incremento de acuerdo
a la inflacién prevista el Peru. En el primer afio, se estima una venta de 1037
pares y un incremento en la participacién del 3% en el mercado, por lo que los

ingresos previstos quedarian de la siguiente forma:
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Tabla N°18: Proyeccion de Ingresos a cinco afios.

Crecimiento de mercado 7,00% 7,00% 7,00% 7,00% 7,00%
Cantidad proyectada 1.037 1.880 2.807 3.626 1.390
Volumen de mercado 22.941 24.599 26.377 28.284 30.329
Participacion de mercado 3% 6% 9% 12% 15%
Precio $ 100,00 | $ 104,14 | $ 10817 $ 112,06 | $ 115,80
Total ingresos ventas $ 103.666,10 | $ 195.775,95 | $ 303.649,62 | $406.383,10 | $ 502.950,47

7.1.2. Proyeccion de Costos

Dentro del analisis de costos se toma en consideracion los costos de materias
primas del primer afio de adquisicion, posteriormente se realizara un ajuste
basado en la inflacion anual proyectada. Se incluye la mano de obra y costos
indirectos de produccion. Dentro de lo cual se obtiene un precio de 71 USD,
detalle del cual se mencioné anteriormente en el marketing mix para establecer
el precio.

El Costo de los bienes vendidos a continuacion, se detalla a los cinco afos

proyectados dentro del plan.

Tabla N°19: Costo de Bienes Vendidos

2018 2019 2020 2021 2022
Costo de
los
productos $71.175,73 | $104.515,83 | $139.865,29 | $170.578,58 | $ 198.508,42
vendidos
7.1.3. Proyeccion de Gastos

Los gastos en los cuales se incurrira dentro del proyecto son: los salarios del
personal administrativo y operativo, el arriendo el espacio para el desarrollo de
la planta de produccion y administracién, junto con su adecuacion.
Adicionalmente, gastos suministros y los correspondientes a la maquinaria y su
mantenimiento, servicios basicos, constitucion de la empresa y principalmente
los gastos de publicidad. La publicidad se manejara desde Ecuador por lo cual

se considerd el invertir el 12% de las ventas en la misma. Es importante
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mencionar que el incremento de los gastos corresponde al 3,67% anual,

proveniente de la proyeccion de inflacion para los cinco afios de analisis.

A continuacion se presenta la tabla con el detalle de los gastos anteriormente

mencionados.

Tabla N°20: Proyeccion de Gastos Generales a cinco afos del proyecto

2018 2019 2020 2021 2022
TOTAL
INGRESOS 103 6$66 10 | 195 %$75 95| 303 (ig 62 | 406 3:$83 10 | 502 9$50 47
VENTAS ) ! : ' : ) . ) . ,
Incremento de 3,67% 3,67% 3,67% 3,67%
Gastos
Gastos $
Suministros de | $ 300,00 $ 322,42 $ 334,26 $ 346,52
g 311,01
Oficina
Seguros de $
maguinaria $ 5.606,40 5.606,40 $6.783,36 $6.783,36 $6.783,36
Mantenimiento $
y reparaciones $ 420,00 435 41 $ 451,39 $ 467,96 $ 485,13
Servicios $
basicos $ 3.000,00 3.110,10 $3.224,24 $ 3.342,57 $ 3.465,24
- $
Gasto arriendo | $ 8.400,00 8.708,28 $9.027,87 $9.359,20 $9.702,68
. $
Publicidad $12.439,93 23.493,11 $ 36.437,95 | $48.765,97 | $ 60.354,06
Gastos $
logisticos $1.419,56 1.777.16 $2.170,29 $ 2.507,61 $2.674,43
Gasto de
constituciéon $ 875,00
$
Gastos totales | $ 32.460,89 43.441 47 $58.417,54 | $71.560,92 | $83.811,42
Gasto $ 26.434,49 $ $51.182,78 | $64.309,60 | $ 76.542,93
operacional T 37.399,66 T U T
$- $- $- $- $ -
Costos
indirectos de $6.026,40 | $6.041,81 | $7.234,75 $ 7.251,32 $ 7.268,49
fabricacién
Gastos $37.534,30 $ $41.538,52 | $42.992,22 | $44.498,25
sueldos ) ! 40.944,55 ) ’ ’ ! ’ !
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7.1.4. Punto de Equilibrio
El punto de equilibrio dentro del proyecto estara dado por un nimero de unidades
qgue se deben producir anualmente, este va entre las 1318 a 1353 a lo largo de
los cinco afios analizados. De igual forma el punto de equilibrio en dolares, en el
primer afio por ejemplo es de 133.300 USD. Este valor se puede cubrir dada la
capacidad instalada anual de la empresa que seria de 2112 pares anuales.
La siguiente tabla detalla el punto de equilibrio en unidades y dolares en los

siguientes cinco afios proyectados.

Tabla N°21: Punto de Equilibrio en Unidades y Doélares

2018 2019 2020 2021 2022
Punto de
equilibrio 1333 1353 1343 1319 1318
(unidades)
Punto de
equilibrio $133.300 | $140.901,42 | $145.272,6 | $147.812,87 | $152.619,24
(dolares)

7.2.Inversién inicial, capital de trabajo y estructura de capital
7.2.1. Inversion Inicial

El proyecto requiere de una inversion inicial de 52.524,16 USD. Dicha inversion
esta repartida entre la adquisicion de la maquinaria y equipo para la empresa,
sumando sus respectivas depreciaciones de las cuales tan solo en
computadoras sera necesaria la reinversion dentro del tiempo analizado del
proyecto. Ademas se considera el capital de trabajo el cual ser4 de 8.227,08
USD. (Véase Anexo 7.)

Tabla N°22: Propiedad, Planta y Equipo

Maquinaria $ 11.680,00
Vehiculos $ 18.500,00
Equipos de Computacion $ 4.150,00
Equipo de Oficina $1.695,00
$ 36.025,00
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7.2.2. Capital de Trabajo
El capital de trabajo inicial es de 8.227,08 USD, el cual fue calculado mediante
el analisis del costo de materias primas con su inventario y los gastos efectivos
que seran de 7.500 USD. Dichos valores se encuentran detallados en el Anexo
7. La variacion de capital de trabajo esta dado por la diferencia entre los activos
corrientes y los pasivos corrientes y su diferencia en relacion al capital de trabajo
mensual anterior. Y la suma de la variacion de capital mas la inversion inicial que

en formula nos otorga la recuperacion de capital de trabajo neto en el afio 2022.

7.2.3. Estructura de Capital

La inversion inicial del proyecto, como se menciond anteriormente es de
52.524,16 de USD. Para cubrir la misma se debera adquirir una deuda. Dicha
deuda estard conformada por un 60% propio de los accionistas de la empresa y
un 40% de endeudamiento. Las cuotas son de 465,55 USD a cuotas fijas
mensuales durante 60 meses. La tasa de interés es del 11,83% anual, tomado
del Banco Central del Ecuador. Una vez finalizado el proyecto, el préstamo
pagado sera de 21.009,66 de USD y el interés de 6.923,07 USD. (Véase Anexo
7)

7.3.Proyeccion de Estados de Resultados, Situacién Financiera, Estado

de Flujo de Efectivo y Flujo de Caja

7.3.1. Estados de Resultados

El estado de resultados incluyen los montos de ventas, costos de bienes
vendidos y gastos incurridos en la empresa. Adicionalmente se toma en cuenta
las utilidades, de las cuales, como politica interna, su reparticion es del 50% y
50% entre utilidades retenida y de accionistas respectivamente. En el primer afio
la empresa, presenta un valor negativo, es decir se genera una pérdida de
36.051,89 USD. (Véase Anexo 8). A partir del segundo afio los valores se
vuelven positivos y se empieza a generar utilidades, 5.802,28 USD. Para el tercer
afo la utilidad es de 44.658,96 ddlares, el cuarto afio 83.505,55 USD y el quinto
afo la utilidad seria de 120.244,07 USD.
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Dichos andlisis presentan un nivel de ganancias aceptables de los cuales los

accionistas se veran favorecidos a partir del segundo afio.

7.3.2. Estado de Situacion Financiera

El estado de situacion financiera, mayormente conocido como balance general
hace una comprobacion entre los activos y los pasivos juntamente con el
patrimonio que posee la empresa. Dentro de los resultados hallados en dicho
estado estan considerados cuentas como el efectivo, inventarios de productos
terminados, materia prima y suministros de fabricacion. Incluyendo activos no
corrientes estan: propiedad, planta y equipo, depreciacibn acumulada,
amortizacion acumulada. (Véase Anexo 9).

Tomando en cuenta los pasivos corrientes, tenemos cuentas por pagar a
proveedores, sueldos por pagar e impuestos. En pasivos no corrientes esta la
deuda a largo plazo. En patrimonio se considera el capital y las utilidades

retenidas en el ejercicio.

7.3.3. Estado de Flujo de Efectivo
Dentro del flujo de caja se toman en cuenta, ingresos de efectivo al proyecto,
tales como la adquisicién del préstamo y la inversidn por parte de accionistas.
Dicho flujo permite analizar la liquidez necesaria en el proyecto. (Véase Anexo
10). Se puede evidenciar que el total de efectivo final del periodo es positivo en
todos los afios.

7.3.4. Flujo de Caja

El flujo de caja del proyecto presenta un F.E.O. (Flujo de Efectivo Operativo)
negativo para el primer afio de la empresa, de (31.652,64 USD). Posteriormente
este se vuelve positivo a partir del segundo afio, de 9.930,28 USD y asi continla
creciendo hasta obtener en el quinto afio un flujo de efectivo operativo neto de
122.991,53 USD. ElI CAPEX, inicialmente debe ser negativo de (34.375,00 USD).
En los primeros afos de analisis este es inexistente por la falta de reinversion en
la maquinaria y demas equipos, la cual no es necesaria, dada la vida util de los
mismos. A partir del tercer afio se genera un gasto de capital negativo al igual
que en el cuarto afo y finalmente, para el quinto afio se vuelve positivo,
22.522,27 USD. (Véase Anexo 11).
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7.4.Proyeccién de Flujo de Caja del Inversionista, Calculo de la tasa de

descuento y Criterios de Valoracién

7.4.1. Proyeccion de Flujo de Caja del Inversionista
El flujo de caja del inversionista, el primer afio presenta un valor negativo, a partir
del segundo afio dicho valor es de 4.354,90 USD y continta siendo positivo hasta
el quito afio analizado. (Véase Anexo 11)

Tabla N°23: Flujo de Caja del Inversionista

FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA EN USD
0 2018 2019 2020 2021 2022
Flujo Total |-21.983,92 |-38.211,17 |4.354,90 27.455,20 |78.495,76 151.070,89

Flujo
Acumulado |-21.983,92 |-60.195,09 |-55.840,19 |-28.384,99 |50.110,78 201.181,66

7.4.2. Caélculo de latasa de descuento
El calculo de la tasa de descuento incluye los valores necesarios, detallados a
continuacion. Fueron obtenidos del Banco Central del Ecuador y de la pagina
Damodaran. La beta del sector de calzado es del 0,88 con la cual se calcul6 una
nueva beta para la empresa del 1,11. Es asi que la tasa de descuento CAPM
para este proyecto es del 17,04% y el WACC es del 12,72%.

Dichos valores se detallan en la presente tabla:

Tabla N°24: Tasa de descuento, CAPM y WACC

TASA DE DESCUENTO

Tasa libre de riesgo 2,25%
Rendimiento del Mercado 9,65%
Beta 1,11

Riesgo Pais 6,57%
Tasa de impuestos del proyecto 16,75%
CAPM 17,04%
WACC 12,72%
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7.4.3. Criterios de Valoracion

Dentro del andlisis de los criterios de valoracion se considera el valor presente
neto, VPN, como indicador de que es rentable o no un proyecto en cuanto a la
inversion requerida y el costo de invertir. Tanto para el inversionista como para
el proyecto como tal, dichos valores son positivos.

La tasa interna de retorno, TIR, del proyecto es del 40,37%, y del inversionista
es del 48%, como se muestra a continuacion en las tablas. Esto significa que
existe un buen retorno de la inversion por cada dolar dado a dicho proyecto.

Adicionalmente, el tiempo de recuperacion del proyecto es de 4 afios.

Tabla N°25: Valoracién del Proyecto, Criterio de inversion del Proyecto

VAN $95.312,47
IR 3,22
TIR 40,37%
Periodo de recuperacion 3,69

Tabla N°26: Valoracién del Proyecto, Criterio de inversion del inversionista

Criterios de inversion del inversionista

VAN $76.299,74
IR 4,47
TIR 48%
Periodo de recuperacion 3,67

7.5.indices Financieros

Dentro del analisis de los indices financieros se toma en consideracion la relacion
con la industria. ElI ClIU del proyecto es el C1520.01.02, que corresponde a la
fabricacion de calzado de caucho y plastico y mediante cualquier proceso,

incluido el moldeado (aparado de calzado).

De esta forma, respecto a la liquidez, se observa que la empresa tiene una alta

capacidad de cubrir sus pasivos corrientes, en relacion a los activos corrientes.
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Se debe buscar convertir el activo rapidamente en efectivo para cubrir las
necesidades. Con respecto a la industria este indicador, es mayor en la empresa.
En relacion al endeudamiento, el inicio del proyecto tiene un alto porcentaje
comparado con la industria, pero para el cuarto afio inclusive serad menor que el
de la industria con un 23% y para el final del proyecto tan solo el 8% de
endeudamiento.

Con respecto a la rentabilidad, dentro del andlisis del margen de utilidad,
podemos ver que existe un porcentaje favorable, determinando una ganancia de
0,47 centavos por cada dolar que se ha invertido en el proyecto. Con relacion a
la industria el proyecto es superior en margen, respecto a la misma. El primer
afo de la empresa existira un ROA y un ROE negativo pero a partir del segundo
afo estos se convertiran en positivos, mejorando la rentabilidad de la empresa
con respecto a la industria, para el tercer afio este se vuelve superior en la
empresa, convirtiendo efectivamente la inversion realizada en efectivo.

Dentro de la rotacion en el proyecto, se encontré que la empresa logra convertir
sus inventarios y cuentas por cobrar en efectivo en los dias hallados de periodo
a continuacion.

Es asi que se demostr6 que el proyecto es viable y sus indicadores favorables.
Se puede recomendar mejorar la rotacion de cuentas por cobrar y el periodo de
cuentas por pagar, para asi incrementar la confianza de proveedor y las opciones

de crédito de la empresa al ser buen pagador.

Tabla N°27: Detalle de indices Financieros

LIQUIDEZ

Razodn corriente 3,29 1,93 2,74 4,78 8,55 1,1335
Cobertura efectivo 0,14 0,10 0,32 0,93 2,09 0,7706
ENDEUDAMIENTO

Endeudamiento activo 58% 51% 38% 23% 8% 59,45%
RENTABILIDAD

Margen de utilidad 47% 89% | 119% | 139% | 141% 43,77%
Rentabilidad sobre Activo (ROA) -T% 1% 6% 8% 7% 2%
Rentabilidad sobre patrimonio

(ROE) -9% 1% 9% 16% 23% 12%
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ROTACION

Rotacién cuentas x cobrar 86,39 | 163,15 | 253,04 | 338,65 | 419,13 2,5229
Periodo cuentas x cobrar (dias) 54 54 54 54 54 66,6006
Rotacion cuentas x pagar 20,20 | 35,75 | 52,85 | 67,43 | 73,43 1,2308
Periodo cuentas x pagar (dias) 172 169 168 167 153 0
Rotacién de inventarios 1,94 1,96 1,97 1,98 1,82 0,8648
Periodos de inventario (dias) 186 183 183 181 166 190
Ciclo operativo 240,03 | 237,46 | 236,55 | 235,40 | 220,20

Ciclo efectivo 219,82 | 201,72 | 183,70 | 167,97 | 146,77

7.6.Factibilidad Financiera del Proyecto y Recomendaciones

El nivel de ventas dentro del proyecto es éptimo para poder concluir que existira
una alta factibilidad en su desarrollo. Se pudo analizar y se demostré
anteriormente que existe un VPN positivo tanto para el proyecto como para el
inversionista, el 95.312, 47 USD y para el proyecto respectivamente.

De igual forma tomando en consideracion la tasa interna de retorno es del 48%
y del 40,37% respectivamente. Con estos resultados se puede apreciar

claramente valores positivos que son favorables para la inversion.

Como recomendacion, se debera considerar en un futuro la elaboracion de una
mayor diversidad de producto y disefios del mismo. Se puede realizar una
inversion nueva en disefios de calzado, no solo de cafia alta si no lograr vender
de cafa baja y media con estilos diversos. De esta forma se podra generar una
mayor participacion para a futuro mejorar ain mas las ventas y continuar con la
idea de expansion del negocio.

Financieramente no se considera una recomendacion la disminucion de costos
y gastos por la busqueda de calidad y un nivel premium en el producto. Inclusive
con el paso del tiempo se debera poner en practica la automatizacion total,
generando nueva inversion que debe verse como un incremento de la
productividad y asi lograr las economias de escala necesarias para expandirse

internacionalmente a nuevos mercados, satisfaciendo la demanda posible.
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8. Capitulo VIII: Conclusiones Generales
El mercado peruano presenta una alta oportunidad para la participacion
en la comercializacion de botas impermeables con disefios, ademas de
una alta aceptacion de inversion en otros &mbitos. Su economia estable
le permite generar crecimientos sostenibles y mantener una alta apertura
para el comercio internacional. Dichos hallazgos fueron obtenidos del
analisis del entorno externo, donde adicionalmente se encontré que
Ecuador y Perlu pertenecen a bloques comerciales en comun que
permiten las preferencias arancelarias, facilitando la exportacion.
En el andlisis de la industria se encontré que existen normativas dentro
de Peru que hacen que internamente esté altamente protegida, junto con
la existencia de un sin nUmero de productores de calzado. Pero a su vez
esto disminuye la competitividad de las mismas, otorgando oportunidades
de introduccién al mercado de un producto innovador y diferente a los
actualmente establecidos.
Una vez realizado el andlisis del cliente se obtuvieron resultados tales
como la localizacién de venta del producto, donde se determiné distribuir
el producto en la ciudad del Cusco, se podra aprovechar el clima lluvioso
y la alta afluencia del turismo, el cual, por ejemplo en el afio 2016, se
cuantific6 un ingreso de 3 millones de personas, quienes visitaron la
ciudad entre nacionales e internacionales. De igual forma se pudo
determinar que el producto tendréa aceptacion en el mercado al tratarse de
algo nuevo y altamente diferenciado.
Se encontrd que un precio elevado del producto podra determinar mayor
calidad y satisfaccion del cliente. El producto a comercializar poseera un
precio de 100 USD que en Peru al convertirlo a soles sera de 228,25.
En el establecimiento del plan de marketing, se pudo determinar que es
necesario colocar una gran fuerza de ventas donde se pueda generar a
Su vez un posicionamiento de la marca. Las estrategias que se utilizaran

seran la diferenciacion pues el producto tiene una gran ventaja
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competitiva, al ser elaborado con productos hipo-alergénicos que
ofreceran alta comodidad y satisfaccién al cliente.

Otra de las estrategias sera la localizacion donde se buscara atraer al
cliente, en especial al turista, con un producto que pueda tener algo
representativo del lugar donde se encuentra visitando, como son colores
llamativos, por ejemplo. La estrategia de precios que se implementara
estara basada en los costos pues se deberan cubrir los mismos y generar
un margen adicional para tener ganancias.

Tomando en consideracion la estructura organizacional que se quiere
tener en la empresa, se establecieron 7 puestos de trabajo donde se logré
cubrir la necesidad de la empresa tanto en la parte administrativa como
en el desarrollo de la fabricacion del producto. En la cadena de valor se
pudo establecer el valor que generara el producto junto con su propuesta
de valor definida. Adicionalmente los procesos se establecieron de forma
eficiente, tanto para la exportacibn como para la produccion de las botas.
En el analisis financiero de la empresa se obtuvieron los valores
necesarios para que el proyecto represente rentabilidad o no, con el punto
de equilibrio unitario y en ddlares. De igual forma se establecié que el
producto es viable ya que indicadores como la TIR y el VPN son positivos
y favorables para la inversion en el mismo.

En conclusion, tanto el producto a realizarse como el mercado de destino
fueron una eleccion optima que permiten generar ganancias Yy
rendimientos a la empresa. Tomando buenas estrategias y desarrollando
una estructura adecuada en la misma, logrando eficiencia y optimizacion

de recursos.
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Anexo 1. Preguntas Encuesta

Encuesta

Esta encuesta es parte de la investigacion para el proceso de titulacion de la
Universidad de las Américas. Esta encuesta busca analizar la factibilidad de
exportar calzado impermeable con disefios a Peru. La informacién obtenida se
usara con fines puramente académicos y sera tratada con alta confidencialidad.
Por favor, lea las preguntas cuidadosamente. EI cuestionario dura
aproximadamente 5 minutos.

(Marque una X en su seleccion de respuesta y de ser necesario complete en el

espacio en blanco.)

Edad:

Menos de 16 afios Entre 16 a 22 afos Entre 23 a 30 afos
Entre 31 a 40 afos Entre 41 a 50 afios Més de 51 afios
Sexo:

Femenino Masculino

1. ¢Qué talla de zapatos utiliza?

Menos de 34 34 a 37 38 a 40 40 a 45
Mas de 45
2. ¢Encuentra facilmente su talla de zapatos en tiendas?
Si No
3. ¢Cuéantos pares de zapatos posee?
Menos de 5 5a10 11a16 17a21
Mas de 21

4. ¢En qué época del afio tiende a comprar zapatos mayormente?
Enero a Marzo Abril a Junio
Julio a Septiembre Octubre a Diciembre
5. ¢Qué tipo de calzado utiliza?
Cuero Plastico Tela Caucho Cuero sintético
6. ¢Utiliza botas o calzado cerrado?
Si No



7. ¢Conoce usted sobre calzado impermeable?
Si No

8. ¢Conoce sobre las ventajas de utilizar calzado impermeable?

Si No
Descripcion del Producto:
La idea de la produccion de zapatos impermeables con disefio, es crear un
producto duradero y de facil adquisicion en precio y puntos de venta. Sera un
producto principalmente elaborado a partir caucho y materiales hipo alergénicos,
de alta resistencia y durabilidad. Inicialmente el modelo investigacion son las

botas.

9. ¢Considera que es un producto atractivo?

Si No

10.¢ Estaria dispuesto a adquirirlo?
Si No

11.;.En qué ciudad le gustaria encontrar el producto?
Lima Arequipa Truijillo Chiclayo Iquitos
Piura Cusco Chimbote Huancayo
Tacna

12.¢Qué modelo preferiria encontrar en las botas?



Botines Botas de cafia media Botas

altas

13.En un rango de 64 a 482 nuevos soles peruanos (USD 20 a USD
150), ¢ A qué precio compraria este producto y lo consideraria

barato?

14.En un rango de 64 a 482 nuevos soles peruanos (USD 20 a USD
150), ¢ A qué precio consideraria que este producto es tan barato

gue dudaria de su calidad y no lo compraria?

15.En un rango de 64 a 482 nuevos soles peruanos (USD 20 a USD
150), ¢ A qué precio compraria este producto, aunque lo considere

caro?

16.En un rango de 64 a 482 nuevos soles peruanos (USD 20 a USD
150), ¢ A qué precio no compraria este producto, sin importar cuan

buena sea la calidad del producto?

17.¢Como le gustaria recibir informacion y publicidad del producto?
Redes Sociales Pagina Web Flyers

Medios de comunicacion digitales Pancartas Otros:



Anexo 2. Perfiles de los Cargos en BelRain Boots

Perfiles de los Cargos en BelRain Boots

Gerente General

Nivel de Formacién Pregrado en Administracién de Empresas o afines.

S eEspeEnZii=SlnEln Minimo 2 afos en cargos similares.

GlElEbeschllE e Manejo de Personas, grupos. Uso de internet y programas de
para el puesto office. Disponibilidad de viaje.

Funciones Control y manejo de los departamentos que conforman la
empresa y el personal actual. Procesos de negociacion
pertinentes.

Gerente de Operaciones

Nivel de Formacion Pregrado en Produccion Industrial
S epeEn =Sl Minimo 2 afios en cargos similares

GlEllEbss bl Manejo de maquinas en planta, cortadoras de caucho, prensas,

para el puesto entre otras.

Funciones Control de la produccion en la elaboracion del calzado y su
calidad. Materias primas necesarias y su adquisicion.

Gerente de Logistica

Nivel de Formacion Pregrado en Negocios Internacionales o afines.
S eEspeEnZii=SlnEls Minimo 2 afos en cargos similares.

lEEbss b lE ez Manejo de conocimientos en logistica, exportaciones, etc. Uso de

para el puesto internet y programas de office. Disponibilidad de viaje.
Funciones Control de envio y procesos totales de la exportacion del
producto.

Obrero (2)

Nivel de Formacion Bachillerato y tecnoldgico en produccion de calzado.

S eilepeEn oSl Minimo 2 afios en areas afines

ClElELe szl Control de maquinaria y areas de produccion, conocimiento de

para el puesto las normas de seguridad industrial.

Elaboracién del calzado y sus acabados.



Asistente Logistico

Nivel de Formacion Pregrado recién graduado o pasante en negocios

internacionales.
Sl Znizseak(| No necesaria, conocimientos basicos de universidad.
Gl ER Db Manejo de bases de datos, uso de internet y programas de office.

para el puesto Disponibilidad de viaje.

Funciones Asistencia en el control de envio y procesos totales de la
exportacion del producto.

Contador

Nivel de Formacion Pregrado en Contabilidad

S elcsnlesn Zinissensl | Minimo 1 afio en manejo contable y afines.

@lEEbss bl Conocimientos contables y financieros
para el puesto

Funciones Llevar la contabilidad de la empresa y sus requerimientos con el

estado.

Anexo 3. Cadena de Actividades Primarias

)

2. -El caucho se prensa en planchasy se corta
-Se recorta la forma de las suelas.

-El forro se prepara para poner las cremalleras
-Las cremalleras se ajustan al forro.
3. -Se le da la forma deseada teniendo en cuenta el
relkriny contorno del pie y el tobillo

Beols -Se adhiere el logo BelRain. Se les afiade las suelas
para terminarlas

-Las botas ya acabadas se someten a un proceso de
vulcanizaciona 110° C

1. Seleccion de bloques de caucho . |
iR Tope Cinta Dientes Carril Tope
natural y se tifie el caucho natural inferior superior
Gua Crea - ELANGON OE CELESTECRLD

5. Atencidn al cliente y
servicios post venta de SQR*
mediante pagina web e
intermediarios.

4. Finalmente, se comprueba que estén perfectamente
acabadas y se empacan, con su respectivo etiquetado para
su exportacion.

*SQR: Sugerencias, quejas y
reconocimientos




Anexo 4. Mapa de Procesos

Mapa de procesos de BelRain Boots

Estratégicos:

=
Logistica

Operativos: . 4

Necesidades del Satisfaccion del

5
Cliente & Cliente
i

Pedido
Adguisicion
de Matenal
Produccién
Exportaci

De Apoyo

w

Contabilidad

e 8 pares de zapatos diarios por 22 dias al mes y por 12 meses al afio:
2112 pares anualmente.

e 9 pares de zapatos diarios por 22 dias al mes y por 12 meses al afio:
2376 pares anualmente.

Anexo 5. Analisis de Tiempo y Personas

No. Actividades Documentacion Responsables Tiempo

Solicitud de materia Carta de pedido del

1 _ Gerente General | 1/4 dia
prima producto 350 mts2
Envio de totales
caracteristicas del 1 A
2 Cotizacién de Compra Gerente General LOBA{'H% rga
producto, formas de administrativa
pagoy transporte 170 mt2 area
Aceptacion las de produccién
caracteristicas de Carta de Aceptacion
3 _ Caclcas.As. 30MigAde
compra de materias de Compra bodegas
primas
Recepcion y pago de _ i
4 _ ) Factura necesaria Gerente General | 1/2 dia
materias primas

Anexo 6. Instalaciones de BelRain Boots
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Anexo 7. Estructura de Capital
$31.514,49
$21.009,66

Detalle inversion

Inversiones PPE $ 36.025,00
Inversiones Intangibles $ 45,00
Inventarios $ 727,08
Gastos efectivos $ 7.500,00
Varios $ -

Capital de trabajo Inicial $ 8.227,08
TOTAL INVERSION INICIAL $ 52.524,16

MENSUAL

$ 21.009,66
11,83% | anual

0,99%




Plazo 5|afos 60

Pagos mensuales fijos

CUOTA $465,55
Anexo 8. Estado de Resultados 2018-2022

2018 2019 2020 2021 2022

Ventas $103.666,10 | $195.775,95 | $303.649,62 [ $ 406.383,10 [ $ 502.950,47
Costo de los productos vendidos $ 71.175,73 | $104.515,83 [ $139.865,29 | $ 170.578,58 | $ 198.508,42
UTILIDAD BRUTA $ 32.490,38|$ 91.260,12 | $163.784,33 [ $ 235.804,51|$ 304.442,06
Gastos sueldos $ 37.534,30 | $ 40.94455|$ 4153852 (% 42.99222($ 44.498,25
Gastos generales $ 26.434,49 | $ 37.399,66 | $ 51.182,78|$ 64.30960|$ 76.542,93
Gastos de depreciacion $ 225283|$% 2.25283|$ 2.25283|% 161811 | $ 1.686,17
Gasto de amortizacion $ 9,00 % 9,00 % 9,00 $ 9,00 $ 9,00
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E

IMPUESTOS Y PARTICIPACION $-33.740,24 | $ 10.654,07|$ 68.801,19$ 126.875,58$ 181.705,71
Gasto de intereses $ 2311,65|$ 1.90252|$ 1.44227|$% 92453 [ $ 342,10
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y

PARTICIPACION $-36.051,89|$ 8.751,55(% 67.358,92|$ 125.951,05|$% 181.363,61
15% PARTICIPACION TRABAJADORES | $ - $ 131273 |$ 10.103,84($ 18.892,66 |$ 27.204,54
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO $-36.051,89|$ 7.438,82|% 57.255,08($ 107.058,40|$ 154.159,07
22% IMPUESTO A LA RENTA $ - $ 1.63654|$ 12596,12($ 23.55285|$ 33.914,99
UTILIDAD NETA $-36.051,89|$% 5.802,28|% 44.658,96 ($ 83.50555|$% 120.244,07
Margen Bruto 31,34% 46,61% 53,94% 58,03% 60,53%
Margen Operacional -32,55% 5,44% 22,66% 31,22% 36,13%
Margen Neto -34,78% 2,96% 14,71% 20,55% 23,91%




Anexo 9. Estado de Situaciéon Financiera Anual - BelRain Boots 2018-2022

0 2018 2019 2020 2021 2022
ACTIVOS $ 53.642,74|$ 41.38833|$ 42.87509|$ 66.827,72|$ 108.829,52 |$ 157.571,38
Corrientes $ 19.267,74|$ 9.275,16 |$ 13.023,76 | $ 36.786,22 |$ 77.965,13|$ 128.402,16
Efectivo $ 18.149,16|$ 4.359,13|$ 5.208,09|$ 25.626,72|$ 64.34423|$ 121.604,59
Cuentas por Cobrar $ - $ 177611|$ 297503|$ 441807($ 552151|% 6.797,57
Inventario Productos Terminados $ - $ 41823 | $ 521,35($ 67037 [$ 78411 $ -
Inventario de Materia Prima $ 858,47 |$ 191777|$ 3.04348|$% 4.27783|$ 5.15454|3% -
Inventario Suministros de Fabricaciéon | $ 260,11 [ $ 80391($ 127580($ 1.79323[$ 2.160,74|% -
No Corrientes $ 34.37500($ 32.113,17|$ 29.851,33|$ 30.041,50|% 30.864,39 | $ 29.169,22
Propiedad, Planta y Equipos $ 34.330,00|$ 34.330,00|$ 34.330,00 |$ 36.782,00|$ 39.232,00($  39.232,00
Depreciaciéon acumulada $ - $ 225283|$% 450567|$% 6.75850($ 8376,61|% 10.062,78
Intaginbles $ 4500($ 4500 $ 4500 % 4500($ 4500(3$ 45,00
Amortizacion acumulada $ - $ 9,00 % 18,00 | $ 27,00 % 36,00 (% 45,00
PASIVOS $ 22.128,24|%$ 20.899,78 |$ 19.485/41|3$ 18.656,55|3% 16.455,58 % 5.075,40
Corrientes $ 1.11858|% 3.16502|$ 543467|$ 8.750,09($ 11.211,13|% 5.075,40
Cuentas por pagar proveedores $ 111858|$% 2.72169|$% 4.31929|$ 6.071,06($ 7.31529|% -
Sueldos por pagar $ - $ 443331 $ 236,13 | $ 2147 % -200,91 | $ -431,31
Impuestos por pagar $ - $ - $ 87925($ 265756(% 4.09,76|% 5.506,71
No Corrientes $ 21.009,66 ($ 17.734,77|$ 14.050,74|$ 9.906,46|$ 524444 % -
Deuda a largo plazo $ 21.00966|$ 17.734,77|$ 14.050,74|$ 9.90646|$ 5.244,44|% -
PATRIMONIO $ 31.51449|9% 20.48855|9% 23.389,69|$ 48.171,17|$ 92.37394|$% 152.495,98
Capital $ 31.51449|9% 3851449|% 3851449 |$ 4096649 |$ 43.41649|% 43.416,49
Utilidades retenidades $ - $ -18.025,95|$ -15.124,81|$ 7.20467($ 48.95745|% 109.079,49
Accionistas $-18.02595|$% 2901,14|$ 2232948 |$ 41.752,77 | $ 60.122,04
Comprobacion $ - |8 - |$ - |8 - 1S - 1S -




Anexo 10. Estado de Flujo de Efectivo

Inicial 2018 2019 2020 2021 2022
0

Actividades Operacionales $ - $ -35541,07| % 7.434,13|$ 46.892,39|($% 85.13230|% 122.626,83
Utilidad Neta $ - $ -36.051,89|% 5.802,28|$ 44.658,96 | $ 83.505,55 | $ 120.244,07
Depreciacion y amortizacion $ - $ 2.261,83 | % 2.26183| % 2.261,83 | $ 1.627,11|$ 1.695,17
Depreciacién $ - $ 2.252,83 | $ 2.252,83 | $ 2.252,83 | $ 1.618,11 | $ 1.686,17
Amortizacion $ - $ 9,00 $ 9,00 $ 9,00 $ 9,00 $ 9,00
A CXC $ - $ -1.776,11 | $ -1.198,92 | $ -1.443,04 | $ -1.103,43 [ $ -1.276,07
A Inventario PT $ - $ -418,23 | $ -103,12 | $ -149,02 | $ -113,74 | $ 784,11
A Inventario MP $ -858,47 | $ -1.059,30 | $ -1.125,71 | $ -1.23434 | $ -876,72 | $ 5.154,54
A Inventario SF $ -260,11 | $ -543,80 | $ -471,89 | $ -517,43 | $ -367,51 | $ 2.160,74
A CXP Proveedores $ 1.11858|$ 1.603,10 [ $ 1.597,60 | $ 1.751,77 | $ 1.24423 | $ -7.315,29
A Sueldo por Pagar $ - $ 44333 | $ -207,20 | $ -214,66 | $ -222,39 | $ -230,39
A Impuestos $ - $ - $ 879,25 | $ 1.77831 | $ 1.439,20 | $ 1.409,95
Actividades de Inversién $ -34.375,00 | $ - $ - $ -16.100,00|$ -2.800,00 (% -

Adquisicion PPE e intangibles $ -34.375,00 | $ i - |$ -16.100,00|$ -2.800,00|$ -

Actividades de Financiamiento $ 52524,16|$ 21.751,05|$% -6.58517|% -10.373,76|$ -43.614,79|% -65.366,48
A Deuda a largo plazo $ 21.00966 |$ -3.27490|$% -3.684,03|$ -4.14427|$ -4.662,02 | $ -5.244,44
A Pago dividendos $ - $ -18.025,95| % 2.901,14 | $ 2232948 |$ 41.752,77 | $ 60.122,04
A Capital $ 3151449 | $ 7.000,00 | $ - $ 16.100,00 | $ 2.800,00 | $ -

INCREMENTONETO EN EFECTIVO $ 18.149,16 |$ -13.790,02 | $ 848,96 |$ 20.418,63|$ 38.71751($% 57.260,36
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO $ - $ 108.841,20|$% 6599398 |$% 183.899,45|% 535.709,35|$% 1.098.994,98
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO ([$ 18.149,16($% 95.051,18|% 66.84294|% 204.318,08|% 574.426,86 |$ 1.156.255,33




Anexo 11. Flujo de Caja

'”'g'a' 2018 2019 2020 2021 2022
Ventas $ 103.666,10 | $ 195.775,95 | $ 303.649,62 | $ 406.383,10 | $ 502.950,47
Costo de los productos vendidos $ 71.175,73|%$104.51583|$ 139.86529|$ 170.578,58 | $ 198.508,42
UTILIDAD BRUTA $ 32490,38|% 91.260,12 |$ 163.784,33|$ 235.804,51 | $ 304.442,06
Gastos sueldos $ 3753430|% 40.94455|$ 4153852 |$ 42.99222|$ 44.498,25
Gastos generales $ 2643449($ 37.39966|$% 51.182,78|$ 6430960 |$ 76.542,93
Gasto de depreciacion $ 225283|% 225283|% 2.25283|% 161811|$ 1.686,17
Gastos de amortizacion $ 9,00($ 9,00($ 9,00 $ 9,00($ 9,00
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIPACION $ -33.740,24 | $ 10.654,07|$ 68.801,19|$ 126.875,58 | % 181.705,71
Gastos de intereses $ 231165|$ 190252|$ 1.44227|% 924531 % 342,10
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION $ -36.051,89|$% 8.75155|$% 67.35892|% 125.951,05|% 181.363,61
15% PARTICIPACION TRABAJADORES 3 - $ 131273|$ 10.10384($ 18.892,66 |3 27.204,54
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO $ -36.051,89|$% 7.43882|$ 57.255,08|% 107.058,40|$ 154.159,07
22% IMPUESTO A LARENTA $ - $ 163654|% 1259612|$ 23.55285(% 33.914,99
UTILIDAD NETA $ -36.051,89|$% 5.802,28|$ 44.658,96|% 83.505,55 | $ 120.244,07
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIPACION $ -33.740,24|$ 10.654,07|$ 68.801,19|% 126.87558|% 181.705,71
Gastos de depreciacion $ 285763[$ 285763|% 3.05992|% 244359 |$ 251165
Gastos de amortizacion $ 9,00|% 9,00|% 9,00|% 9,00|% 9,00
15% Participacion y trabajadores $ - |$ 131273|$ 1010384 |$ 18.892,66 |$ 27.204,54
22% Impuesto a la Renta $ - |$ 163654|$ 1259612|$ 23.552,85|% 33.914,99
|. FLUJO DE EFECTIVO OPERATIVO NETO (F.E.O) $ -31.652,64|$ 9.930,28|$ 48.684,11|$% 86.571,10 | $ 122.991,53




INVERSION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO $-46.11858 | $ - 3 - $ - $ - $ -
VARIACIACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO $ -175101($ -62998|% -2841|$ -0,36 | $ 687,60
RECUPERACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO $ - $ - $ - $ - $ 10.340,75
Il. VARIACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO $-46.11858|$ -1.751,01|$ -629,98($ -2841|$ -0,36 | $ 11.028,35
INVERSIONES $-34.375,00 | $ $ $ -16.100,00|$ -2.800,00|%
Recuperaciones 3 $ $ - |$ - 1% -
Recuperacién magquinaria $ $ $ - 1S $ 12.316,63
Recuperacion vehiculos $ $ $ - |$ $ 7.965,66
Recuperacion equipo de computacion $ $ $ - |$ - |$ 223997
II.GASTOS DE CAPITAL (CAPEX) $-34.375,00 | $ $ $ -16.100,00($ -2.800,00|% 22.52227
|FLUJO DE CAJADEL PROYECTO $-80.493,58 | $ -33.40365|% 9.300,30|$ 3255570|% 83.770,74 | $ 156.542,14
FLUJO DE CAJADEL PROYECTO $-80.493,58 | $ -33.40365|% 9.300,30|$ 3255570|% 83.770,74 | $ 156.542,14
Préstamo $ 50.331,66 | $ - 1% - 13 - % - |$ -
Gasto de interés $ -231165($ -1.90252($ -1.44227($ -92453|$  -342,10
Amortizacion del capital $ -3.27490|9% -3.68403|% -414427|$% -4.662,02|$ -5.244,44
Escudo Fiscal $ 779,03 % 641,15| $ 486,05 | $ 31157($ 115,29
IV. FLUJO DE CAJADEL INVERSIONISTA $-30.161,92|$ -38.211,17|$ 4.35490|$ 27.45520|$ 78.495,76 | $ 151.070,89




Anexo 12. indices Financieros Anuales

LIQUIDEZ

Raz6n corriente 3,29 1,93 2,74 4,78 8,55 1,13
Cobertura efectivo 0,14 0,10 0,32 0,93 2,09 0,77
ENDEUDAMIENTO

Endeudamiento activo 58% | 51% | 38% | 23% | 8% | 59%
RENTABILIDAD

Margen de utilidad 47% 89% 119% | 139% | 141% 44%
Rentabilidad sobre Activo (ROA) -7% 1% 6% 8% 7% 2%

Rentabilidad sobre patrimonio (ROE) | -9% 1% 9% 16% 23% 12%

ROTACION

Rotacioén cuentas x cobrar 86,39 | 163,15 | 253,04 | 338,65 | 419,13 2,52
Periodo cuentas x cobrar (dias) 54,00 | 54,00 | 54,00 | 54,00 | 54,00 66,60
Rotacién cuentas x pagar 20,20 | 35,75 | 52,85 | 67,43 | 73,43 1,23
Periodo cuentas x pagar (dias) 171,60 | 169,22 | 168,38 | 167,32 | 153,30 0,00
Rotacién de inventarios 1,94 1,96 1,97 1,98 1,82 0,86
Periodos de inventario (dias) 186,03 | 183,46 | 182,55 [ 181,40 | 166,20 | 190,00
Ciclo operativo 240,03 | 237,46 | 236,55 | 235,40 | 220,20

Ciclo efectivo 219,82 | 201,72 | 183,70 | 167,97 | 146,77







