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RESUMEN

Tomando en consideracién la variedad de lugares donde un deportista realiza su
actividad y la superficie del terreno en donde lo practica necesitan un tipo de
calzado deportivo que se adapte tanto para su actividad que va a desempefiar asi
como a la superficie del terreno en donde se lo va a realizar, ademas hay que tomar
en cuenta que existen algunos deportistas una vez que terminan de hacer su
actividad deportiva no realizan el lavado correcto de su calzado y asi evitar la
proliferacion de bacterias que puede afectar el pie, es por estas razones que se ha
planteado la idea de crear un tipo calzado deportivo de cuero capaz de cambiar la
suela adaptandose al tipo de actividad deportiva a realizar y a la superficie de
terreno donde se va a efectuar dicha actividad deportiva ademas de contar con una
plantilla antibacteriana que evita la produccion de bacterias dentro del calzado una

vez que el deportista haya terminado de hacer su actividad deportiva.

Por lo tanto, para poder determinar la posibilidad de realizar este producto se ha
procedido a realizar varios analisis como: el andlisis externo (PEST, las cinco
fuerzas de Porter y la matriz EFE) y la industria en la que se va a ingresar es la
“Fabricacion de calzado de cuero y mediante cualquier proceso, incluido el
moldeado (aparado de calzado)”, un andlisis del cliente por medio de una
investigacion cualitativa y cuantitativa, un plan de marketing para lograr determinar
cual serd nuestro mercado objetivo y con qué estrategias de marketing vamos a
entrar en este mercado, una propuesta filosofica y estructura organizacional que
definirh como va a estar conformada la empresa tomando en cuenta procesos
internos y externos y finalmente un andlisis financiero que detallara los ingresos,
costos, indicadores, etc., con la finalidad de determinar si el proyecto es rentable o
no dentro de un periodo de cinco afios.



ABSTRACT

Considering the variety of places where an athlete performs his sport activity and the
surface of the ground where he or she practices it, they need the correct sport shoes
that can adapt the sport activity and the surface of the land where they are going to
do it, besides there are some athletes once they finish doing their sport they do not
do the correct washing of their shoes to avoid the creation of bacteria that can affect
the foot, for these reasons the idea of creating a sport shoe has been raised, able to
change the sole of the shoe adapting to the type of the sport activity to be carried
out and to the area of land where this sport activity is going to be perform, in addition
to having an antibacterial insole that avoids the creation of bacteria inside the

footwear once the athlete has finished to do his or her sport activity.

Therefore, in order to determine that this product can be made, several analyzes
have been carried out, such as: the external analysis (PEST, the five Porter forces
and the EFE matrix) and the industry in which it is going to enter is the "Manufacture
of leather footwear and through any process, including molding (apparel footwear),
an analysis of the client through qualitative and quantitative research, a marketing
plan to determine what is our target market and what strategies of marketing we are
going to use to enter in this market, a philosophical proposal and organizational
structure that will define how the company will be shaped taking into account internal
and external processes and finally a financial analysis that will detail the revenues,
costs, indicators, etc., with the purpose to determine if the project is profitable or not

within a period of five years.



INDICE

1. INTRODUCCION ....eooee et 1
L JUSTI I CACTON e e et e e e e e e eeeens 1
1.1.1  ODjJetivo General........coooeeiiiiiiie e 1
1.1.2 Objetivos ESPECIfiCOS ..cciiiiiiiieiiicce e 2

2. ANALISIS ENTORNOS ...cooeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e, 2
2.1 Analisis del entorn0 eXterNO . ... 2
P2 I R = 0} (o ] ¢ g Yo =) A (=1 1 [0 IR 2
2.1.2  ANAlISIS de la iNAUSTIIA . ..ccu e 6

2.1.3 Analisis de la matriz de evaluacién de factores externos (EFE) . 13

N S oY o o 1U F] Lo 1= 15

3. ANALISIS DEL CLIENTE ..oiiiiiiieeceee e, 16
3.1 Investigacion Cualitativay Cuantitativa .........ccccccevvveeeeeennnnn, 16
3.1.1 Grupo objetivo de investigacion .............ueeeiiiiiieeeeiiieiiiiiiii 16
3.1.2 Definicidn del problema........cccccooiiiiiiiiii 16
3.1.3 Planteamiento del problema.........ccccoviiiiiiiiiiin 19
3.1.4 Desarrollo de un planteamiento del problema ...............cccoounenn..o. 20
3.1.5 Formulacion de un disefio de investigacion..........cccccooeeeeiiiieneee 21
3.1.6 Recopilacion de datOS........cceevvviiiiieiiiie e 22
3.1.7 Preparacion y andlisis de datos ...........uuuvvviiiiiiiieeeeeeeeeeeiiiiiinnnn 22
3.1.8  CONCIUSIONES ... 24

4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO......ccciviiiiiiiiieeeeeeeie e, 25

4.1 Descripcion de la oportunidad de negocio sustentada por

el andlisis interno, externo y del cliente..........ccccoovvivveee, 25

5. PLAN DE MARKETING ..o 28



5.1 Mercado ODJetiVO. ..cccoviiiiiii s 28

5.2 Estrategia general de marketing.........ccccvvvvviiiiiiiiiiiiiiinnninnn, 28
5.2.1 EStrategia gENEIICA. ...cccuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeee ettt e e e e e e e e e 28
5.2.2 Estrategia de posiCionamiento. ......cccoeevvviiiiiiiiiiiiiiecee e 28
5.2.3 Estrategiade CreCimiento .........coooviiiiiiiiiiiiiiiie e 29

5.3 Propuestade valor ... 30

5.4 Mezclade marketing.......ccccoeeeiiiiii 31
ST 30t R = o Yo [ U T o o 31
B5.4.2  PIECIO ittt 34
5.4.3  PlaZa .o 36
5.4.4  PrOMOCION ..ottt ettt e e e e e e e e e bbb s 37
5.45 Costo delamezcladel marketing ........ccooovvvieiiiiniiiiiii e, 40

6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA
ORGANIZACIONAL ..o 40

6.1 Misidn, vision y objetivos de la organizacion..............ccc...... 40
B.1.1  IMISION oo a e e ——— 40
B.1.2  VISION oo e e 41
6.1.3 Objetivos especificos a mediano plazo .......c.ccceeeeviiiiiiiiiiiinen.n. 41
6.1.4 Objetivos especificos alargo plazo .....cccccccevvieiiiiiie 41

6.2 Plan de OperacionesS......cccceeei i 41
6.2.1 Cadena de ValOr ... 41
6.2.2  GESLION POI PrOCESOS . .ccviiiiieeieiiie e ee e e e e e e e e e 42
6.2.3  Flujograma de PrOoCESO .....iveiiieviiii e ee e e e 43
6.2.4  INFra@SIrUCTUTA. «oouueeiie e 44

6.3 Estructura Organizacional.............ccccccvviiiiiiiiiiiiiiiiins 46
6.3.1 Estructuralegal ... 46

6.3.2 Disefio 0rganizacional..........cccciieiiiieiiie e 46



6.3.3 Determinacién del sueldo del personal. .........cc.ccooovviiiiiiiiiininnnnn. 47

7. EVALUACION FINANCIERA ..., 48
7.1 Proyeccion de ingresos, COStOS Y gastoS ....ccccceveveeeeeeeeennnnn, 48
7.1.1  PoIiticas fINANCIEIAS ........uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiieee e 48
7.1.2  ProyeccCiOn d€ iNQIrESOS ......uuuuuuriiiiiiiiiiiiiiieiaaeaaaaaaaaeaaaaaaaaassaaanannnes 48
7.1.3 ProyecciOn de COStOS Y gastOS ..ccoeevviiviiiieiiieiiie e 49

7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital 50

7.2.1  INVErSiON iNICIAL ..oooviieiiiiiie s 50
7.2.2 Estructurade capital ......ccoooeeiiiiiiii i 51
7.2.3 Capital de trabajo........cc.ceeiiiiiiiii 51
7.3 Proyeccion de estados de resultados, situacion financiera,
estado de flujo de efectivo y flujo de caja.....cccccevvvevvrvvirvennnnnnnnnnnnn, 52
7.3.1 Proyeccion de estados de resultadoS.........cceeeeeeiiiiiiieecieiiiinnnn, 52
7.3.2 Proyeccion de situacion finanCiera........ccccceeeevvieeeeiiieeeeiiiiiiinn 52
7.3.3 Proyeccion de estado de flujo de efectivo..........ccooovvieieiiiiinnnnnn..n. 53
7.3.4 Proyeccion de estado de flujo de caja del proyecto .................... 55

7.4 Proyeccion de flujo de caja del inversionista, calculo de la

tasa de descuento y criterios de valoracion ........cccoeeeeeeeeeeeeeeeeee..n. 55
7.4.1 Proyeccion de flujo de caja del inversionista.................ceeeeiinnees 55
7.4.2 Calculo delatasade deSCUENTO........ccevvvvviiiiiiiiiiee e 56
7.4.3 Proyeccion de criterios de valoracion .........cccccceeeeeiiiiiiiiiiiiees 56

7.5 INdiCeS fINANCIEIOS. c.oivivieeeeeecee et 57

8. CONCLUSIONES GENERALES ..., 59
REFERENCIAS ... 63

AN B X O S . 72



1. INTRODUCCION

1.1 Justificacion

Actualmente el gobierno ecuatoriano por medio del Ministerio de Industrias y
Productividad, en la industria de vestimenta se la esta apoyando por medio de
desfiles y otras actividades como “Ecuador Moda y Cultura” y que tuvo la
participacion de artesanos, micro y pequefios productores, modelos ecuatorianos,
adultos y nifios, unidos para impulsar este segmento de la industria nacional,
(Ministerio de Industrias y Productividad, 2017).

En la industria del calzado, con la ayuda de la Camara Nacional del Calzado y el
Ministerio de Industrias y Productividad se ha logrado crear una feria destinada para
ese sector la que se denomina “Feria de Internacional de Calzado y Componentes
del Ecuador” cuyo objetivo es exhibir y ofertar productos innovadores, incentivar la
produccion local e impulsar una mayor dinamica econOmica, a través de los
encadenamientos que giran alrededor del sector, (Ministerio de Industrias y
Productividad, 2018). Segun el Ministerio de Industrias y Productividad, el sector de
cuero y calzado ecuatoriano ha experimentado indices de crecimiento sostenido
debido a la politica gubernamental de sustitucion de importaciones para estimular a
la produccion nacional de calzado con calidad, (Ministerio de Industrias y
Productividad, 2015).

De acuerdo con los ultimos estudios se da a conocer que en el Ecuador actualmente
se practica mas de 20 formas deportivas y que en la mayoria de ellos se necesita
un tipo calzado adecuado para realizarlo, por lo tanto, este plan de negocios tiene
como objetivo utilizar un solo calzado, y realizar multiples deportes mediante el

cambio de suela y obviamente previniendo el mal olor que podria causar el mismo.

1.1.1 Objetivo General
Establecer un plan de negocios para la fabricacion de calzado deportivo de cuero
con suelas removibles y plantillas antibacteriales para las personas que utilizan su

tiempo libre en realizar actividad deportiva para el afio 2019.



1.1.2 Objetivos Especificos

e Identificar la informacién obtenida del entorno externo en la industria de
fabricacion de calzado de cuero y conocer cOmo se encuentra la misma.

e Elaborar un estudio de cliente con el objetivo de encontrar rasgos para
determinar expectativas, necesidades y requerimientos para entender al
consumidor.

e Analizar los datos obtenidos por medio del estudio externo, y del cliente para
describir la oportunidad de negocio encontrada.

e Desarrollar un plan de marketing para determinar la introduccién y
posicionamiento del producto en el mercado quitefio.

e Disefiar una propuesta de filosofia y estructura organizacional que permita

tener una ventaja competitiva en el mercado de calzado ecuatoriano.

2. ANALISIS ENTORNOS

2.1 Andlisis del entorno externo

Segun la Clasificacion Industrial Uniforme (CIIU) el presente plan de negocios esta
ubicado en la industria:

Tabla No 1: Clasificacion Industrial Uniforme (CIIU)

C: Industrias manufactureras

C15: Fabricacion de cueros y productos conexos

C152: Fabricacion de calzado

C1520: Fabricacién de calzado

C1520.0: Fabricacion de calzado

C1520.01: Fabricacién de calzado, botines, polainas y articulos similares para todo uso, de cualquier material
y mediante cualquier proceso, incluido el moldeado (aparado de calzado).

C1520.01.01: Fabricacion de calzado de cuero y mediante cualquier proceso, incluido el moldeado (aparado
de calzado).

2.1.1 Entorno externo

Anélisis PEST:
Tabla No 2: Andlisis PEST

POLITICO

Factor critico Oportunidad/Amenaza

El Ministerio de Industrias y Productividad hizo la | Esta variable en el presente plan de negocios

entrega de la designacion oficial del laboratorio de la | representa una oportunidad debido a que como se




Cémara del Calzado de Tungurahua (CALTU), para
gue realice ensayos y pruebas fisicas, que permitiran
mejorar la calidad del producto terminado, (Ministerio
de Industrias y Productividad, 2018).

esta mejorando la calidad del producto terminado
mediante pruebas fisicas del calzado generara que
el cliente compre el producto nacional y no el

importado. Oportunidad; Calificacién: 3.

Con el objetivo de fortalecer el sector productivo del
pais y apoyar a las Mipymes y organismos de
Economia Popular y Solidaria, el  Servicio
Ecuatoriano de Normalizacion (INEN), amparado en
la Ley del Sistema Ecuatoriano de Calidad, declara
la gratuidad de “Mi Primera Certificacién INEN”, a
partir del 29 de junio de 2018, (Instituto Ecuatoriano

de Normalizacion, 2018)

Con esta medida aplicada por el Servicio Ecuatoriano
de Normalizacién para este plan de negocios sera
una oportunidad ya que no solo ayudara a evitar
invertir dinero y tiempo, sino que al obtener un
certificado enseguida el cual va a generar un plus
para que el cliente sepa que esta adquiriendo un
las normas de calidad.

producto que respeta

Oportunidad; Calificacién: 4.

Con anterioridad, al momento de crear una empresa
en el Ecuador tomaba bastante tiempo para
constituirla hoy en dia con la ayuda de la
Superintendencia de Compafiias y Valores a una
empresa se la puede crear en linea con tan solo 5
pasos a seguir, (Superintendecia de Compafiias y

Valores, 2014).

Pese a que la Superintendencia de Compaifiias y
Valores en su afan de ayudar a la gente a operar
rdpido su empresa, para el presente plan de
negocios esto se constituird en una amenaza ya que
pueden estar nuevos competidores por lo tanto estos
pueden afectar a futuro y ser una molestia para el giro

de negocio. Amenaza; Calificacion: 2.

ECONOMICO

La industria fabricacion de cuero, productos de cuero
y calzado aporta el 0,27% para el total del PIB en
relacion con todas las industrias con una tasa de
crecimiento promedio de 0,28% durante los ultimos
siete afios, (Banco Central del Ecuador, 2017). Ver
Anexo No 1 para visualizar el porcentaje de aporte

en relacién con otras industrias 2010-2016

Con respecto al plan de negocios que se esta
elaborando esta variable indica que es una amenaza
y es porque a pesar de que tiene una pequefia
participacion, escasos ingresos y decrecimiento no
significa que es la Unica. Existen otras industrias que
de igual manera aportan algo al PIB con la diferencia
de que cada afio ese valor va incrementando que lo
que puede generar una rivalidad en el sector.

Amenaza; Calificacién: 4.

Segln los datos obtenidos por medio del Servicio de

Rentas Internas mostr6 como resultado en la
industria C1520.01 de que la tasa de crecimiento
total promedio del valor en las ventas netas de los
ltimos cinco afios es de 4,30%, (Servicio de Rentas
Internas, 2018). Ver Anexo No 2 para visualizar el
total de ventas, tasa de crecimiento y tasa de

crecimiento promedio.

Al saber que la industria tiene un crecimiento del
4,30% en ventas, por lo que para el plan de negocios
genera una gran oportunidad debido a que los
productos elaborados en esta industria indican que la
cuota de mercado estd creciendo con valores

positivos. Oportunidad; Calificacién: 4.




Segun el portal Marquet Access Map en el Ecuador
se aplica un impuesto hacia la importacién de
calzado de 37,74% en paises en general, excepto a
los paises de América del Sur que el impuesto es de
0,00% con excepcion de los paises de Guayana,
Surinam y Guayana Francesa de igual manera de
37,74%, (Market Access Map, 2019).

Esta medida sera considerada una oportunidad para
este plan de negocios debido a que el calzado
extranjero tiene que pagar un valor adicional lo que
hara que su producto se vuelva méas caro y generara
resistencia por parte de los usuarios a su compra y
ecuatoriano mas barato.

adquiriran  calzado

Oportunidad; Calificaciéon: 4.

SOCIAL

El sector calzado de la provincia de Tungurahua y su

cadena de valor produce el 80,00% de los
31.000.000 de pares de zapatos que fabrica
anualmente la industria ecuatoriana,
$600.000.000 y genera alrededor de 100.000 plazas
de empleo directo e

Industrias y Productividad, 2018).

mueve

indirecto. (Ministerio de

El crear nuevos puestos de trabajo para lo que esta
orientado este plan de negocios y analizando esa
variable seria una oportunidad ya que se esta dando
trabajo a una persona desempleada que necesita
llevar el pan a su casa para poder seguir adelante.
Oportunidad; Calificacion: 3.

Segun el Ministerio del Deporte, el 26 de julio se
“‘Dia del

ecuatoriano” donde se busca impulsar la practica de

celebra en todo el pais el deporte
actividades deportivo-recreativas para mejorar la
calidad de vida y promover el uso adecuado del

tiempo libre, (Ministerio del Deporte, 2016).

Para el presente plan de negocios, al existir el “Dia
del Deporte Ecuatoriano”, se genera una oportunidad
debido a que existe varias actividades fisicas
destinadas para cualquiera con el fin de que el
ecuatoriano las realice un deporte durante todo el dia

sedentarismo. Oportunidad;

evitando el
Calificacion: 2.

Segun una encuesta realizada por el INEC se
encontré que el area urbana es donde practican mas
tiempo promedio en deporte, la misma que a su vez
cuenta con mayor poblacién en comparacion con la
rural, ademas también se encontr6é que los hombres
son los que emplean mayor tiempo para hacer
deporte en comparacion a las mujeres especialmente
los solteros y de unién libre, finalmente las personas
que dedican cantidad de tiempo en hacer deporte en
rango de edad son: adultos mayores de 65 afios,
nifios de jovenes de 12-19 afios y jovenes y adultos
de 20-29 afios, (Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos, 2012). Segun el diario El Telégrafo indica
que el 35,6% de los hombres, de entre 18 y 59 afios,
dedican 150 minutos a la semana a actividades
fisicas y el 13,5% de mujeres lo hace en ese mismo
periodo, (El Telégrafo , 2015).

En el Ecuador los nifios, jovenes, adultos y adultos
mayores realizan actividad deportiva donde le
dedican por lo menos 150 minutos a la semana por
lo que para este plan de negocios representa una
oportunidad debido a que se ofrece un estilo
diferente para cada rango de edad, sin embargo, el
costo para fabricar los diferentes tipos va a ser mayor
porque la fabricacion y uso de insumos en un zapato
para un nifio no es lo mismo que para un joven o un

adulto mayor. Oportunidad; Calificacién: 3.

TECNOLOGICO




En agosto de este afio un grupo de 24 empresarios
adquirieron por $1.000.000 un lote de 148.000
metros cuadrados, donde se edificara la ciudad del

Calzado, (Superintendencia de Compafiias, 2015).

Con la creaciéon de la ciudad de calzado, seria una
amenaza para el plan de negocios que se quiere
implementar a pesar de que esta ciudad traera
mucha gente de otras provincias, y toda la
competencia va a estar centrada en un solo lugar.

Amenaza; Calificacién: 4.

La tercera edicion de la Feria Internacional del
Calzado y Componentes Ecuador (FICCE 2015), que
se desarrolla en el Centro de Exposiciones Quito,
entre el 2y 4 de julio, ofrece el espacio propicio para
calzado

fortalecer el desarrollo productivo del

nacional, dinamizando su cadena productiva
promotora del desarrollo tecnoldgico e innovador del
sector, (Ministerio de Industrias y Productividad,

2015).

En la tercera edicion de la Feria Internacional del
Calzado y Componentes del Ecuador tuvo la
presencia tanto de fabricantes y comercializadores
de insumos y magquinaria lo que para este proyecto
indicaria un factor de oportunidad, ya que con la
presencia de estos mismo comercializadores se
puede llegar a un acuerdo de negociacion para
adquirir tanto los insumos como la maquinaria para

calzado. Oportunidad;

empezar a producir el

Calificacion: 3.

ECOLOGICO

Segun un estudio europeo realizado  por  Life+
CO2Shoe encontraron que, en un primer pilotaje
sobre 36 modelos de calzado procedentes de
PYMES de la Unién Europea, obteniendo un valor
medio de 10,6 kg CO2e por par de zapatos, (CO2

Shoe Foot Carbon Footprint, 2019).

Al emitir de diéxido de carbono a la atmoésfera (casi
un 10,6 kg CO2) para este plan de negocios genera
una amenaza debido a que la gente hoy en dia
prefiere comprar productos que sean amigables con
el medio ambiente. Amenaza; Calificacién: 2.

LEGAL

Segun con la resolucion No. 008-2014 emitida por el
Comité de Comercio Exterior No. 047 manifiesta la
necesidad de dar cumplimiento a la Ley de
Facturacion Obligatoria en la comercializacion de
pieles de ganado bovino y ovino desde su origen,
(Comité de Comercio Exterior, 2014).

Para este plan de negocios la implementaciéon de
esta ley indica que es una oportunidad debido a que
para un futuro el tener una factura se justifica la
compra legal de un producto de piel por lo que al
declarar los gastos este documento es indispensable
para evitar problemas con el gobierno sobre la
adquisicion de dicho producto. Oportunidad;

Calificaciéon: 3.

17.572 del 21 de
noviembre de 2017, publicado en el Segundo
Suplemento del Registro Oficial No. 141 del 15 de

Mediante Resolucion No.

diciembre de 2017, se oficializ6 con el caracter de
Obligatorio la Primera Revision del Reglamento
Técnico Ecuatoriano RTE INEN 080 “Etiquetado de

calzado”, el mismo que entr6 en vigor el 15 de

Con la creacion de esta ley para el presente plan de
negocios es una oportunidad debido a que al cliente
se le esta informado sobre las caracteristicas del
producto de su procedencia en este caso el producto
es fabricado en el pais y que nada es elaborado fuera
del mismo lo que generara lealtad del cliente para

futuras compras._Oportunidad; Calificacion: 3.




diciembre de 2017, (Ministerio de Industrias y
Productividad, 2018).

2.1.2 Analisis de laindustria

Anélisis PORTER
Amenaza de entrada de los competidores potenciales (MEDIO)

Posesion de patente

Segun el Servicio Nacional de Derechos Intelectuales para que el IEPI otorgue una
patente de invencion y modelos de utilidad se debe cumplir con 3 requisitos:
novedad, nivel inventivo y aplicacion industrial, (Secretaria Nacional de Derechos
Intelectuales, 2019).

Con la informacién obtenida podemos determinar que representa una diferenciacion
del producto atractivo para el plan de negocios debido a que consiste en proteger la
creacion del producto misma que por la competencia no puede ser copiada ya que
esta protegida por el Instituto Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual (IEPI) el cual
es el unico organismo del Ecuador que garantiza la proteccion de propiedad del
producto inventado, por lo tanto para este plan de negocios esta variable representa

una oportunidad. Oportunidad; Calificacion 4.

Acceso a insumos

Tungurahua es la provincia con la que cuenta con la mayor cantidad de ventas de
calzado en comparacion a otras provincias del Ecuador y esto es debido por lo que
existe una mayor concentracién de componentes destinados para su confeccién
especialmente en Ambato, donde se encuentra el denominado “Parque Industrial
de Ambato” donde existen empresas dedicadas a la fabricacion de insumos de

calzado.

Al existir el “Parque Industrial de Ambato” donde existen varias empresas
especializadas en la fabricacion de insumos para calzado del presente plan de
negocios esto genera una oportunidad debido a que se puede obtener los insumos

directamente de la fabrica donde los realizan. Oportunidad; Calificaciéon 4.




Sdélida preferencia por determinadas marcas

Ecuador tiene la presencia de marcas de calzado nacionales como internacionales
especialmente en el sector deportivo y en las que encontramos de las marcas
internacionales como: Puma, Adidas, Nike, Etc.; mientras que las marcas
nacionales mas conocidas estan Buestan, Venus, Etc.; ademas cabe resaltar que
dichas marcas ya llevan varios afios haciendo presencia en el mercado del calzado
ecuatoriano, por lo que las personas ya conocen los atributos del calzado que van

a adquirir.

Al analizar que existe una gran cantidad de marcas en el territorio nacional, esto
generard que para el presente plan negocios sea complicado sobresalir con una

marca nueva por lo que representa una amenaza alta. Amenaza; Calificacién 1.

Rivalidad entre Competidores existentes (MEDIO)

Concentracioén

Segun el Ministerio de Industrias y Productividad y la Camara Nacional de Calzado
en el Ecuador las provincias donde estan ubicados las empresas que realizan la
mayor parte de calzado ecuatoriano son Tungurahua con el 50%, seguido por el
Guayas con el 18%, Pichincha con el 15 %, Azuay con el 12%, otras provincias de
la sierra con el 3% y 2% con otras provincias de la costa, (Camara Nacional del
Calzado y Ministerio de Industrias, 2015). Segun la Superintendencia de
Compaiiias, Valores y Seguros en la actividad econdmica con el codigo ClIU
C1520.01 existen registradas en total 15 empresas que estan presentes en la
provincia de Pichincha en la ciudad de Quito, (Superintendecia de Compafias,
Valores y Seguros, 2018).

Al haber una mayor cantidad de produccién en la provincia de Tungurahua en
comparacion con la provincia de Pichincha que se encuentra en el tercer lugar de
produccion de calzado, la concentracion de empresas en esta provincia para el
presente plan de negocios es una variable de oportunidad atractiva, ademas con la
presencia de varios competidores, estan presentes un total de 15 empresas en la

provincia de Pichincha en la ciudad de Quito para el plan de negocios seria una



amenaza alta por qué existen un nimero grande de empresas dedicadas a la misma

actividad econ6mica que ya se encuentran operando en la ciudad. Amenaza;

Calificacion 4.

Cambio de marca con facilidad

En la industria del calzado deportivo ecuatoriano existen gran variedad de marcas
tanto nacionales como internacionales, sin embargo, una persona no siempre va a
estar apegada a la misma marca y esto se debe a las novedades y mejoras que
sacan las empresas de calzado deportivo, otro factor importante es el precio que

afecta la decision de cambiarse de una marca cara a una mas barata.

Al existir una gran variedad de calzado deportivo cuyo valor agregado atrae a mas
personas interesadas ya sea por novedad o por mejoras al modelo anterior, o
simplemente porque el calzado sea mas barato. Para este plan de negocios
generaria una amenaza debido a una constante innovacion de las empresas
fabricadoras de calzado deportivo con el fin de satisfacer las necesidades de los

deportistas. Amenaza; Calificacion 2.

Crecimiento de la demanda

Segun la Cadmara de Industrias de Tungurahua indica que la demanda de consumo
nacional llegd a ser de $50.000.000 en calzado nacional e importado, siendo este
un dato enriguecedor para la produccion y consumo nacional. (Camara de Industrias
de Tungurahua, 2016).

Con la informacion obtenida se sabe que la demanda de calzado cada dia va
creciendo ya que $50.000.000 es una cifra bastante grande en esta industria por lo
gue el consumidor utiliza gran cantidad de calzado ecuatoriano ya sean residentes
en este pais o extranjeros, mismo que para el presente plan de negocios indicaria
gue es una variable atractiva ya que al haber demanda existe mercado para vender,

es por ello que resulta una oportunidad para este plan de negocios. Oportunidad;

Calificacion 3.




Productos sustitutos como amenaza (BAJO)

Disponibilidad de sustitutos

En el Ecuador existe una gran variedad de productos sustitutos ya sea de origen
nacional o internacional en el sector del calzado, el presente plan de negocios esta
dirigido al calzado de cuero deportivo por lo tanto los productos sustitutos son
calzado que no necesariamente tienen que ser deportivo , pueden ser zapatillas
con disefio deportivo o calzado con canilla alta que de igual manera puede ser
deportivo o casual sin embargo, ahi no termina el dilema, también existen tipos de
calzado deportivo sin la necesidad que esté sea de cuero, pudiendo ser de tela,

tela con plastico y caucho.

Al existir una gran variedad de productos sustitutos en esta industria para este plan
de negocios generard una amenaza alta debido a que, el cliente no solo podra
adquirir calzado, sino que también puede comprar otro tipo de zapato; cabe resaltar
gue este producto estaria destinado Unicamente a deportistas que no practiquen el
deporte profesionalmente sino mas bien a personas que usan su actividad deportiva

como un pasatiempo. Amenaza; Calificacion 1.

Precio relativo ofrecido vy el sustituto

Con respecto al precio ofrecido ,el sustituto y las sandalias los precios de las mismas
estan en un rango de $20 a $60 en cambio el calzado con canilla alta esta en un
rango de $30 a $120 por otro lado el calzado fabricado con material de tela ya sea
de tipo deportivo o casual su valor esta en el rango de $100 a $120 y con respecto
a los zapatos deportivos o casuales que estan compuestos por tela y plastico estan
en el rango de $20 a $150 finalmente el calzado que estd compuesto de caucho
CuUyo uso es un mas industrial pero también incluyen modelos deportivos que van
desde $40 a $90, (Mercado Libre, 2019).

Dependiendo de la marca esta genera que los precios sean mucho mas caros, es
decir una marca reconocida a nivel mundial contara con un tipo de calzado con
precio mayor, sin embargo hay modelos de calzado que son de reconocidas fabricas

y Su precio es relativamente econdmico, esto se debe a la moda por lo que a medida
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gue sacan nuevos modelos los anteriores disminuyen su precio por lo que para este
plan de negocios estos precios de calzado de marcas reconocidas en comparacion

con el calzado a ofrecer representa una amenaza. Amenaza; Calificacién 3.

Rendimiento vy calidad comparada entre el producto ofrecido vy el sustituto

Con la tecnologia de hoy en dia la calidad del cuero mejora sin embargo este
producto en resistencia y durabilidad no se compara con la resistencia y calidad del
caucho que es mucho mas grueso y pesado lo que hace que durabilidad sea mas
prolongada, por otro lado el plastico es menos resistente que el caucho pero por su
composicion artificial hace que sea mas resistente que el cuero sin embargo, la tela
es menos resistente que el cuero y esto se debe a que el proceso de elaboracién
es corto y su tratamiento también, por lo que la durabilidad y resistencia del mismo
es menor, cabe indicar que el cuero es el material mas utilizado en el mercado de
fabricacion de calzado en el Ecuador, (Camara Nacional del Calzado y Ministerio de
Industrias, 2015).

Al existir varios materiales para poder realizar calzado deportivo para este plan de
negocios seria una oportunidad debido que el material de cuero es el insumo mas
utilizado en la fabricacién nacional en comparacién con otros materiales para poder

fabricar calzado deportivo. Oportunidad; Calificacion 3.

Poder de negociacion de los clientes (ALTO)

NuUmero de clientes

Segun una proyeccidon poblacional realizada por el INEC para el afio 2020 la
poblacién sera de 3.228.233 de personas en la provincia de Pichincha mientras que
para el cantén de Quito serd de 2.781.641, (Instituto Nacional de Estadistica y
Censos, 2013). Ademas, basandonos en una encuesta realizada por el INEC indica
gue la poblacion tanto de hombres como mujeres el tiempo que dedican a hacer
ejercicio o practicar algun deporte en la zona nacional es de 2.107.034 personas
mientras que en la provincia de Pichincha que es la provincia en donde hay mas

poblacién que realizan actividad deportiva es de 265.157 personas entre hombres
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y mujeres, (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2012). Ver Anexo No 3

para visualizar el crecimiento poblacional 2010-2020

Debido a que la poblacién de la provincia de Pichincha tiene un crecimiento para el
afo 2020 representa una variable muy atractiva y al mismo tiempo una oportunidad
para el plan de negocios, ya que habra un mayor numero de potenciales clientes
gue podrian comprar el producto, ademas la mayor concentracion de personas que
realiza deporte esta ubicada en la provincia de Pichincha por lo tanto sera mas facil
hacer que la gente compre el producto en comparacién que la gente de otras

provincias como Guayas. Oportunidad; Calificacion 5.

Volumen de compra

Una encuesta realizada por el INEC la cual trataba de determinar el gasto de los
hogares segun divisiones y grupos de consumo por area, mostro que en el area de
calzado la gente gasta alrededor de $58.818.000 en las areas rurales y urbanas
mientras que en el cantén de Quito la gente gasta $10.245.000 en calzado, donde
resulta que Quito es el cantdn que gasta mas dinero en calzado, (Instituto Nacional

de Estadisticas y Censos, 2014).

La cifra que muestra la encuesta realizada para el plan de negocios representa una
variable muy atractiva y de caracter de oportunidad, y es debido a dos factores, la
primera es que la ciudad de Quito quien gasta mas en calzado en comparaciéon a
otras ciudades y el segundo es que esta cifra indica que la gente si esta dispuesta

a gastar por calzado. Oportunidad; Calificacion 5.

Identificacion de la marca

Para esta industria la marca es la que influye en la decisién de compra, y al existir
marcas extranjeras sobre todo en calzado deportivo como Adidas, Puma, Nike,
Skechers, Reebok, etc. La gente suele preferir la marca antes que la calidad de un
producto o hay personas que solo les gusta comprar calzado de marcas reconocidas

para tener un mayor estatus social.
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Por lo tanto, esta variable representa una amenaza alta debido a que los
ecuatorianos no prefieren marcas nacionales si tienen la opcion de adquirir calzado

de una marca extranjera. Amenaza; Calificacion 1.

Poder de negociacion de los proveedores (ALTO)

Cantidad de proveedores

Para poder realizar calzado de cualquier modelo es necesario contar el apoyo de
proveedores por lo que en la provincia de Tungurahua al ser la provincia que fabrica
el 80% de calzado ecuatoriano se logré encontrar con respecto a proveedores de
suela 16, para plantillas 8, para cuero (los proveedores en los locales de cuero
venden cordones y telas) 12 (Camara Nacional del Calzado, 2018), y para las
tuercas y pernos existen por lo menos 17 empresas que fabrican estos insumos de
los cuales 9 estan ubicadas en Guayas y las otras 8 en Pichincha, (Superintendecia

de Compafias, Valores y Seguros, 2018).

Para este plan de negocios en total se encontraron 53 posibles proveedores para
poder conseguir los insumos necesarios para realizar un buen calzado deportivo de

cuero por lo que esta variable es muy atractiva. Oportunidad; Calificacion 4.

Diferenciacion de insumos

Los insumos para poder fabricar calzado son las suelas, plantillas, cuero, cordones,
tela, tuercas y pernos. En la provincia de Tungurahua se hacen suelas de TR (hule
termoplastico), PVC (policloruro de Vinilo). (Miguel Ricardo Garcia, 2019). Las
plantillas antibacteriales pueden estar compuesto por silicona, Eva o de poliuretano.
(LIWI S.A, 2019). Al hablar de cuero se menciona que existen tres tipos de
tratamiento de la piel de animal que son: de cristal, flotar y liso. (Curticueros, 2018).
Con respecto a los pernos y tuercas, el perno es de metal con una longitud de 2.5
cm de largo y la turca es una tuerca de TEE con medidas 5/16 UNC x 3/8",
(Multipernos, 2018).

Al existir varios proveedores cada uno cuenta con insumos diferentes a los otros por

lo que para el plan de negocios genera una oportunidad debido a que hay la
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disponibilidad de los insumos para poder realizar el proyecto. Oportunidad;

Calificacion 5.

Capacidad de convertirse en competencia

La capacidad de los proveedores en convertirse en competencia es alta debido a
gue, al ofrecer insumos para el calzado, los fabricantes pueden adquirir maquinaria

para fabricar ellos mismos sus productos finales.

Debido a que la elaboracion de calzado no requiere de mucho capital, un proveedor
puede transformase en competencia puesto que ya cuenta con uno de sus insumos
a su disposicion y facilmente puede contratar a un proveedor y comprar la
maquinaria necesaria para producir calzado. En la actualidad existe una empresa
gue hizo este proceso llamada LIWI, esta representa para este proyecto una

amenaza alta. Amenaza; Calificacion 2.

Precios del productor a proveer

El proveedor ofrece precios muy accesibles al cliente, para la adquisicion de una
plantilla antibacteriana esta entre $5 a $6. (LIWI S.A, 2019), con respecto a la suela
dependiendo del tamafio y estilo estd aproximadamente entre $2 a $3,50 (Miguel
Ricardo Garcia, 2019), el cuero se lo puede conseguir aproximadamente en $1.15
a $1.95 por pie de 27x27 cm dependiendo de la calidad del mismo. (Curticueros,
2018). Ademas, el precio de los pernos y tuercas no pasan de los $0,15,
(Multipernos, 2018).

Al estar los precios accesibles al publico y no ser muy caros para este plan de
negocios representa una variable atractiva y al mismo tiempo una oportunidad,

debido a que si se puede estar sacando una ganancia al proyecto. Oportunidad;

Calificacion 4.

2.1.3 Analisis de la matriz de evaluacion de factores externos (EFE)
En la matriz que se presenta a continuacion se analiza las oportunidades y
amenazas del sector externo para el presente plan de negocios. La calificaciéon que

se procedio fue de 1 a 4, siendo 1 respuesta deficiente y 4 respuesta superior.



Tabla No 3: Matriz de evaluacién de factores externos (EFE)
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Factores determinantes del éxito Peso % | Calificacion peso
ponderado
Oportunidades
El Ministerio de Industrias y Productividad hizo la entrega de la
designacién oficial del laboratorio de la Camara del Calzado de 0,06 2 0,12
Tungurahua.
La tasa de crecimiento total promedio del valor en las ventas netas del
L . = 0,10 4 0,4
sector de los ultimos cinco afios es de 4,30%.
Se aplica un impuesto hacia la importacién de calzado de 37,74% en
paises en general, excepto a los paises de América del Sur que el
. - . 0,07 3 0,21
impuesto es de 0,00% con excepcion de los paises de Guayana,
Surinam y Guayana Francesa de igual manera de 37,74%,
El 35,6% de los hombres, de entre 18 y 59 afios, dedican 150 minutos
a la semana a actividades fisicas y el 13,5% de mujeres lo hace enese | 0,08 3 0,24
mismo periodo.
Desde el afio 2013 hasta la actualidad se ha estado presentando la 005 5 01
Feria Internacional del Calzado y Componentes Ecuador (FICCE). ' '
Se ha emitido la resolucién No. 008-2014 emitida por el comité de
comercio exterior No. 047 manifiesta la necesidad de dar cumplimiento
- . . o . 0,06 2 0,12
a la Ley de Facturacion Obligatoria en la comercializacion de pieles de
ganado bovino y ovino desde su origen.
El sector del calzado en la industria ecuatoriana mueve $600.000.000 y 007 3 021
genera alrededor de 100.000 plazas de empleo directo e indirecto. ’ '
El gasto en calziido en el cantén de Quito es de aproximadamente 0,09 4 0,36
$10.245.000 al afio.
La demanda de consumo nacional lleg6 a ser de $50.000.000 en
- . 0,08 3 0,24
calzado nacional e importado.
Amenazas
En la Superintendencia de Compaiiias y Valores a una empresa se la 0.04 5 008
puede crear en linea con tan solo 5 pasos a seguir. ' '
La industria fabricacion de cuero, productos de cuero y calzado aporta 008 3 024
el 0,27% para el total del PIB en relacién con todas las industrias. ’ '
Un grupo de 24 empresarios adquirieron por $1.000.000 un lote de 005 5 010
148.000 metros cuadrados, donde se edificara la ciudad del Calzado. ' '
Producir calzado genera un valor medio 10,6 kg CO2e por par de 0,06 3 0,24
zapatos
Segun la Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros en la
actividad econémica con el cédigo ClIlU C1520.01 existen registradas 0,07 3 0,21
en total 56 empresas presentes en la ciudad de Quito.
Ecuador tiene la presencia de marcas internacionales de calzado 008 4 032
deportivo las cuales son: Puma, Adidas, Nike, Etc. ' '
Total 1 3,19
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El resultado obtenido por medio de la matriz de la evaluacién de factores externos

dio como resultado 3,19 lo que indica que la industria de calzado en el Ecuador

actualmente esta aprovechando sus oportunidades y solucionando sus amenazas,

sin embargo, aln existen amenazas fuertes que requieren atenciébn a ser

solucionadas.

2.1.4
1)

2)

3)

4)

5)

Conclusiones

La industria de fabricacion de calzado tiene una tasa de crecimiento de
ventas promedio de un 4,30%, este valor indica que esta industria esta en
crecimiento.

Actualmente la provincia de Pichincha es la provincia con mayor nimero de
personas que utilizan tiempo libre en realizar deporte con un total de 247.845
de personas, ademas la ciudad de Quito es la ciudad en donde sus
habitantes realizan mas gastos en calzado con un valor aproximado de
$10.245.000 al afio.

El sector urbano es el que tiene mayor concentracion de poblacion
(2.018.892 de personas) y a su vez cuenta con 805.060 de gente que usa su
tiempo libre en practicar deporte especialmente nifios, jévenes y adultos,
ademas los principales deportes practicados son el futbol, caminata o trote,
indor, ecua voley, baloncesto, natacion, gimnasia, voley, baile deportivo y
ciclismo.

La provincia con mayor cantidad de empresas dedicadas en la produccion de
zapatos es Tungurahua con un total de 27 empresas, en el pais se
encuentran registrados en la Superintendencia de Compainiias y Valores un
total de 46 empresas en la industria C1520.01 de las cuales 15 de ellas estan
ubicadas en la provincia de Pichincha.

Existe una gran cantidad de proveedores aproximadamente 53 para este tipo
de negocio que se esta intentando realizar, mismos que se encuentran
ubicados en la provincia de Tungurahua que cuentan con los insumos

necesarios para la fabricacion de calzado a un precio accesible.
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6) En el Ecuador el material mas utilizado al momento de realizar calzado es el
cuero con un porcentaje del 45%, cabe destacar que asi sea el mejor calzado
de cuero deportivo nacional competir con las marcas ya establecidas como
Puma, Nike, Adidas que tienen presencia mundial y llevan varios afos en el
mercado sera dificil.

7) Desde el afio 2013 se ha venido realizando la Feria Internacional del Calzado
y Componentes Ecuador con el fin de exhibir maquinaria, brindar insumos y
dar a conocer nuevos emprendimientos para el sector de fabricacién de
calzado.

8) Con respeto a los productos sustitutos como las zapatillas, botas y zapatos
con canilla alta estos cuentan con materiales iguales o diferentes en su
composicién y que pueden ser caucho, tela o plastico.

9) Con el apoyo del gobierno en especial por parte del Ministerio de Industrias
y Productividad y el Servicio Ecuatoriano de Normalizacion, se ha logrado
crear un gran cambio significativo en los 7 ultimos afios en la industria del
calzado, ya que incentiva a los duefios de empresas por medio de maquinaria

y certificados, que representa un plus al momento de realizar la compra.

3. ANALISIS DEL CLIENTE

3.1 Investigacion Cualitativa y Cuantitativa

3.1.1 Grupo objetivo de investigacion

Personas que se encuentren en la ciudad de Quito provincia de Pichincha en
Ecuador y que utilicen su tiempo libre en realizar actividad deportiva. EI mercado
gue cumple con estas caracteristicas segun el Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos es de: 265.157 personas. Ver Anexo No 4 para visualizar el grupo objetivo

de la investigacion.

3.1.2 Definicion del problema

3.1.2.1 Resultados obtenidos: Focus group
Para lograr obtener mayor informacién por parte de los posibles consumidores se

realizé un focus group mismo que estaba conformado por deportistas Gnicamente ,
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estos fueron Luis Benalcazar cuya actividad deportiva sobresaliente es el atletismo,

Luis Loaiza donde sus actividades deportivas el Basquetbol y baile, Diego Galindo

cuya actividad deportiva sobresaliente es entrenador deportivo, Franklin Anangono

quien fue jugador profesional de fatbol, Carlos Arellano cuya actividad deportiva que

practica es véley, Alejandro Pazmifio indicoé que su actividad deportiva es el futbol

y finalmente Mario Bassante donde indic6 que su actividad deportiva es el ciclismo

y el futbol, el esquema del focus group realizado se encuentra en el Anexo No 5.

Los resultados obtenidos fueron los siguientes:

1.

El tiempo dedicado para realizar actividad deportiva dependera de la misma
es decir que cuando se entrena y se practica atletismo el tiempo promedio
es de 3 a 4 horas diarias ya que necesitas completar una distancia
establecida en comparacion al fatbol, basquetbol, o tenis cuyos tiempos de
entrenamiento son maximo de dos horas por lo menos de 2 a tres veces por
semana.

La gente realiza deporte por que tratan de llevar una vida mas sana es decir
tratan de reducir el estrés o la ansiedad, también buscan ponerse en forma y
bajar de peso o generalmente solo lo realizan por entretenimiento.

Para poder realizar actividad deportiva no importa cual sea el deporte es
necesario tener por lo menos 2 0 mas pares de zapatos para darle uso ya
sea para entrenamiento y otro para competencia y por deporte dependiendo
del tipo de terreno donde se va a realizar la misma

Con respecto al lugar donde se realiza cualquier tipo de deporte dependera
de la actividad deportiva es decir que para un atleta este puede entrenar en
arcilla, cemento o al aire libre de igual manera que el tenis, en el basquetbol
y en el véley se lo puede realizar en cemento o en madera con suelo
antideslizante, mientras que en el fatbol se lo puede realizar en césped
natural, artificial, cemento, o tierra.

Se tiene que utilizar el tipo de suela adecuado para realizar la actividad

deportiva y para el lugar donde lo vaya a realizar, es decir un deportista que
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va a jugar fatbol en un campo de cemento o césped sintético si utiliza la suela
con pupos es posible que surja una lesion de igual manera si en el voley o
en el basquetbol utiliza un calzado sin suela antideslizante en un piso de
madera deslizante.

6. Hoy en dia lo que les preocupa a los deportistas es que el calzado cumpla
con sus necesidades que son seguridad, comodidad y durabilidad por lo que

el disefio y el color son solo factores agregados del mismo.

3.1.2.2 Resultados obtenidos: Entrevistas a expertos

Para poder entender cOmo se encuentra la industria del calzado actualmente se
realizo la entrevista a Gustavo Martinez mismo que lleva en la industria del calzado
durante 35 afios de los cuales los ultimos 10 afios fabrica calzado por medio de
maquinaria industrial, actualmente es el Gerente general de la empresa “Gusmar”
ubicada en Cevallos en la ciudad de Ambato. Las preguntas realizadas al experto
se las puede identificar en el Anexo No 6. Los resultados obtenidos de esta entre

vistas fueron los siguientes:

1. Al momento de confeccionar calzado deportivo es necesario obtener la
maquinaria adecuada para fabricarlo por lo que es necesario utilizar por lo
menos 9 diferentes tipos de maquinas y asi poder realizar el producto.

2. El tiempo aproximado, es de un dia para realizar aproximadamente 120
pares de zapatos con 6 trabajadores durante las 8 horas laborables y con la
correcta maquinaria.

3. Uno de los problemas mas frecuentes al momento de realizar calzado de
cuero es la proveniencia del cuero debido a que al ser un insumo que
proviene de un ser vivo este puede obtener varios tipos de bacterias u hongos
gue pese a que haya pasado los controles de calidad con el pasar del tiempo
se presenten inconvenientes.

4. La presencia por parte del estado especialmente en el gobierno de Rafael
Correa incrementd la creacion de empresas emprendedoras de calzado
debido a que les ofrecian créditos para mejorar o iniciar su emprendimiento
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sin embargo en los afios 2013 y 2014 el gobierno no aplicé ninguna norma
para el calzado internacional por lo que dicho calzado era de menor precio y
mayor calidad especialmente el de origen chino.

5. Toma alrededor de uno a dos dias si se quiere cambiar la suela del calzado.

Para saber mas a detalle sobre los beneficios y efectos que produce el no usar
y usar plantillas antibacterianas se le realiz6 la entrevista a Pablo Cajas que es
actualmente poddlogo en el cual lleva trabajando en este campo alrededor de 6
afos. Las preguntas realizadas al experto se las puede identificar en el Anexo

No 7, y mostro que:

1. Las suelas antibacterianas que se venden a nivel comercial estan
conformadas por carbén activado que permite absorber el mal olor del pie.

2. Es necesario el uso de una plantilla antibacteriana especial al momento de
realizar actividad deportiva debido a que la misma puede ademas de prevenir
las bacterias evitar un esguince con los movimientos bruscos.

3. Cuando no se usa una plantilla antibacteriana el sudor genera un tipo de
bacteria denominada “Candida” que es la que causa el pie de atleta,

resecamiento en el pie, mal olor, picazén y heridas en el pie.

3.1.3 Planteamiento del problema
3.13.1 Problema de decision administrativo
¢,Deberia fabricarse calzado deportivo con suelas removibles y plantillas

antibacteriales para el mercado quitefio?

3.1.3.2 Problema de investigacion
¢,Cudles son las caracteristicas que deben cumplir el calzado deportivo de cuero
con plantillas antibacterianas y suelas removibles para ser aceptadas por el

mercado quitefio?

3.1.3.3 Preguntas de investigacion
- ¢Qué factores son los que intervienen al momento de comprar calzado

deportivo de cuero con suelas removibles y plantillas antibacterianas?
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¢,Cuanto estaria dispuesto a pagar el consumidor por calzado deportivo de
cuero con suelas removibles y plantillas antibacterianas?

¢, Qué tipo de consumidores son los mas adecuados para vender un tipo de
calzado deportivo?

¢, Cual es el medio de comunicacion éptimo para dar a conocer sobre el
producto a los posibles consumidores que realizan actividad deportiva en la
ciudad de Quito?

¢, Qué lugares geogréficos son los més utilizados por personas que realizan
varias actividades deportivas?

¢, Cuales son los beneficios mas sobresalientes del calzado deportivo de
cuero con suela removibles y plantilla antibacteriana?

¢, Cudles son las marcas de calzado deportivo que actualmente se

encuentran posicionadas en el mercado ecuatoriano?

Desarrollo de un planteamiento del problema

3.14.1 Objetivo general de investigacion

Analizar los atributos, precio del producto, participantes en el mercado, necesidades

de los clientes, plaza y canales de comunicacion que los consumidores valoran para

poder establecer las estrategias en la ciudad de Quito en el afio 2019.

3.1.4.2 Objetivos especificos de investigacion

Determinar el perfil del cliente del servicio para localizar el segmento del
proyecto.

Entender los atributos que los clientes buscan al momento de realizar
actividades deportivas para determinar su conducta deportiva.

Determinar los atributos, prioridades y beneficios del producto propuesto
para lograr la satisfaccion del cliente.

Identificar los canales de distribucion més adecuados para ofrecer el
producto.

Determinar los medios de comunicacion para lograr ser mas efectivo al

momento de contactar a los posibles clientes.
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Determinar las marcas de calzado deportivo que existen en el mercado para

analizar la competencia.

Determinar el precio de venta que se ajuste a la demanda del mercado y

maximice los beneficios del proyecto para poder afiadir un precio al producto.
Hipoétesis

Un 68% de los clientes potenciales perteneceran al estrato dependiente y

estudiante de los cuales se dedicaran a trabajar o a estudiar.

Un 80% de los clientes practicaran por lo menos deporte de 2 a tres veces a

la semana.

Un 75% del cliente objetivo va a considerar que estaria de acuerdo en que

se fabrique el producto cuyos factores mas importantes sera la seguridad y

la prevencion de bacterias en el pie, ademas el futbol serd su principal

actividad deportiva para el uso del producto.

Un 79% de los clientes prefieren adquirir el producto mediante una tienda

deportiva y los lugares donde va a realizar su actividad deportiva seran las

canchas de césped natural y sintético.

Un 90% prefiere las redes sociales como medio de comunicacion de mayor

importancia.

El 70% de los clientes van prefieren la marca estadunidense “Nike” como su

marca favorita de calzado deportivo para su actividad deportiva.

El 77% de los clientes estarian dispuestos a pagar por el producto propuesto

con la diferencia de que el precio no sea mayor a las marcas de calzado

deportivo conocidas universalmente.

Formulacion de un disefio de investigacion

Se ha elaborado un instrumento de investigacion tipo encuesta la misma que esta

compuesta por 31 preguntas, este instrumento se encuentra ubicado en el Anexo

No 8.
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3.1.6 Recopilacion de datos

Se realizé un estudio no probabilistico por medio de un muestreo de conveniencia
y cuyo método utilizado fue por medio de “encuesta” en formato de cuestionario la
misma que contiene 31 preguntas abiertas y cerradas. Esta encuesta fue aplicada
a 61 personas tanto hombres como mujeres de 12 afos hasta los 65 afios. La
encuesta fue realizada via online por medio de Google Drive, esta encuesta fue
dirigida a personas que usan su tiempo libre en realizar algun deporte en la ciudad
de Quito.

Los datos obtenidos en el proceso de levantamiento de las encuestas seran de gran
importancia para la mezcla de marketing y estrategias a emplearse para la
fabricacion del producto en Quito.

3.1.7 Preparacién y andlisis de datos

Se realizaron 61 encuestas con edades desde los 12 afios hasta los 65 afios donde
el 72,1% pertenece en el género masculino y el 27,9% restante al género femenino.
Con respecto a los deportes que se realizan el 72,1% de las personas afirmo que el
futbol es el deporte que con mas lo realizan seguido por el tenis y basquetbol con
un 4,9% y el atletismo con un 3,3%. La poblacion objetiva afirmé con un 47,5% que
realiza su actividad deportiva de dos a tres veces a la semana, un 19,7% indicé que
lo practica una vez a la semana y un 14,8% una vez al mes. La mayoria de los
encuestados (36,1%) indicO que el cuero el material preferido en su calzado
deportivo seguido con un 32,8% el material sintético, 23% nylon y poliéster y un
8,2% la tela.

Debido a que las variables obtenidas son de caracter cualitativo, la correlacién a
aplicarse es la de “Spearman”, de igual manera que la correlacién de “Pearson” este
permite obtener un coeficiente de asociacion de variables que no se saben
comportar entre variables ordinales de igual manera los valores van desde -1 hasta
1, siendo O el valor donde no existe una correlacion y los signos muestran una

correlacion directa e inversa, es decir mientras un valor se acerca mas al -1 existe



23

una correlacion negativa perfecta mientras que mientras mas se acerca al 1 seria

una correlacion positiva perfecta.

La tabla de correlacion para este plan de negocios se encuentra ubicada en el
Anexo No 9. Se encontro una relacién negativa de -0,79 cruzando las variables de
cual seria el medio de comunicaciéon menos adecuado para el calzado deportivo de
cuero con plantilla antibacteriana y suela removible donde indic6 que periédico seria
el medio de comunicacion menos adecuado para el producto con un porcentaje del
59,32%.

Se presentd una relacién positiva de 0,71 donde se hace el cruce de cual seria el
medio de comunicacion mas adecuado para el producto y la preferencia de marca
de calzado deportivo en este caso la marca Adidas, donde muestra un porcentaje
de 50,85% que indica que Adidas usa las redes sociales como medio de
comunicacién mas importante para que la poblacion objetiva reciba la informacién

sobre el calzado deportivo que ellos fabrican.

Existe una relacién positiva de 0,59 donde se cruzan las variables de cual seria la
actividad de deporte en la que el cliente preferiria el uso de un calzado deportivo de
cuero con plantilla antibacteriana y suela removible y cual deberia ser el medio de
comunicacién mas apropiado para recibir informacion para el producto propuesto.
Se mostré con un 62,71% de que el medio de comunicacidon mas apropiado para
informar sobre el calzado deportivo de cuero con plantilla antibacteriana y suela
removible serian las redes sociales donde las mismas tienen que estar enfocadas
en la actividad deportiva “futbol” debido a que este deporte seria el mas practicado

por la poblacién objetivo.

Se encontré una variable negativa cuyo valor es -0,58 en esta variable se cruzan
los atributos de un calzado deportivo al momento de comprarlo y en donde la
poblacién objetivo prefiere realizar su actividad en este caso la tierra y el resultado

fue que un 30,77% indicé que cuando va a realizar su compra de calzado deportivo
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para utilizarlo en un terreno de tierra el atributo que menos toma en consideracion

es el peso del calzado.

3.1.8
1

2)

3)

4)

5)

6)

Conclusiones

Un 91,8% de poblacion objetiva estaria dispuesta a pagar por un tipo de
calzado deportivo con suela removible y plantilla antibacteriana a un precio
de $50, donde este precio es accesible para ellos ademas es menor en
comparacion a las marcas que ya se encuentran posicionadas en el mercado.
Segun mencionaron las personas encuestadas que las marcas de calzado
deportivo que actualmente se encuentran posesionadas en el mercado
ecuatoriano y que también son las que tienen més acogida por la poblacion
objetivo son: Adidas con el 85,2%, Nike con el 82%, y Puma con 75,4%.

53 de las 61 personas encuestadas menciono6 que el medio de comunicacion
optimo para informar sobre el calzado deportivo de cuero con plantilla
antibacteriana y suela removible son las “redes sociales” y el 47,5% indico
gue la red social por la que les gustaria recibir la informacién seria
“WhatsApp” ya que es la red social que mas utilizan a diario.

Un 67,2% de la poblacion objetiva se encuentran en el rango de edad de 20
a 29 afnos, 38 de las 61 personas encuestadas indicaron que actividad
deportiva que mas practican es el futbol y el 27,9% tienen talla de calzado en
medicién americana de 8-8.5.

62,3% de las personas encuestadas indicaron que el factor mas importante
al momento de adquirir calzado deportivo de cuero con plantilla
antibacteriana y suela removible es la “comodidad” por lo tanto, se deduce
gue el usuario que esté realizando actividad deportiva realizan movimientos
bruscos generando insatisfaccion del calzado por parte del cliente
provocando que a futuro no adquiera el producto.

Los atributos y beneficios méas sobresalientes del calzado deportivo de cuero
con suela removibles y plantilla antibacteriana son: con respecto a la suela

removible 28 de 61 personas encuestadas eligieron como mejor opcion “el
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uso de diferente suela en el mismo calzado para la actividad deportiva a
realizarse”; con las plantillas antibacterianas 36 de 61 de las personas

encuestadas eligieron como beneficio principal la “prevencién de bacterias”.

4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

4.1 Descripcién de la oportunidad de negocio sustentada por el analisis
interno, externo y del cliente.

Partiendo del andlisis de los factores externos, el gobierno ha tenido un papel muy
importante para la industria de elaboracion de calzado debido a que ha
implementado facilidades para los emprendedores de esta industria donde le ha
brindado maquinaria para mejorar sus productos, ademas de entregar certificados
de calidad como el INEN en el menor tiempo posible, este es el caso del programa
“Mi primer INEN”, ademas de crear ferias de calzado para que las pequefias

empresas exhiban sus productos al publico.

En el mercado de calzado ecuatoriano predominan su presencia marcas de calzado
deportivo como Adidas, Nike, Puma, Reebok, Under Armor, Skechers, entre otros.
Este tipo de calzado deportivo tiene un precio muy elevado y esto es debido a que
el gobierno ecuatoriano ha implementado aranceles que si bien es cierto estos
tienen objetivo de evitar que el dinero salga del pais, sin embargo esto tiene un gran
beneficio para la produccidén nacional debido a que el calzado es mas barato en
comparacion al importado por lo que el precio del calzado deportivo de estas marcas
internacionales al ser mayor en comparacion al nacional las personas preferiran
calzado que sea mas barato, finalmente estas barreras arancelarias también estan
aplicadas para calzado de procedencia China pero para los paises como Colombia,

Peru y Bolivia no aplican estas barreras debido a un acuerdo comercial entre estos.

Un factor muy importante por considerar es que en el mercado de calzado
ecuatoriano existe una total de 56 posibles competidores registrados en la
Superintendencia de Compariias que estan presentes en la provincia de Pichincha,

pero la provincia con mayor niumero de empresas que se dedican a la fabricacion
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de calzado es Tungurahua la misma que abarca el 50% del mercado de calzado a
nivel nacional y de manera especial en la ciudad de Ambato donde se encuentran

ubicado la mayoria de estas empresas.

En la provincia de Pichincha es donde las personas utilizan mas su tiempo libre al
momento realizar actividad deportiva en comparacion con otras provincias en donde
realizan deporte un total de 265.157 personas y ademas de que la ciudad de Quito
es la ciudad del Ecuador donde las personas gastan mas dinero al momento de

comprar calzado el mismo que se calcula alrededor de $10.245.000 anual.

Segun la investigacion cuantitativa las personas que realizan mas de una actividad
deportiva que involucre el calzado apropiado para esta practica es el, futbol que
predomina como actividad deportiva principal seguido por el basquetbol, el tenis y
el atletismo, ademas las personas al momento de realizar actividad deportiva lo
realizan en diferentes lugares es decir lo que lo pueden practicar en césped natural

0 sintético, también en la tierra y en el cemento.

Con la informacion de las entrevistas a expertos, se menciona que para cambiar la
suela de un calzado toma alrededor de un dia aproximadamente, ademas de que si
no se hace el uso de una plantilla antibacteriana al momento de realizar deporte
este puede ocasionar irritacién, dolor, mal olor, picazén, heridas en los pies, entre

otras molestias misma que es causada principalmente por la bacteria “Candida”.

Por medio de la investigacion cuantitativa el 91,8% las personas encuestadas
indicaron que estaria dispuesta a pagar por un tipo de calzado deportivo con suela
removible y plantilla antibacteriana a un precio de $50, también indicaron que el
producto tiene que ser comodo y seguro a momento de que se las vayan a usar

para su actividad deportiva de preferencia.

En base a la investigacion cualitativa, entre los atributos y benéficos en la suela para
el calzado deportivo con suela removible y plantillas antibacterianas la poblacion
objetivo indic6 que es importante que la suela tenga un periodo de cambio

inmediato al momento de realizar su actividad deportiva y que haya diferentes tipos
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de suela dependiendo del tipo de actividad a realizarse y en el lugar donde se lo
va a practicar, en cambio con respecto a las plantillas la gente indico que las misas
tienen que prevenir la existencia de bacterias y de que las mismas se las puedan

lavar conforme se las vayan utilizando.

Partiendo de la investigacion cuantitativa la poblacién objetivo mencion6 que el
mejor medio de comunicacién para recibir informacién sobre el producto de calzado
deportivo con suelas removibles y plantilla antibacteriana son las redes sociales
especialmente la red social “WhatsApp” misma que mencionaron que es la mas
utilizada, por otro lado en la investigacion cualitativa manifestaron de igual manera
que las redes sociales serian el medio de comunicacion mas adecuado para el
producto, con la diferencia de que la mejor manera de llegar al cliente objetivo es
gue se logre captar la informacion del producto por medio de un video informativo
donde un deportista profesional muestre los beneficios al momento de usar un tipo
de calzado deportivo con suelas removibles y con plantillas antibacterianas, este
video debe tener presencia no solo en WhatsApp sino en Facebook e Instagram.

Por lo tanto, la oportunidad de negocio se presentd debido a la necesidad de la
poblacion de Quito de utilizar calzado deportivo que se adapte de acuerdo a la
actividad deportiva que se vaya a practicar en cualquier lugar ya sea desde una
cancha de césped natural hasta una cancha de cemento debido a que muchos
usuarios utilizan un tipo de calzado deportivo segun la actividad deportiva que se lo
practica, ademas cuando una persona realiza actividad deportiva por un largo
periodo de tiempo este genera una bacteria que afecta a los pies causando mal olor,
dolor, etc., debido a que no se lava continuamente el calzado por lo tanto el uso de
una plantilla antibacteriana evitara que esta bacteria genere este inconveniente en
el calzado. También se identificé que el calzado deportivo que existen actualmente
estd determinado segun el precio es decir que un calzado deportivo con precio
elevado es para marcas reconocidas puesto a que garantizan una mayor durabilidad
del producto, por otro lado, si es calzado deportivo a menor precio sucede lo

contrario la calidad del mismo va ser menor y es por eso que la elaboracion de este
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producto se enfocaria a las personas que no tengan un gran poder adquisitivo y que

quisieran un producto que sea de buena calidad.

5. PLAN DE MARKETING

5.1 Mercado objetivo.

Para lograr determinar el mercado objetivo para el producto es necesario la
informacion del INEC sobre las personas que realizan deporte en su tiempo libre a
partir de los 12 afios hasta los 65 afios en la provincia de Pichincha en la ciudad de
Quito, dato que resulté con un total de 265.157 personas aproximadamente. Ver
Anexo No 4 para visualizar la tabla del grupo objetivo de la investigacion. De
acuerdo en el andlisis del cliente por medio de la metodologia de encuestas la
poblacion objetivo indicd con un 49,2% realiza la compra de calzado deportivo una
vez al afio y un 42,6% indic6 que realiza la compra de calzado deportivo cada seis

meses.

5.2 Estrategia general de marketing.

5.2.1 Estrategia genérica

Con respecto a las estrategias basicas de desarrollo se ha considerado la
“diferenciacion” cuya finalidad segun Michael Porter es producir bienes y servicios
considerados Unicos en toda industria, y dirigidos a consumidores que son
relativamente insensibles al precio, (David, 2013, pag. 151). Debido a que, en
comparacion a los calzados deportivos tradicionales, el producto a ofrecer cuenta
con suela removibles segun para la actividad deportiva a la que se le vaya a realizar
mismos que son de cambio inmediato ademas de que también el producto viene
incluido con una plantilla antibacteriana cuya finalidad es evitar la generacién de
bacterias que pueden generar molestias en el pie a largo plazo debido al uso del

calzado deportivo.

5.2.2 Estrategia de posicionamiento.
Para la estrategia de “posicionamiento” indica que este es un proceso mediante el

cual se desarrolla una estrategia que tiene como objetivo llevar nuestra marca,
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empresa o producto desde su imagen actual a la imagen que deseamos, (Xavier
Morafo, 2010). Donde se ha determinado varias estrategias: la primera es “basado
en las caracteristicas” donde el calzado tendra las propiedades adecuadas para
poder adaptarse dependiendo del terreno y la actividad deportiva que el usuario
vaya a practicar, segundo es “basado en el precio y la calidad” donde se busca
establecer un precio menor que la competencia con la misma calidad incluso aun
mayor, la tercera es en “base al uso y beneficio del producto” como el producto
también cuenta con plantillas antibacterianas estas ayudaran a evitar la propagacion
de bacterias que puedan afectar al pie debido al uso excesivo del calzado, la cuarta
es “orientada al usuario” donde se determiné que este producto lo pueden adquirir
personas desde los 12 afios hasta los 65 afios de edad, finalmente la quinta es “por
el estilo de vida” donde se busca personas que utilicen su tiempo libre al momento

de realizar actividad deportiva.

5.2.3 Estrategia de crecimiento

Para el producto se determind como mejor opcion de “crecimiento intensivo” que
segun Fred R. David lo define que las estrategias intensivas requieren grandes
esfuerzos para mejorar la posicion competitiva de los productos de la empresa,
(David, 2013, pag. 141). Utilizando la estrategia de “desarrollo del producto” misma
gue busca aumentar las ventas a través de la modificacion o mejora de los
productos o servicios actuales de la empresa, (David, 2013, pag. 142). Por lo tanto,
debido a que se le estd modificando al calzado tradicional dandole un valor

agregado con diferentes usos y caracteristicas.
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Figura No 1: Modelo canvas

Propuesta de valor

Ofrecer a la poblacion de Quito un calzado deportivo de cuero que se lo pueda usar
para diferente tipo terreno ya sea cemento o césped natural y para cualquier
actividad deportiva que se la vaya a realizar, ademas de evitar la generacion de
bacterias que puedan causar heridas o molestias en los pies a medida que se vaya
utilizando el calzado, donde ese calzado va a estar con un precio accesible para el
cliente donde al utilizar un cuero ecuatoriano que hoy en dia es considerado uno de
los mejores cueros en el mercado por su durabilidad y calidad y con relacion de este
producto con el desempefio es principalmente que se lo puede utilizar segun la
actividad deportiva donde se lo vaya a realizar y finalmente para lograr que el

producto sea seguro se usara tornillos de puas y tuercas distribuidas alrededor del

calzado para lograr una mayor seguridad.




31

5.4 Mezcla de marketing

5.4.1 Producto

El producto presentado para este plan de negocios un calzado deportivo de cuero
nacional que se pueda intercambiar las suelas segun la actividad deportiva a
realizarse y el lugar donde se lo vaya a realizar. El objetivo de este producto es
ofrecer al deportista la facilidad de cambiar la suela segun el terreno y actividad
deportiva que vaya a practicar, ya sea en una cancha de césped natural que es
necesario utilizar una suela con pupos de igual manera para una cancha de tierra,
pero si la actividad deportiva a realizarse fuera en un terreno donde sea de arcilla,
cemento o madera en ese caso se utilizaria una suela plana o pupillo, de igual
manera si se va a realizar alguna actividad deportiva en una cancha de césped
sintético se podria utilizar una suela plana o con pupillo. Gracias a este producto el
usuario solo usaria un tipo de calzado para poder realizar varias actividades
deportivas en cualquier tipo de terreno, donde solo haria un gasto en un calzado

deportivo y no en varios.

54.1.1 Atributos

Segun el diccionario de la Real Academia Espafiola, un atributo es “cada una de las
cualidades o propiedades de un ser”, por lo tanto, los atributos del producto para
este plan de negocios son los siguientes. El calzado estara confeccionado con piel
vacuna proveniente del ganado bovino, esta piel se caracteriza debido a que es
resistente gracias a su gruesa capa de piel, con respecto al disefio sera un modelo
tradicional con un corte clasico pero moderno con un estilo ergonémico cuya
finalidad es reducir las lesiones en los deportistas, este calzado contara con 7
colores diferentes estos seran, negro, azul, blanco, naranja, rojo, rosa y verde.
Ademas, este calzado contara con una suela plana, suela de pupillo y una suela de
pupo para cada par de calzado, estas suelas estan conformadas por el material
goma termoplastica (TR) que es un material resistente, flexible, elastico, y agradable
a la pisada. Este zapato cuenta con tuercas de puas distribuidas alrededor del
calzado para poder realizar una fijacion adecuada con los tornillos con el propésito
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de evitar que la suela se separe del calzado, asi cuando el usuario necesite cambiar
la suela este solo necesitara retirar tornillos del calzado cambiar la suela y volver a
introducir los tornillos para que se logre fijar adecuadamente la suela con el calzado.
También vendra incluido una llave metélica que permitird poner y retirar los tornillos
de las suelas. Es recomendable que para este tipo de calzado se evite el contacto
directo con el agua lo que causara que se deteriore con mayor rapidez el color de
este ademas de que al momento de usarlo este tendra un mayor peso debido a la
absorcion de la piel. Finalmente, este calzado contard con una plantilla
antibacteriana para cada par de zapatos este est4 conformado con un material de
espuma de poliuretano que permite respirar el pie evitando el ingreso de bacterias
gue pueden ocasionar incomodidades a corto, mediano y largo plazo, ademas, esta
plantilla también cumple una funcion de amortiguacion para lo que para un calzado
deportivo ayuda a que se evite lesiones, sea mas comodo y ayuda a evitar dolores
plantares. Es recomendable que para este tipo de calzado se evite el contacto
directo con el agua lo que causara que se deteriore con mayor rapidez el color de
este ademas de que al momento de usarlo este tendra un mayor peso debido a la
absorcién de la piel, si se llegara a que el calzado esté mojado evitar que este tenga
contacto directo al sol para asi prevenir que la piel se deteriore con mayor rapidez.
Es recomendable hacer el uso del balsamo para que la vida del cuero del calzado
se mas duradera, esto permitird que no se desgaste con mayor rapidez a medida
gue se use el calzado. Con respecto a las plantillas estas no pueden ser lavables
debido a que si se las lava estas pueden llegar a perder con el tiempo su funcién de

prevenir la propagacion de bacterias que pueden afectar al pie.

54.1.2 Branding

La empresa “Pucks” presenta un nombre corto y facil de recordar con una imagen
gue refleja la libertad de poder usar el calzado deportivo no importa si es en un piso
de madera o tierra, si es de césped natural o sintético tampoco si es en el cemento,
este nombre serd utilizado tanto como nombre de la empresa como nombre del

producto. Ver Anexo No 10 para visualizar el logo de la empresa “Pucks”.
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Slogan: “Cualquier terreno, cualquier deporte”

El logo representa la libertad de poder usar un calzado deportivo ya si es en un
terreno de tierra lo que representa el color café, de césped en este caso lo
representa el color verde o en cemento cuyo color representa el gris, no hay ningin
impedimento para evitar hacer una actividad deportiva. Con respecto al eslogan se
desea transmitir que no importa el deporte que lo vayas a realizar o la actividad
fisica de igual manera el terreno en se lo vaya a realizar siempre habra una solucion
para poder realizar una actividad deportiva. Ver Anexo No 11 para visualizar la tabla

del costo del logo y slogan.

54.1.3 Empaque

El empaque en el caso de los zapatos deportivos se representa al momento de
entregar el producto, este sera por medio de una caja de carton con medidas de 30
cm de largo, 20 cm de ancho y 10 cm de altura con tapa retirable, este tendra como
objetivo manipular al producto de forma facil y sencilla, ademas de preservar al
producto de suciedad o de algun dafio fisico, finalmente este producto contara con
el logo de la empresa e informacién de contacto, (Inducartén, 2019). Ver Anexo No

12 para visualizar la tabla del costo de la caja de carton.

5.4.1.4 Etiguetado

Con respecto al etiquetado para el calzado ya sea nacional o importado, segun el
Sistema Ecuatoriano de la Calidad son: que debe contener informacién de los
materiales y componentes, pais de origen y fabricacién, identificacion del fabricante,
talla entre otros, con el objetivo de que el consumidor tenga en su disposicién una
guia que le permita conocer las caracteristicas del producto y asi poder realizar una
compra satisfactoria y confiable. Ademas, la informacion entregada al usuario tiene
gue ser clara es decir no debe ser engafosa y tiene que expresarse en el idioma
espafiol con simbolos féciles de leer y entender y que no produzcan incomodidad.
(Servicio de Acreditacion Ecuatoriano, 2018). Para el producto se utilizara etiqueta

de cartdon de 6 cm de altura y 5 cm de ancho, en esta etigueta se detallara la
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informacion que dicta el Sistema Ecuatoriano de la Calidad, (Equitex, 2019). Ver

Anexo No 13 para visualizar la tabla de costo de la etiqueta.

5415 Soporte

El servicio de soporte para el cliente se lo realizara por dos medios ambos
electrénicos, el primer medio es por la pagina web oficial del producto donde se
detallaran direccion y contactos para que el cliente pueda comunicarse y el otro
medio es por redes sociales que de igual manera que en la pagina web oficial tendra
las mismas indicaciones de contacto, ambas el cliente podra enviar sugerencias del
producto, mismas que seran atendidas para poder mejorar los atributos del

producto, (Squarespace, 2019). Ver Anexo No 14 para visualizar la tabla del costo

del dominio web.

5.4.2 Precio
5421

A continuacion, se detalla los costos de materia prima para la elaboracion de

Costo de venta

calzado deportivo hecho en cuero con suelas removibles.

Tabla No 4: Costo de materia prima directa e indirecta

Produccion de calzado deportivo de cuero

Materia prima directa | Uni. de Medida Costo Unitario Cant. unidades por Par de zapatos Costo total

Piel natural decimetros S 0,26 15,0 S 3,90
Rollo de hilo metros S 3,00 0,03| $ 0,08
Cordones metros S 1,00 05| S 0,50
Plantilla poliuretano unidad S 5,00 20| S 10,00
suelas termoplasticas unidad S 1,50 60| S 9,00
Pegamento litro S 10,00 0,0100 | S 0,10
tuerca de pua unidad S 0,60 60| S 3,60
tornillo unidad S 0,30 60| S 1,80
tinte de color 375 cc S 6,93 03| S 1,73
Llave tuerca unidad 2,0 10| $ 2,00

Materia prima indirecta
Etiqueta unidad S 1,00 1,00 S 1,00
Empaque unidad S 3,95 1,00 S 3,95
5.4.2.2 Costo de produccién

Por medio del mercado objetivo previamente identificado con un total de 265.157

personas, ademas tomando en consideracion la tasa de crecimiento promedio de la
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poblacion de Quito de 18%, se planea producir un total de calzado anual del 0,18%
con relacion al mercado objetivo para el primer afio y para los siguientes 5 afios esta
cuota de mercado se incrementara 0,01%, por lo que para el ultimo afio la
produccion anual de calzado con relacion al mercado objetivo sera de 0,22%. Se ha
decidido establecer estos porcentajes tomando en consideracion la sugerencia y
opinion del experto Gustavo Martinez que es el gerente general de la empresa
“‘Gusmar” ya que la empresa una vez que sea creada va a ser nueva en el mercado
por lo que no todas las personas del mercado objetivo van a querer comprar el
calzado sino solo una pequeiia parte. Ver Anexo No 15 para visualizar la tabla de

la cantidad proyectada de ventas por unidad y costo variable unitario.

5.4.2.3 Estrategia de precios

La estrategia asignada para los precios es “la fijacién de precios basada en el buen
valor” que segun Kotler indica que se ofrece la combinacién adecuada y de calidad
y un buen servicio a un precio justo, (Kotler & Amstrong, 2013, pag. 259). Por lo
tanto, por medio de los resultados que se obtuvo de la encuesta ver Anexo No 16

con la ayuda del modelo Van Westerndorp se determiné que el precio justo para
este calzado es de $50 por lo tanto esta estrategia es la mas adecuada para
indicarle al cliente que se le estd entregando un producto que cumple con sus
necesidades, con mayores beneficios a un precio accesible, lo que permitird a la

empresa “Pucks” ser competitiva en el mercado.

5.4.2.4 Estrategia de entrada

Para poder lograr entrar en el mercado quitefio con la empresa “Pucks”, se ha
decido implementar la estrategia “penetracion de mercado” misma que consiste
segun Kotler en fijar un precio pequefio para un nuevo producto con el objetivo de
atraer varios compradores y obtener una gran participacion de mercado, (Kotler &
Amstrong, 2013, pag. 271). Con esta estrategia se busca que el cliente compre el
calzado que esta a un precio menor al de la competencia con la finalidad de que
pruebe sus cualidades y se dé cuenta de las ventajas que este contiene, ademas

de que determine su calidad para que a futuro vuelva a comprar el mismo zapato,



36

por lo tanto, se decide iniciar con una venta del calzado con $64,99 sabiendo que
en mercado para esta clase de calzado con igual disefio y mismas caracteristicas
esté entre los $75 y $120.

5.4.2.5 Estrategia de ajuste

Para la estrategia de ajuste se ha seleccionado la estrategia “fijacion psicologica de
precios” esta estrategia Kotler indica que la fijacidn de precios que considera la
psicologia de precios no solamente es el factor econémico, sino que también el
precio esta indicando algo acerca del producto, (Kotler & Amstrong, 2013, pag. 275).
Lo que se va a lograr con esta estrategia de ajuste es que el valor del calzado no
va a ser tan caro para que el consumidor piense que va ser de marca y que a su
vez tendra una mayor calidad, o muy menudo causando que el usuario dude acerca
de la calidad del calzado y a su vez piensa que no son de marca, por lo tanto, se va
a establecer un precio de $64,99 justo cuando se introduce el calzado en el mercado
y después de un periodo de un afio de haberlo introducido en el mercado, se utilizara
la técnica de venta del .99 el objetivo de esta técnica es hacer que el cliente va a
pagar por un valor menor pero en la realidad es que la diferencia sera minima, para
el segundo afio el precio sube a $69,99 y finalmente para el tercer afio sube el precio

a $71,99 que se mantendra constante hasta el quinto afio.

5.4.3 Plaza
5.4.3.1 Estrategia de distribucion

La estrategia adecuada para este producto es la “distribucion exclusiva”, segun
menciona Kotler esta estrategia trata de dar a un nimero limitado de intermediarios
el derecho exclusivo de distribuir los productos de la empresa en sus territorios
(Kotler & Amstrong, 2013, pag. 305), por lo que se planea que este calzado solo se
lo distribuya en la tienda comercial “Pucks” con el fin de que el cliente sepa que se
le estd entregando una marca seria que fue fabricado por la empresa misma y asi

se logre entregar el producto de una manera exclusiva seguin sus gustos.
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5.4.3.2 Puntos de venta

El punto de venta directa determinado esta ubicado dentro del Centro Comercial El
Bosque, local No 62 frente a Keramicos por la entrada No 1, este lugar comercial
cuenta con una habitacion y la superficie de este establecimiento es de 18 m2. Se
decidié escoger este lugar debido a que se encuentra dentro de uno de los centros
comerciales muy conocidos en la ciudad de Quito, (Plusvalia.com, 2019). Ver
Anexo No 17 para visualizar la tabla de costos de arriendo, servicios basicos, letrero

en acrilico, perchas y muebles y enseres.

5.4.3.3 Estructura del canal de distribucion

Con respecto a la estructura del canal de distribucién esta ligada a la distribucién
directa de la empresa “Pucks” es decir que el calzado solo tendra contacto directo
con el cliente que adquiera el o los productos que se encuentren dentro del local

comercial de la empresa.

VENDEDOR PRODUCTO

Figura No 2: Estructura del canal de distribucién

5.4.3.4 Tipos de canal

El canal 6ptimo sera directo, debido a que la empresa “Pucks” se responsabiliza en
la llegada a las manos del producto al cliente, por lo tanto, el cliente solo podra
adquirir el producto solamente asistiendo al local comercial oficial y realizando la

compra fisica en el mismo.

5.4.4 Promocién

5441 Estrategia Promocional

Se procedera a utilizar la estrategia promocional “estrategia de aspiracion pull” que
segun Lambin indica que el fabricante enfoca todos sus esfuerzos de comunicacion
en el usuario final, evadiendo a los intermediarios e intentando construir una
demanda directamente entre los clientes potenciales del segmento, (Lambin G. S.,
2008, pag. 381). Para poder usar todos nuestros esfuerzos en el cliente objetivo

sera necesario comunicarnos por los medios que mas utilizan, que segun en el
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analisis del cliente realizado se mostré que la red de comunicacién que estan en

constante uso es por medio de las redes sociales.

5.4.4.2 Publicidad

La publicidad para este negocio sera de suma importancia, gracias a ella se podra
lograr atraer a la mayor cantidad de personas que estén interesadas para este giro
de negocio. La forma que se realizar4 publicidad sera de 3 maneras todas ellas
digitales la primera es por medio de la publicidad de Google por medio del
posicionamiento SEM, este posicionamiento también se lo conoce posicionamiento
de pago, donde la empresa tiene que pagar un valor por cada clic que den en el
anuncio donde dicho valor es presupuestado por la empresa gracias a las
facilidades que ofrece Google Ads, (Google, 2019). El segundo medio es por
WhatsApp Business, este medio a diferencia del WhatsApp que conocemos esta
dirigido para pequefias y medianas empresas, esta aplicacion facilita y agiliza el
contacto con los clientes, ademas permite mostrar la informacién de la empresa
como sitio web, direccién, correo, etc. También brinda estadisticas que muestran
cuantos mensajes se enviaron, entregaron y recibieron correctamente. Finalmente,
el contacto con el cliente serd de manera mas agil, rapida y enseguida, (WhatsApp
Business, 2019). El tercer medio es por Facebook, lo que se piensa realizar es un
anuncio que dure aproximadamente 15 segundos que muestre las caracteristicas
del producto, el logo de la empresa e informacion de contacto con esto se lograra
atraer una gran cantidad de personas que estén interesadas en nuestro producto,
Facebook propone un presupuesto diario donde dicho presupuesto varia segun los
clics que se den a diario y también te indica cuando quieres que finalice el periodo
de publicidad, (Facebook, 2019). Ver Anexo No 18 para visualizar la tabla de costos
de publicidad.

5.4.4.3 Promocién de ventas

Las promociones de venta se les realizara para los clientes que visiten la tienda. Se
les dar& promociones de descuento sobre el calzado dependiendo el dia es decir si
es un feriado o alguna fecha deportiva importante ya sea a nivel nacional o
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internacional, “por la compra de un par de calzado el segundo sera a mitad de
precio” y “por la compra de dos pares se le dara un cupén de descuento de 50% por
la siguiente compra”. Estas promociones se ilustraran en banners y gigantografias
ubicadas al exterior del local para informarle al cliente sobre las promociones que
se esta ofertando acerca del producto. Ver Anexo No 19 para visualizar la tabla de

costos de banner, roll up y gigantogrfia.

5.4.4.4 Relaciones publicas

Se dara un impulso a la imagen a la empresa “Pucks” mediante el auspicio directo
al equipo amateur de futbol de pichincha “Club Deportivo Quito Corazén” haciendo
la entrega a todos los jugadores del equipo con un par calzado deportivo de la
empresa, este anuncio de la entrega del calzado a los jugadores se publicara en la
revista “Al borde del campo”. Adicionalmente, se planea también acudir al diario El
Comercio para que realice articulo en el apartado de “Tendencias”, este segmento
trata sobre tendencias que suceden a nivel nacional e internacional, el objetivo es
gue en este articulo se hable principalmente sobre los valores agregados que tiene
el producto y como estos pueden ayudar en la vida de un deportista que solo hace
deporte por diversion o hobby mas no profesionalmente. Finalmente, por medio de
la radio en la emisora Zaracay en el podcast “El Zindicado”, este programa se lo
transmite en las mafianas y suelen invitar a emprendedores para realizarles una
entrevista o reportaje de su empresa para que promocionen su producto indicando
cudles son sus beneficios, usos y caracteristicas, se planea usar ese espacio para
promocionar el calzado deportivo para que la gente que escucha esta emisora
conozca sobre su valor agregado en comparacion de otros tipos de calzado. Ver

Anexo No 20 para visualizar la tabla de costos de relaciones publicas.

5.4.4.5 Fuerza de ventas

La fuerza de ventas contara con la presencia de un empleado en el local comercial
mismo que sera escogido por pruebas realizadas por el departamento de recursos
humanos que ayudara a seleccionar al empleado mas adecuado para el puesto,
gue esté dispuesto al compromiso y desempefio en sus labores. Este empleado
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tendra incentivos de trabajo dependiendo de la satisfaccion del cliente y comisiones
por venta del producto, ademas se le brindara capacitacion anual de como realizar
adecuadamente “Marketing e redes sociales y atencién al cliente” esta capacitacion
serd online con una duracién de 60 horas por medio de la plataforma de SBS
Consulting, (SBS Consulting, 2019). Ver Anexo No 21 para visualizar la tabla de

costos de capacitacion.

5.4.4.6 Marketing directo

El marketing directo para empresa “Pucks” sera de utilizar todos los recursos
necesarios para crear una plataforma virtual del sitio web que sea facil de usar y
entender, ademas disponer de redes sociales que estén en constante contacto con
los clientes y posibles clientes a futuro. Adicionalmente, se realizara mantenimiento
y actualizacion de la pagina web semanalmente por medio del especialista de
marketing digital y mensualmente a las redes sociales por medio de un community

manager, (Ideas Creativas, 2019). Ver Anexo No 22 para visualizar la tabla del

costo del Community Manager.

5.4.5 Costo de la mezcla del marketing

Ver Anexo No 23 para visualizar la tabla de los costos totales de la mezcla de

marketing proyectado.

6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1 Misidn, vision y objetivos de la organizacion

6.1.1 Mision

Ser la empresa de fabricacion de calzado deportivo de cuero ecuatoriano con
caracteristicas Unicas en el mercado para clientes de la ciudad de Quito,
brindandoles calidad y seguridad con disefios modernos, ayudandole al deportista
durante y después de realizar su actividad deportiva sin importar el lugar donde se
encuentre, utilizando tecnologia adecuada para la correcta confeccion del calzado,

basdndonos en nuestros principios de respeto, seriedad, honestidad y
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responsabilidad hacia los clientes y de igual manera velar por la seguridad y

bienestar del personal de la empresa.

6.1.2 Vision

Para el 2024 “Pucks” estara ubicada entre las 15 mejores empresas ecuatorianas
dedicadas en la fabricacion de calzado de cuero con innovaciones tales como la
suela removible y plantilla antibacteriana, entregando un producto que se preocupa
por la salud, seguridad y comodidad que el cliente busca en un calzado deportivo

con disefio moderno.

6.1.3 Objetivos especificos a mediano plazo
e Lograr tener por lo menos un 10% de cuota de mercado para el afio 2022 por
medio de las ventas generadas por el calzado deportivo.
e Incrementar el volumen de ventas del calzado en un 5% cada afo hasta el
afo 2023.
e Estar presentes a partir del afio 2020 en la Feria Internacional de Calzado y
Componentes del Ecuador (FICCE).

6.1.4 Objetivos especificos a largo plazo
e Lograr establecer una alianza estratégica con Maraton Sports y Kao Sport
Center con la finalidad de ubicar el producto en sus perchas para el afio 2027.
e Abrir una nueva sucursal de “Pucks” en la ciudad de Ambato para el afio
2026.
e Pagar en su totalidad cualquier deuda que tenga la empresa “Pucks” hasta
el afio 2028.

6.2 Plan de operaciones

6.2.1 Cadenade valor

Segun Kotler menciona que la cadena de valor es la serie de departamentos
internos que llevan a cabo actividades de generacion valor para disefiar, producir,
comercializar, entregar y apoyar los productos de la empresa, (Kotler & Amstrong,

2013, pag. 47). Ver Anexo No 24 para visualizar la cadena de valor.
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A continuacién, se detallara por medio de un cuadro la informaciéon que se muestra
en la cadena de valor, en este cuadro se explica la actividad, el detalle de la

actividad, el detalle de la actividad y el responsable o los responsables para que esa

actividad se cumpla.

Tabla No 5: Cuadro explicativo de la cadena de valor

Actividades

Detalle de la actividad

Responsable/s

Infraestructura de la empresa

Preparacién, control y organizacién de todas
las actividades administrativas de la empresa

Gerente general

Desarrollo tecnologico

Investigacion, desarrollo, disefio y analisis a
cerca del calzado, creando nuevas técnicas
para mejorar el producto con la finalidad de
cumplir con las exigencias que el cliente pide.

Jefe de operaciones
dirigido por el gerente
general.

Recursos humanos

Seleccion y formacién del personal adecuado
para realizar las actividades especificas segun
las areas de la empresa.

Gerente general y jefe
de operaciones

Compras de la empresa

Adquisicién, manejo y uso de la materia prima,
inventario y maquinaria para la fabricacién del
calzado deportivo.

Jefe de operaciones con
la  supervision del
gerente general

Adquisicibn de toda la materia prima y
magquinaria para poder realizar la confeccién
del producto.

Fabricacion del calzado deportivo por medio de | Jefe de operaciones con
tres controles de calidad, empaquetado y | la  supervision del

Jefe de operaciones
Logistica interna

Operaciones

etiquetado. gerente general
Logistica externa Entrega del producto final por medio del local | Asistente de ventas
de venta.

Actividad de promocion y publicidad tanto por
medios digitales y local de venta, contacto por
medio de las relaciones publicas uso de
técnicas de ventas.

Por medio de los medios digitales en este caso
las redes sociales, se tiene planeado tener una
mayor comunicacién con los clientes
respondiendo a sus dudas o preguntas y
tomando en cuenta sus sugerencias y la
realizacién de niveles de satisfaccion por medio
de correos o llamadas telefénicas.

Gerente  general vy
asistente de ventas.
Marketing y ventas

Asistente de ventas

Servicios Postventa

6.2.2 Gestion por procesos

Para poder entender de mejor manera la cadena de valor, se procedera a detallar
todos los pasos de cada actividad que se muestra en la cadena de valor, con la
ayuda del mapa de procesos. En este mapa se dividen en todos los procesos que
generan valor a la empresa y esta conformado por los procesos gobernantes,

operativos y de soporte. En el proceso gobernante esta liderado por el gerente
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general y en el proceso operativo y de soporte por medio del jefe de operaciones.

Ver Anexo No 25 para visualizar el mapa de procesos.

6.2.3 Flujograma de proceso

Para mostrar a detalle todos los procesos que se van a realizar es necesario la

creacion de un flujograma de procesos, en este flujograma se van a reflejar cada

uno de los procesos realizados desde gque se disefia el modelo del calzado hasta

gue llega a manos del cliente, ademas se va a presentar un cuadro que va a contar

con los factores del departamento, proceso, tiempo, encargado e infraestructura.

Con esto se va a entender de mejor manera el mapa de procesos presentado.

Tabla No 6: Tabla de los procesos con sus tiempos para la fabricacion del calzado.

Departamento Proceso Tiempo Encargado
Disefio de calzado 3 horas Disefiador
Departamento de disefioy | Patronaje y moldeado 10 min Disefador
conceptualizacién Modelaje 5 min Diseriador
Escala de modelos 3 min Disefiador
Departamento de control Recibo del cuero Inmediato | Jefe de operaciones
P Control de calidad del cuero 4 min Jefe de operaciones
Corte a mano 5 min Empleado/a de corte
Departamento de corte Troquelado Inmediato | Empleado/a de corte
P Pintura 3 min Empleado/a de corte
Desbaste del cuero 4 min Empleado/a de corte
Control de calidad del proceso de corte .
) 3 min Costurero/a
terminado
Departamento de costura Aparado 4 min Costurero/a
P Aplicacion de puntera 5 min Costurero/a
Aplicacion de talén 5 min Costurero/a
Aplicacion de ojalillos 3 min Costurero/a
Control de calidad del proceso de 3 min Empleado/a de
costura terminado montaje
Preparacion de la plantilla de armado 3 min Empleado/a de
con la horma montaje
Armado de punta 1 min Empleadq/a de
. montaje
Departamento de montaje
. . Empleado/a de
Armado de taldn 1 min .
montaje
Cardado del cuero 1 min Empleadq/a de
montaje
Paso por el tinel de enfriamiento 1min Empleadq/a de
montaje
Uso del taladro en la plantilla 3 min Empleado/a de
acabado
Departamento de acabado | Colocacion de tuercas en el calzado 4 min Emg(l;ag;%/g de
Colocacion de la plantilla antibacteriana Inmediato Empleado/a de

acabado
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Etiquetado Inmediato Empleado/a de
acabado
Colocacién de las suelas, llave y tornillos . Empleado/a de
. Inmediato
en la caja acabado
Empaquetado Inmediato Empleado/a de
acabado
Carga de mercaderia 15 min Empleado/a de
Transporte acabado
P Flete 1 hora Transportista
Descarga de mercaderia 15 min Asistente de ventas
. Almacenamiento en bodega 6 min Asistente de ventas
Local comercial — - -
Colocacién del producto en percha 6 min Asistente de ventas

El proceso de fabricacion para un par de calzado toma alrededor de 53 min y
contando los procesos del “transporte”, y “local comercial” el tiempo sube a
1h:35min. La capacidad de unidades de produccion para este negocio es de un
promedio de fabricacién de 15 a 20 pares diarios durante los 22 dias laborables
donde cada empleado trabaja 7 horas diarias incluyendo 1 hora de almuerzo y
vacaciones. Sin embargo, la produccién de calzado para este giro de negocio esta
basado en la estacionalidad de la demanda donde los meses pico son marzo, junio,
agosto y diciembre y que son los meses donde se genera la mayor cantidad de
ventas en comparacion a los otros meses por lo tanto, al estar la produccion
alineada con la estacionalidad de la demanda ayuda a que el producto no se
encuentre almacenado en bodega durante un largo periodo de tiempo ademas se
aprovecha la capacidad instalada por lo que los empleados y maquinaria trabajan
constantemente durante las 7 horas diarias de trabajo durante los 22 dias laborables

del mes.

Ver Anexo No 26 para visualizar el flujograma de procesos de la empresa.

6.2.4 Infraestructura.

La infraestructura de “Pucks” para que pueda operar de forma correcta y adecuado
esta dividido en 4 secciones, la primera seccion esta conformado por la “fabrica”
donde se concentrara la fabricacion del calzado, se arrendara un galpon ubicado en
el conjunto industrial en Carcelén al frente del parque de los recuerdos, este cuenta
con 216 m2 una planta alta y una baja cada una con 108 m2, 2 bafos, 2

parqueaderos y guardiania, revisar Anexo No 27 para visualizar el plano de la
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fabrica y oficinas. La segunda seccion es “muebles y enseres” en este apartado se
encuentran las comodidades del personal y del cliente. La siguiente seccidon es
“equipos de oficina” que van a ayudar al personal a mejorar el contacto con el cliente
y estabilizar las operaciones internas de la empresa. Finalmente, la Ultima seccién
es la “maquinaria de calzado” para esta seccidn va ser necesario de una maquina
trogueladora que va a permitir realizar el corte del cuero, también maquinas para
coser y asi unir las partes del cuero cortadas, maquina destalladora con la finalidad
de disminuir el volumen de las piezas de cuero, maquina aplicadora de talones que
permite moldear los cortes de cuero en la zona del talon a base de calor permitiendo
dejar un mejorar acabado en el calzado, la maquina aplicadora de puntera que tiene
la misma funciones que la maquina aplicadora de talén con la diferencia que es en
la zona de la puntera, la refiladora que sirve para recortar las plantillas del armado,
la maquina de ojalillos para realizar los agujeros para los cordones, la maquina de
cardado que ayuda a que tenga una mejor adherencia entre el calzado y la suela
gue se le va a poner, el tunel de enfriamiento que permite acelerar los tiempos de
estabilizacion del calzado es decir que ayuda a retirar con mayor facilidad el calzado
de la horma sin que se dafie vy finalmente el taladro permitira hacer los agujeros

para colocar las tuercas.

Tabla No 7: Costo de inversion propiedad, planta y equipo.

Cantidad Descripcién Costo unitario Costo total
Fabrica

1 Arriendo en sector industrial (gasto mensual) $1.500,00 $1.500,00
Muebles y enseres

3 Escritorio (un solo gasto) $200,00 $600,00

1 Juego de muebles (un solo gasto) $140,00 $140,00

7 Sillas (un solo gasto) $35,00 $280,00

1 Percha (un solo gasto) $350,00 $1.400,00

2 Letreros en acrilico (un solo gasto) $200,00 $400,00
Equipo de oficina

2 Computadoras (un solo gasto) $500,00 $1.000,00

1 Impresora multifuncién (un solo gasto) $164,00 $164,00

3 Teléfonos (un solo gasto) $40,00 $120,00
Maguinaria de calzado

1 Ma&quina troqueladora (un solo gasto) $8.000,00 $8.000,00

1 MA&quina para coser (un solo gasto) $450,00 $450,00

1 Maquina destalladora (un solo gasto) $400,00 $400,00

1 Maquina aplicadora de talones (un solo gasto) $5.000,00 $5.000,00

1 Méagquina aplicadora de puntera (un solo gasto) $6.000,00 $6.000,00
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1 Tunel de enfriamiento (un solo gasto) $10.000,00 $10.000,00
1 Refiladora (un solo gasto) $200,00 $200,00

1 Ojalillo (un solo gasto) $800,00 $800,00

1 Magquina de cardado (un solo gasto) $2.500,00 $2.500,00
1 Taladro (un solo gasto) $150,00 $300,00

6.3 Estructura Organizacional

6.3.1 Estructura legal

La empresa “Pucks” estara representada por una persona natural con RUC:
1721743431001, debido a que la empresa se dedicara a solo uso comercial y
también debido a que es una nueva empresa que ingresa en el mercado se ha
decidié que la personeria juridica sea por medio de una persona natural. En los
siguientes afos se planea que esta empresa sea una compafiia de responsabilidad
limitada, para que los futuros socios y el duefio de la empresa mantengan una
igualdad sobre todo en el aspecto del capital. Por medio de la Ley de Compaiiias,
seccion cinco, sustenta la informacion que se ha detallado misma que protege a las
empresas de pequefia y mediana industria con el uso y funcionamiento de la
personeria juridica en este caso persona natural, (Superintendencia de Compaiiias

y valores, 2014).

6.3.2 Disefo organizacional

6.3.2.1 Tipo de estructura organizacional
El tipo de estructura organizacional para la empresa” Pucks” sera de manera de
manera vertical o también conocida como jerarquica, misma que detalla desde las

posiciones de mando mas elevado de la empresa hasta la mas pequefia.

6.3.2.2 Estructura organizacional.

La estructura organizacional de una empresa sea el sistema jerarquico elegido por
el que se gestiona un grupo de personas para cumplir con el crecimiento continuo
de la compafia, (Sinnaps, 2019). Por lo tanto, para la empresa “Pucks” como recién
estad entrando en el mercado de calzado viene siendo una PYME y en lo que

respecta con el personal necesario para la empresa sera de un total de 8 personas
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gue son los Optimos y necesarios para que la empresa funcione adecuadamente

con sus departamentos definidos para este giro de negocio.

| erene general |

Jefe de operaciones Asistente de ventas

Empleado/a de corte

Disefiador/a

Empleado/a de montado

Costureral/o

Empleado/a de acabado

Figura No 3: Estructura organizacional

6.3.3 Determinacion del sueldo del personal.

Para finalizar la estructura organizacional de la empresa se procedera a

continuacion a indicar cuanto recibira de paga por los servicios que el personal

brinde a la empresa “Pucks”.

Tabla No 8: Determinacién del sueldo del personal y operaciones

Empleado Sueldo

Gerente general $900,00 | Duefio de la empresa encargado de la supervision y control de todo
el personal de la empresa.

Jefe de operaciones $650,00 | Control y monitoreo de los departamentos de control, corte,
montado, costura y etiguetado de la empresa.

Disefiador $394,00 | Encargado de los disefios y modelos del calzado

Empleado/a de corte $394,00 | Encargado del uso de la maquinaria de corte y control del proceso
terminado.

Empleado/a de montado | $394,00 | Encargado del uso de la maquinaria de montado y control del
proceso terminado.

Empleado/a de acabado | $394,00 | Encargado del etiquetado, empaqguetado, colocacion de plantillas y
carga de mercaderia del producto final.

Costurera/o $394,00 | Encargado del uso de la maquinaria de costura y control del
proceso terminado.

Asistente de ventas $394,00 | Despacho de mercaderia, colocacién del producto final en la

bodega y percha para luego venderlo al cliente final.




48

Ver Anexo No 28 para visualizar la determinacién del sueldo del personal

proyectado.

7. EVALUACION FINANCIERA

7.1 Proyeccién de ingresos, costos y gastos

7.1.1 Politicas financieras

Para que la empresa “Pucks” pueda tener un sistema financiero estable, se ha
definido varias politicas financieras que seran de gran ayuda para el funcionamiento
de la empresa. Para las politicas de cuentas por pagar, las compras a cotado seran
de 60% y las compras a 40%. En las politicas de cuentas por cobrar, el pago de
contado sera de 90% y el pago a crédito a 10%. Finalmente, el inventario de
productos terminados (de las ventas del siguiente mes) y el inventario de materia

prima (de la produccién del siguiente mes) seran ambas del 10%.

7.1.2 Proyeccion de ingresos

Los ingresos de la empresa “Pucks” seran el resultado de las ventas del calzado
deportivo de cuero con suela removible y plantilla antibacteriana. Por lo tanto, al
momento de realizar la proyeccion de las ventas se hizo una medicion de la
estacionalidad de la industria, donde se identific6 mayores ventas en los meses de
marzo debido al feriado de carnaval y viernes santo, junio por el dia del nifio ademas
de que da inicio a la temporada de verano y fin de clases en la region sierra, agosto
en este mes se da el pago de décimo cuarto y finalmente diciembre que se da el
décimo tercero y hay feriado de noche buena, navidad y fin de afio gracias a estos
datos se consiguio calcular la ratio de cada mes con referencia a los ingresos
mensuales, dicho célculo se realizé para varios afos, reafirmando asi la naturaleza

de la industria.

Una vez realizado este analisis de estacionalidad se procedid a extrapolar
linealmente los ingresos de la industria y a base de la cuota de mercado estimada
para la empresa, se procedié a calcular una participacion de ingresos anual

repartida estacionalmente.
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Una vez calculado los ingresos del primer afio se propuso un incremento de la cuota
de mercado inicial de 0,18% mismo que se incrementa 0,01% anualmente hasta el
quinto afo, se decidié empezar con este porcentaje de cuota de mercado tomando
en consideracion la sugerencia y opinién del experto Gustavo Martinez gerente
general de la empresa de calzado “Gusmar”. Adicionalmente, en base a los ingresos

se calculd un estimado de las unidades que se van a vender.

Tabla No 9: Ventas proyectadas

ANOS
1 2 3 4 5
‘ Ventas | $234.249,83 | $250.510,94 | $267.113,86 | $284.058,60 | $301.345,14

7.1.3 Proyeccion de costos y gastos

Los costos del proyecto para la empresa “Pucks” son la materia prima directa e
indirecta, mano de obra directa y costos indirectos. Cabe indicar que el costo mas
elevado que tiene la empresa son los costos de materia prima directa con un 46,54%
de las ventas. Este rubro es eminente debido a que se necesita una gran cantidad
de materia prima para realizar un par de zapatos. El segundo egreso grande de la
empresa “Pucks” es el gasto de sueldos 14,86% de las ventas, para que la empresa

pueda funcionar correctamente es necesario la contratacion de 8 personas.

Tabla No 10: Costos de materia prima directa e indirecta

Produccidon de un calzado deportivo de cuero

Materia prima directa | Uni. de Medida Costo Unitario Cant. unidades por Par de zapatos Costo total

Piel natural decimetros S 0,26 15,0 S 3,90
Rollo de hilo metros S 3,00 0,03| S 0,08
Cordones metros S 1,00 05| S 0,50
Plantilla poliuretano unidad S 5,00 20 S 10,00
suelas termoplasticas | unidad S 1,50 60| S 9,00
Pegamento litro S 10,00 0,0100 | S 0,10
tuerca de pua unidad S 0,60 60| S 3,60
tornillo unidad S 0,30 60| $ 1,80
tinte de color 375 cc S 6,93 03| S 1,73
Llave tuerca unidad 2,0 10| $ 2,00

Materia prima indirecta

Etiqueta unidad S 1,00 1,00 S 1,00
Empaque unidad S 3,95 1,00 S 3,95
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Con respecto a los gastos generales que se muestran en el cuadro estan definidos
como gastos mensuales durante 5 afios excepto los gastos de anteojos que son
semestrales, seguro de maquinaria que depende del valor de esta, la presencia en
la feria FICCE que se realiza una vez al afio y finalmente los gastos de constitucion

y adecuacion que solo se los realiza una sola vez.

Tabla No 11: Gastos generales

GASTOS GENERALES
DATOS
Suministros oficina $ 100,00 mensuales
Suministros fabricacién $ 7,00 mensuales
Mascarilla $ 3,50 mensuales
Anteojos $ 3,50 Semestre
Mantenimiento maquinaria $ 1.800,00 Anual
Mantenimiento y reparaciones $ 300,00 mensuales
Servicios basicos $ 80,00 mensuales
Gasto arriendo $ 1.950,00 mensuales
Arriendo local $ 450,00
Arriendo fabrica y oficina $ 1.500,00
Publicidad $ 278,82
Dominio web $ 12,00 Mensual
Community manager $ 74,99 Mensual
Facebook $ 62,00 Mensual
Google ads $ 50,00 Mensual
Feria FICCE $ 250,00 Anual
Volantes $ 35,00 Mensual
Llaveros y pulseras $ 24,00 Mensual
Capacitacion Vendedores $ 12,50 Mensual
Gastos de constitucién $ 400,00 un solo pago
Gastos para adecuacion $ 1.000,00 un solo pago

7.2 Inversién inicial, capital de trabajo y estructura de capital

7.2.1 Inversién inicial

La inversion inicial para la empresa “Pucks” es de un total de $45.754,31, este valor
se encuentra conformada por inversiones de PPE (Planta, Propiedad y Equipo)
donde se encuentran reflejados la maquinaria, equipo de computacion, muebles y
enseres y equipo de oficina, el segundo son las inversiones intangibles que seria
solamente el software contable administrativo, el tercero son los gastos de
constitucién que como se menciond en los gastos generales solo se lo realiza el
gasto una sola vez, para el cuarto esta conformado por el capital de trabajo que se

lo calcula como el capital de trabajo minimo con el que ningun flujo de efectivo se
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vuelve negativo, donde los flujos a su vez podrian volverse negativos porque el
efectivo inicial no basta para soportar las pérdidas operativas de los primeros
periodos, y se requiere de un respaldo de efectivo para no incurrir en iliquidez y
finalmente el Gltimo factor son los gastos preoperacionales conformado por las

herramientas de trabajo, adecuacion de las instalaciones y el community manager.

Tabla No 12: Total inversién inicial

Inversiones PPE (Propiedad, Planta y Equipo) $ 38.774,00
Gasto de Constitucion $ 400,00
Inversiones Intangibles $ 560,00
Inventarios $ 247,43
Capital de Trabajo $ 3.300,00
Gastos Preoperacionales $ 2.472,88
TOTAL, INVERSION INICIAL $ 45.754,31

7.2.2 Estructura de capital

La inversion inicial para que la empresa “Pucks” funcione correctamente es de un
total de $45.754,31, ademas la estructura de capital de la empresa sera de 55%
inversion propia y el 45% sera una deuda a pagar de largo plazo, donde esta deuda
ayuda a ser mas rentable el proyecto debido a que no desembolsas capital propio,
sino que te financias con dinero ajeno y asumes los gastos de interés, estos gastos
de deuda se reflejan en el flujo de caja del accionista, mas no en el del proyecto, la
estructura de capital es usualmente mejor si el capital es diminuto, pero el riesgo

incrementa también .

Tabla No 13: Estructura de capital

| ESTRUCTURA DE CAPITAL Propio 55,00% $ 25.164,87
Deuda L/P 45,00% $ 20.589,44

7.2.3 Capital de trabajo
El capital de trabajo es la liquidez que se necesita para poner en marcha la empresa
hasta que se mantenga estable es decir que pueda sostenerse con los gastos

operacionales, por lo tanto, la empresa “Pucks” empezara con un capital de trabajo
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inicial de $3.300,00 mismo que ya no sera necesario a partir de enero del segundo

afo operativo.

7.3 Proyeccién de estados de resultados, situacién financiera, estado de

flujo de efectivo y flujo de caja

7.3.1 Proyeccion de estados de resultados

Como se puede observar en el estado de resultados anual de la empresa “Pucks”,
la utilidad neta del primer afio es negativa y es el resultado de que tiene un elevado
costo de bienes vendidos, gastos de sueldos y gastos generales que afectan el
primer afio de ventas de la empresa. Para los siguientes cuatro afios a pesar de que
haya un incremento en los costos de productos vendidos (cuyo peso en términos de
resultados es el mayor con un 66,99% con relacion a las ventas), gastos,
participacion de trabajadores e impuesto a la renta, las ventas siguen siendo

mayores logrando que se generé una utilidad neta positiva.

Tabla No 14: Estado de resultados

AROS
| 1 | 2 | 3 | 4 | 5
Ventas $ 234.249,83 | $ 250.510,94 | $ 267.113,86 | $ 284.058,60 | $ 301.345,14
Costo de los productos vendidos $ 167.859,91 | $ 170.081,65 $ 175.771,46 | $ 185.627,95 | § 196.515,23
UTILIDAD BRUTA |$ 66.389,92 | § 80.429,20 § 91.342,40 | $ 98.430,64 | § 104.829,92
Gastos sueldos |$ 3534680 | S 38.906,36 $ 40.16921 | $ 41.474,74 | $ 42.824,40
Gastos generales |$ 27.94588 | S 27.94588 $ 27.945,88 | $ 27.94588 § 27.94588
Gastos de depreciacion S 362392 |S 361727 § 3.617,27 | $ 378673 |5  3.833,40
Gastos de amortizacion $ 112005 112,00 & 112,00 11200 $ 112,00
[UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. | $  (638,68) § 9.847,78 § 19.498,04 | $ 25.111,29 | $ 30.114,24 |
Gastos de intereses $ 190857 | $ 155872 $§ 117224 |5 745,29 S 273,63
|UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION | (2547,25) 5 8.289,06 § 18.32580 | § 24.366,00 $ 29.840,61 |
15% PARTICIPACION TRABAJADORES $ - |8 124336 $ 274887 S 365490 $ 4.476,00
|UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS [ (2547,25)5 7.04570 | § 1557693 | $ 20.711,10 $ 25.364,52 |
25% IMPUESTO A LA RENTA $ - [$ 1761,43]8 3.89423|% 5177,77|§ 6.341,13
[UTILIDAD NETA [$ (2547,25)¢ 5.284,28 § 11.682,70 | $ 15.533,32|$ 19.023,39 |

7.3.2 Proyeccion de situacién financiera

Para el estado de situacion financiera anual de la empresa “Pucks”, se puede
observar que en la variable del activo los activos corrientes son menores en relacion
a los activos no corrientes hasta el primer afio y esto se debe a la compra de
propiedad planta y equipo sin embargo a partir del segundo afio en adelante los
activos corrientes suben y los no corrientes disminuyen esto se debe al efectivo que

va ingresando a la empresa va incrementando mientras que el valor de la propiedad,
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plata y equipo se mantiene y apenas incrementa su valor para el cuarto afio y se

mantiene con ese mismo valor.

Tabla No 15: Estado de situacion financiera

ANOS

0 1 2 3 4 5)
ACTIVOS $46.001,75 |$50.750,75 |$56.414,12 | $65.150,45 | $77.277,96 | $91.789,13
Corrientes $10.657,75 |$19.142,67 |$28.535,30 | $41.000,90 | $54.727,14 | $73.183,71
Efectivo $10.039,16 | $9.647,96 $18.717,57 | $30.647,32 | $43.729,50 | $63.182,87
Cuentas por Cobrar $ - $4.607,33 $4.927,16 $5.253,71 | $5.586,99 |$5.926,99
Inventarios Prod.
Terminados $ - $763,75 $769,95 $812,98 $855,86 $ -
Inventarios Materia
Prima $537,40 $533,69 $552,08 $584,68 $619,54 $ -
Inventarios Sum.
Fabricacion $81,18 $3.589,94 $3.568,56 $3.702,21 $3.935,25 |$4.073,85
No Corrientes $35.344,00 |$31.608,08 |$27.878,82 | $24.149,55 | $22.550,82 | $18.605,42
Propiedad, Planta y
Equipo $34.784,00 |$34.784,00 |$34.784,00 | $34.784,00 | $37.084,00 | $37.084,00
Depreciaciéon acumulada | $ - $3.623,92 $7.241,18 $10.858,45 | $14.645,18 | $18.478,58
Intangibles $560,00 $560,00 $560,00 $560,00 $560,00 $560,00
Amortizaciéon acumulada | $ - $112,00 $224,00 $336,00 $448,00 $560,00
PASIVOS $20.836,87 |$28.133,13 |$28.512,22 | $25.565,85 | $22.160,04 | $17.647,82
Corrientes $247,43 $10.884,70 | $14.954,65 |$16.085,62 | $17.184,09 | $17.647,82
Cuentas por pagar
proveedores $247,43 $9.855,36 $9.796,71 $10.163,47 | $10.805,69 |$11.154,78
Sueldos por pagar $ - | $1.029,33 $1.029,33 | $1.029,33 |$1.029,33 |$1.029,33
Impuestos por pagar $ - % - |1 $4.128,60 $4.892,82 | $5.349,07 |$5.463,71
No Corrientes $20.589,44 |$17.248,43 | $13.557,57 |$9.480,24 |$4.97595 |$ -
Deuda a largo plazo $20.589,44 |$17.248,43 | $13.557,57 |$9.480,24 |$4.975,95 |$ -
PATRIMONIO $25.164,87 |$22.617,62 |$27.901,90 | $39.584,59 | $55.117,92 | $74.141,31
Capital $25.164,87 |$25.164,87 |$25.164,87 | $25.164,87 | $25.164,87 | $25.164,87
Utilidades retenidas $ - | $(2.547,25) | $2.737,03 $14.419,72 | $29.953,05 | $48.976,43

7.3.3 Proyeccion de estado de flujo de efectivo

El estado de flujo de efectivo anual del proyecto es una herramienta muy importante

debido a que refleja como esta la salida y entrada del efectivo de la empresa para

los 5 afios proyectados, para la empresa “Pucks” pese al tener una gran salida de

dinero antes de empezar debido a la compra de propiedad, planta y equipo gracias
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a la deuda a largo plazo y el uso de capital de trabajo como ingreso ayuda a que la
empresa nunca se quede sin efectivo durante los siguientes afios por lo que al

segundo afilo al empezar a tener una utilidad neta que cada vez se va

incrementando el total de efectivo del final del periodo también.

Tabla No 16: Estado de flujo de efectivo

Inicial ANOS
0 1 2 3 4 5
$ $ $
Actividades Operacionales $ (371,15) | $(65,20) |$9.745,47 |12.992,09 | 16.871,46 |21.414,32
$ $ $ $
Utilidad Neta $ - 1(2.547,25) | $5.284,28 | 11.682,70 | 15.533,32 | 19.023,39
Depreciaciones y amortizacion
+ Depreciacion $ - | $608,92 |$602,27 |$602,27 |$771,73 $818,40
+ Amortizacién $ - [ $112,00 $112,00 $112,00 $112,00 $112,00
$
-ACxC $ - 1(4.607,33) | $(319,83) | $(326,55) | $(333,28) | $(340,00)
- A Inventario PT $(537,40) | $(763,75) | $(6,19) $(43,03) | $(42,89) |$855,86
- A Inventario MP $(81,18) $3,71 $(18,38) | $(32,61) |$(34,86) |$619,54
$
- A Inventario SF $ - 1(3.508,76) | $21,38 $(133,65) | $(233,05) | $(138,60)
+ A CxP PROVEEDORES $247,43 $9.607,93 | $(58,65) |$366,75 |$642,23 $349,09
+ A Sueldos por pagar $ - 1$1.029,33 | $ - 1% - 1% - 1% -
+ A Impuestos $ -1 $ - 1 $4.128,60 | $764,22 $456,25 $114,64
$(35.344,0
Actividades de Inversién 0) $3.015,00 | $3.015,00 | $3.015,00 | $715,00 $3.015,00
$(35.344,0
- Adquisicion PPE y intangibles | 0) $3.015,00 | $3.015,00 | $3.015,00 | $715,00 $3.015,00
$ $ $ $ $ $
Actividades de Financiamiento |45.754,31 |(3.341,01) | (3.690,86) | (4.077,34) | (4.504,29) | (4.975,95)
$ $ $ $ $ $
+ A Deuda Largo Plazo 20.589,44 |(3.341,01) | (3.690,86) | (4.077,34) | (4.504,29) | (4.975,95)
- Pago de dividendos
$
+ A Capital 25.164,87 |$ - $ -
INCREMENTO NETO EN $ $ $ $
EFECTIVO 10.039,16 | $(391,21) | $9.069,61 |11.929,75 |13.082,18 | 19.453,37
EFECTIVO PRINCIPIOS DE $ $ $ $
PERIODO $ - 110.039,16 | $9.647,96 | 18.717,57 |30.647,32 |43.729,50
TOTAL EFECTIVO FINAL DE $ $ $ $ $ $
PERIODO 10.039,16 |9.647,96 |18.717,57 |30.647,32 | 43.729,50 |63.182,87
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7.3.4 Proyeccion de estado de flujo de caja del proyecto

Para el flujo de caja del proyecto anual proyectado a 5 afios al igual que la
proyeccion de flujo de efectivo, el flujo de caja también es importante porque ayuda
a determinar cuanta liquidez contard la empresa “Pucks” durante los proximos cinco
afos. Podemos observar que antes del primer afno el flujo de caja del proyecto es
negativa debido a la variacion del trabajo neto y gastos de capital son grandes sin
embargo a partir del primer afio ya empieza a entrar efectivo en el proyecto, por lo
tanto, a partir del primer afio los ingresos en el proyecto fueron mayores que los
egresos, especialmente para el dltimo afio que se obtuvo una recuperacion de

$6.064,71 de los activos invertidos.

Tabla No 17: Estado de flujo de caja del proyecto

Flujo de Caja del Proyecto Anual
0 1 2 3 4 5
Flujo de caja anual | $(38.891,43) |$4.858,37 | $14.319,19 |$17.179,33 |$18.331,75 |$22.749,53
Flujo de caja
acumulado $4.858,37 | $19.177,56 | $36.356,89 | $54.688,64 |$77.438,17

7.4 Proyeccién de flujo de caja del inversionista, calculo de la tasa de

descuento y criterios de valoracion

7.4.1 Proyeccion de flujo de caja del inversionista

Como se puede observar el flujo de caja del inversionista anual tiene un valor
negativo antes de que la empresa empieza operar, y esto se debe a los factores
que afectaron al flujo de caja del proyecto en ese periodo. A partir del primer afo el
flujo de caja empieza a ser positivo y esto se debe a que hay un incremento en el
flujo de caja del proyecto ademas de que también los gastos de interés empiezan a
disminuir. Por lo tanto, a partir del primer afio los ingresos del inversionista fueron
mayores que los egresos, cabe recalcar que los gastos de interés y el escudo fiscal
van disminuyendo cada afio y si se le afiade el incremento anual del flujo de caja

del proyecto el resultado del flujo de caja del inversionista va a ser beneficioso.

Tabla No 18: Estado de flujo de caja del inversionista

| Flujo de Caja del Inversionista Anual
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0 1 2 3 4 5
Flujo de caja anual $(18.301,99) | $251,98 $9.594,90 |$12.324,80 | $13.333,34 | $17.592,17
Flujo de caja acumulado $251,98 $9.846,88 | $22.171,68 | $35.505,02 | $53.097,18

7.4.2 Calculo de latasa de descuento

Para poder determinar una evaluacion del proyecto 6ptima primero es necesario
considerar las tasas de descuento como el CAPM (Capital Asset Pricing Model) que
es un modelo de valoracion de activos financieros que permite estimar la
rentabilidad esperada en funcion del riesgo sistematico, (Carlos Almendra Juste,
2019) y el WACC (Weigted Average Cost of Capital) que es la tasa de descuento
gue se utiliza para descontar los flujos de caja futuros a la hora de valorar un
proyecto de inversion, (Empresa Actual, 2016). EI CAPM del proyecto es de 17,90%,
donde se utilizaron las tasas libres de riesgos, el riesgo de mercado de acciones
obtenido por medio del S&P 500, beta apalancada y riesgo pais mismas que se
definieron en las premisas del proyecto. Con respecto al WACC del proyecto que
es de 12,14% que al igual que el CAPM se utilizé los datos del escudo fiscal y costo
de la deuda actual ambos de igual manera definidos en las premisas del proyecto.

Tabla No 19: Tasas de descuento

TASAS DE DESCUENTO
CAPM 17,90%
WACCC 12,14%

7.4.3 Proyeccion de criterios de valoracion

Una vez definidos las tasas de descuento del proyecto procedemos a determinar
los criterios de valoracién para el proyecto como para el inversionista, empezando
por el VAN (Valor Actual Neto) es positivo indicando que se recupera la inversion
de capital inicial con un valor de $13.433,55 para el proyecto y $10.956,96 para el
inversionista. Con respecto al IR (indice de Rentabilidad) podemos observar que
para la IR del proyecto es de $1,35 es decir que por cada ddlar que se registre e
proyecto tendra una ganancia de $0,35, en cambio para el IR del inversionista es

de $1,60 y tiene la misma interpretacion del IR del proyecto que seria por cada ddlar
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gue se registre el inversionista tendra una ganancia de $0,60. La TIR (Tasa Interna
de Retorno) podemos indicar que la TIR del inversionista como la del proyecto es
mayor a la tasa de descuento lo que significa que el proyecto es viable y atractivo
donde la TIR del proyecto es de 22,85% y para el inversionista es de 35,21%.
Finalmente, el periodo de recuperacion de la inversién del proyecto sera en el afio

3,31y para el inversionista sera en el afio de 3,02.

Tabla No 20: Criterios de inversion del proyecto y del inversionista

Criterios de Inversién Proyecto Criterios de Inversién Inversionista |
VAN $13.433,55 VAN $10.956,96
IR $1,35 IR $1,60
TIR 22,85% TIR 35,21%
Periodo Rec. 3,31 Periodo Rec. 3,02

No obstante, si se desea mejorar los criterios del proyecto y del inversionista se
recomienda incrementar el capital de trabajo para asi poder realizar la compra de
mAas maquinaria que ayuda a ser mas efectivo en los procesos de produccion
ademas de que esto ayudaria a que la calidad del producto mejore mas, esto
permitiria que el VAN y el TIR del proyecto y del inversionista se incremente

considerablemente.

Con los resultados obtenidos en los criterios de inversion del proyecto y del
inversionista se puede determinar que la ejecucion del proyecto es posible debido
a que el VAN, TIR, IR y el periodo de recuperacion muestran resultados positivos y

alcanzables durante los cinco afios una vez ejecutado el proyecto.

7.5 Indices financieros.

Los indicadores financieros para la empresa estan divididos por 4 secciones de
razonamiento que son razones de liquidez, apalancamiento, actividad y rentabilidad.
En la razon de liquidez con respecto a la razén circulante misma que mide la
capacidad de liquidez en la empresa muestra que desde el primer afio hasta el
quinto afio los valores son mayores a uno lo que significa que la empresa “Pucks”

financieramente es capaz de cubrir sus pasivos circulantes, ademas que desde el
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primer afio en comparacion con la industria la empresa “Pucks” tiene un valor mayor
en la razén circulante. En la razén de apalancamiento la razén de deuda capital
tiene un valor mayor en el primer y segundo en comparacion a los afos siguientes
y esto se debe a que en esos dos afios los pasivos de la empresa son mayores que
el capital y con respecto al endeudamiento del activo para el quinto afio la deuda
estd proxima a pagarse y esto porque los activos de la empresa estan
incrementando y los pasivos estan decreciendo a medida que pasan los afios, la
industria en esta variable tiene un valor mayor debido a que se requiere varias
maquinas industriales para la fabricacion de calzado. Para la razon de actividad la
rotacion del inventario muestra que el producto al ser superior al del mercado es
vendido en menos tiempo que la competencia, con respecto a los periodos de
cuentas por cobrar y cuentas por pagar el valor de las cuentas por cobrar en dias
es mayor que el periodo de cuentas por pagar lo que significa que no existe ninguna
deuda que la empresa tenga que pagar, estas variables en comparacion con la
industria se puede observar que las cuentas por cobrar en dias de la empresa
“Pucks” es menor con 22.88 dias y para el periodo de cuentas por pagar el promedio
es de 11,41 dias para la empresa y la industria es de 319,51 dias. Para finalizar en
la razon de rentabilidad el margen de utilidad para el primer afio es negativa debido
a los gastos que se tienen que realizar para que el proyecto pueda funcionar, pero
a partir del segundo afio el margen de la utilidad empieza a crecer superando desde
el tercer afio con un 4% en comparacion de la industria que tiene un 2,05%. Para el
ROE (Return On Equity) muestra valores positivos a partir del segundo afio lo que
significa que muestra una rentabilidad de la empresa con sus propios recursos que
ha invertido para su funcionamiento, y desde el afio que el ROE empieza a tener
valores positivos que es en el segundo afio con 21% es mayor en comparacion al
de la industria de 9,44%. Para concluir el ROA (Return On Assets) al igual que el
ROE empieza a tener valores positivos a partir del segundo afio por lo que la
empresa tiene una buena rentabilidad sobre la inversion realizada en los activos,
gue de igual manera el porcentaje del a partir del segundo afio que es 9% es mayor

al de la industria que es de 2,82%.
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ANOS

1 2 3 4 5 INDUSTRIA
Razones de liguidez
Razén Circulante veces | 1,76 1,91 2,55 3,18 4,15 1,50
Prueba Acida veces | 1,31 1,58 2,23 2,87 3,92 0,98
Capital de trabajo $8.258 | $13.581 | $24.915 | $37.543 | $55.536
Razones de apalancamiento
Razoén de deuda a capital veces | 1,12 1,13 1,02 0,88 0,70 1,60
Endeudamiento del Activo veces | 0,55 0,51 0,39 0,29 0,19 0,66
Cobertura de intereses veces | -0,33 6,32 16,63 33,69 110,05
Razones de actividad
Periodo de cuentas por cobrar dias | 50,84 50,84 50,84 50,84 50,84 73,72
Dias de recuperacion de cobro dias 7,18 7,18 7,18 7,18 7,18 4,88
Rotacién de inventario dias | 34,35 34,78 34,47 34,31 48,24
Dias de inventario dias 10,63 10,50 10,59 10,64 7,57
Periodo de cuentas por pagar dias | 11,96 12,03 11,60 10,90 10,55 319,51
Dias de Pago dias | 30,51 30,33 31,48 33,49 34,59 1,13
Ciclo operativo dias 17,81 17,67 17,77 17,82 14,75 14,71
Ciclo del efectivo dias 5,84 5,64 6,17 6,92 4,19
Razones de rentabilidad
Margen de Utilidad % -1% 2% 4% 5% 6% 2,05%
ROA % -5% 9% 18% 20% 21% 2,82%
ROE % -10% 21% 46% 62% 76% 9,44%

Por lo tanto, si se desea mejorar los indicadores financieros del proyecto se

recomienda realizar alianzas estratégicas con empresas que vendan calzado o

articulos deportivos, lo que permitira que el producto no solo se venda en la tienda

oficial sino en otras tiendas deportivas, esto ayudara a que mejore las razones de

actividad especialmente la rotacidon de inventario por lo que el calzado de la empresa

“Pucks” estara distribuido en varias tiendas deportivas a nivel nacional.

8. CONCLUSIONES GENERALES

1. Laevaluacién financiera mostro que es posible poner en marcha este giro de

negocio actualmente y si se quiere mejorar un 5% del TIR, incrementar el TIR

en unos $3.000 y reducir el periodo de recuperacion a 2 afios y medio para

el proyecto e inversionista es necesario incrementar el capital de trabajo con
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el objetivo de adquirir mas maquinaria y personal para mejorar la capacidad
instalada. Con la evaluacion realizada al cliente se identifico que el 91,8% la
poblacion objetiva esta dispuesta a adquirir el calzado debido a sus
caracteristicas que ayudan al desenvolvimiento segun la actividad deportiva
a realizarse. Finalmente, el estudio que se realiz6 al entorno externo
demuestra que la industria de calzado se encuentra con un 4,30% de
crecimiento en las ventas y que gracias al apoyo del gobierno especialmente
el Ministerio de Industrias y Productividad estd logrando aprovechar sus
oportunidades y solucionar sus amenazas.

La evaluacioén financiera ha reflejado que durante los cinco afios préximos la
empresa “Pucks” puede llegar a ser rentable ya sea para el inversionista
como para el proyecto, esto se puede sustentar gracias a los criterios de
valoracion indicando que el proyecto es sostenible y rentable porque se tiene
un VAN de $13.433,55 para el proyecto y $10.956,96 para el inversionista,
una IR de $1,35 para el proyecto y $1,60 para el inversionista, donde el
periodo de recuperacion del proyecto es en el afio 3,31 y para el inversionista
es en el 3,02 y finalmente, la TIR del proyecto es de 22,85% y para el
inversionista es del 35,21%.

Por medio de la investigacion cuantitativa se logro identificar que el 91,8% de
la poblacién objetivo esta dispuesto a pagar por un tipo de calzado deportivo
con suela removible y plantilla antibacteriana debido a sus funcionalidades
de poder remplazar la suela del calzado segun la actividad deportiva o segun
el tipo de terreno, ademas el consumidor busca que este calzado que sea
comodo y seguro para poder realizar sus actividades deportivas con mayor
facilidad también cuando se cambie la suela no se desprenda del calzado
con movimientos bruscos.

Con la investigacion realizada al entorno externo por medio de la matriz EFE
mostrd un resultado de 3,19 indicando que la industria de fabricacion de
calzado actualmente esta en crecimiento, aprovecha sus oportunidades y

soluciona sus amenazas gracias al apoyo del gobierno especialmente el
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Ministerio de Industrias y Productividad, entregando maquinaria para mejorar
la calidad de calzado y entregando certificados a emprendedores.

5. Esta industria actualmente se encuentra apoyada por los consumidores
ecuatorianos debido a que la demanda nacional en el ultimo afio lleg6 a ser
de $50.000.000 en calzado nacional e importado, especialmente la ciudad de
Quito que anualmente gasta alrededor de $10.245.000 en calzado.

6. Actualmente la industria de calzado ofrece 100.000 plazas de empleo directo
e indirecto y mueve $600.000.000 al afio, este mercado es atractivo por que
el crecimiento de las ventas tiene un crecimiento del 4,30% y desde el afio
2013 se ha estado implementando una feria denominada FICCE con el
objetivo de mejorar la industria de calzado.

7. El 47,5% de las personas encuestadas indicaron que la red social por la que
les gustaria recibir la informacién seria “WhatsApp” ya que es la red social
gue mas utilizan a diario es por eso que se decidi6 utilizar la aplicacion
WhatsApp Business con la finalidad de tener un mejor contacto y
comunicacion entre la empresay el cliente.

8. Se recomienda estar siempre estar revisando los meses que se realicen la
mayor cantidad de ventas incluso los meses que no reflejan una cantidad
significativa debido a que este giro de negocio gira entorno a la
estacionalidad de la demanda y un minimo cambio de la conducta de la
demanda del cliente puede ayudar o perjudicar a la empresa.

9. Se recomienda cumplir con los objetivos de mediano plazo especialmente
incrementar las ventas del calzado en un 5% hasta el 2023 para lograr
mejorar la vitalidad del proyecto y con respecto al objetivo de largo plazo el
objetivo que se realice una alianza estratégica con Marathon Sports y Kao
Sport center para con la finalidad tener una mayor rotacion del inventario y
reconocimiento por parte de los futuros usuarios.

10.Por ultimo, se recomienda actualizarse mas con las tendencias de disefios
por que el mercado de calzado especialmente deportivo cada dia va sacando

nuevas tendencias que a los consumidores llama la atencion y para terminar
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realizar un marketing fuerte y enfocado principalmente en las redes sociales
debido a que cada persona pasa una gran cantidad de tiempo revisando su

dispositivo inteligente.
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Anexo No 1.1: Matriz PORTER

Matriz de Anilisis de la Industria

o & ¥
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Amenaza de entrada de los competidores potenciales
[Acceso a insumas Poco | I I I | [ Mucho | 4
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54lida preferencia por determinadas marcas Alto Poco 1
entre es
[concentracion | Bajo | I | I Alto I af
Cambio de marca con facilidad | A | | | Bajo | 2l 30
Crecimiento de la demanda Bajo | | | | Alto 3
Productos sustitutos como amenaza
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Total Analisis Industria
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'Productos sustitutos como amenaza I Alto Bajo | 23 3,2
Poder de negociacion de los clientes | Alto | | Bajo | 37|
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Anexo No 2.1: Telarafia de PORTER Anexo No 1: porcentaje de aporte en
relacién con otras industrias 2010-
Amenaza de 2016

entrada de los
competidores...

0 PORCENTAJE DE APORTE EN RELACION A OTRAS

Rivalidad entre

Competiiores INDUSTRIAS
2016 | 2015 | 2014 | 2013 | 2012 | 2011 | 2010
Poder de Productos 024% | 0,28% | 0,26% | 0,30% | 0.29% | 0,30% | 0,29%

negociacién de sustitutos como
los clientes Alto... amenaza Alto...

Telarana de Porter

Poder de
negociacion de g
los proveedores...

Anexo No 5: Guia de preguntas para focus group

Buenas tardes con todos. Antes de empezar quisiera agradecerles a todos por su valiosa presencia y tiempo para participar
en el siguiente grupo focal. Estoy realizando una investigacion para mi proyecto de la universidad, es por esta razén que les
he convocado para hablar sobre temas acerca del calzado deportivo de cuero. El objetivo de esta reunién es poder discutir
diversos aspectos y temas sobre el calzado deportivo de cuero. Por lo cual me gustaria que sean libres de expresar todos
sus puntos de vista. Todos sus comentarios y sugerencias seran de gran importancia para mi investigacién. Cabe destacar

gue la informacién obtenida en este focus group sera solamente de uso académico.
Por lo tanto, me gustaria que se presentaran y me digan su nombre, su edad, y cual deporte es el que realizan.

1. ¢Me gustaria saber cuales son sus horarios o cuanto tiempo le dedican hacer deporte?
2. ¢Qué es lo que les motiva al momento de realizar el deporte que me mencionaron?
3. ¢Cudles son los lugares donde realizan su actividad deportiva? ¢ Cémo es el terreno donde lo practica?



10.
11.
12.
13.

14.
15.

¢ Qué tipo de calzado es necesario para poder realizar el deporte que ustedes mencionan, que ventaja o beneficios
tienen este tipo de calzado en el terreno de donde realizan deporte?

¢Ha comprado un calzado de cuero hecho aqui en Ecuador? ¢, Cree que el cuero ecuatoriano es de buen material?
¢En qué lugares ustedes compran un calzado deportivo? ¢Alguna vez han comprado un calzado deportivo de
cuero? ¢ Cual ha sido su experiencia con este material?

¢Cuando ustedes utilizan el calzado para hacer deporte utilizan alguna plantilla especial para prevenir bacterias o
para que haga mas cémodo al momento de realizar su actividad deportiva? ¢Por qué?

¢Consideran que la suela es muy importante al momento de realizar actividad deportiva? ¢El tipo de terreno es
importante para saber qué tipo de suela usar es el indicado?

¢Creen que el calzado deportivo de cuero que tenga una plantilla que prevenga bacterias y a su vez que se le
pueda remplazar la suela segln el terreno en su actividad deportiva tendria mucha acogida?

¢En qué lugar te gustaria obtener este producto y sus implementos?

¢ Estarias dispuesto a comprar este producto en lugares que vendan otros articulos relacionados al deporte?
¢,Cuando compras un calzado deportivo generalmente cuanto dinero invierte por ese producto?

¢Cuanto estarias dispuesto a pagar por un calzado deportivo de cuero que tenga suelas removibles y plantillas
antibacteriales?

¢ Cudles crees que serian los medios adecuados para poder promocionar este producto en Quito?

¢ Qué informacién deberia estar en esta publicidad para poder llegar de mejor manera a la mente del consumidor?

Anexo No 6: Guia de preguntas para el experto A

Buenos dias mi nombre es Adrian Barrionuevo, estudiante de ingenieria comercial con menciéon en administracion de

empresas de la Universidad de las Américas. El motivo de la entrevista es debido a que estoy realizando una investigacion

para mi proyecto de titulacion. De antemano agradezco por su tiempo en esta, la cual sera usada Unicamente con fines

académicos de manera discreta.

Introduccién

1. ¢Cual es sunombre?

2. ¢Cuanto tiempo lleva trabajandoen ............ ?

3. ¢Qué funciones tienen en su trabajo?

Preguntas

1. ¢Qué tipo de maquinaria es necesaria para elaborar calzado? ¢ Qué funcién cumple cada una?
2. ¢Almomento de elaborar un calzado cuales son los posibles problemas que se pueden presentar?
3. ¢Cudles son los tipos de cuero que se necesitan para realizar un calzado?

4.  ¢Cuél es el tratamiento de la piel animal para que se cree el cuero?

5. ¢Cuénto tiempo toma en realizar un calzado?

6. ¢Elaborar un calzado deportivo toma menos tiempo o mas tiempo?

7.  ¢Qué tipo de calzado deportivo es comunmente mas fabricado?

8. ¢Cuéles son los tipos de suela que se usa al momento de fabricar un calzado deportivo?

9. ¢Cudles son los materiales que estan compuesto las suelas para calzado?

10. ¢El gobierno actualmente ha apoyado al sector del calzado?

11. ¢Qué caracteristicas debe tener un calzado deportivo?

12. ¢Cuales son los insumos necesarios para la elaboracion de un calzado deportivo?

13. ¢Cudles son los factores que intervienen al momento de poner un precio para el calzado?

14. ;Generalmente cuanto cuesta realizar un calzado deportivo?



15. ¢Conoce actualmente cuantas empresas se dedican actualmente en la produccién de calzado? ¢ Cual es la que
actualmente lidera el mercado?

16. ¢Considera usted que el factor econémico afecte mucho en la adquisiciéon de un calzado deportivo?

17. ¢Qué es lo que tiene que tener un calzado deportivo para que sea comodo al momento de realizar una actividad

deportiva?

Anexo No 7: Guia de preguntas para el experto B

Buenos dias mi nombre es Adrian Barrionuevo, estudiante de ingenieria comercial con menciéon en administracion de
empresas de la Universidad de las Américas. El motivo de la entrevista es debido a que estoy realizando una investigacion
para mi proyecto de titulacién. De antemano agradezco por su tiempo en esta, la cual serd usada Unicamente con fines

académicos de manera discreta.
Introduccién

1. ¢Cuél es su nombre?
2. ¢Cuénto tiempo lleva trabajando en ............ ?

3. ¢Qué funciones tienen en su trabajo?

Preguntas
¢ Qué tipo de plantillas antibacterianas actualmente se fabrica?

¢De qué materiales estan compuestas esta clase de plantillas?

1
2
3. ¢Cudl es la plantilla antibacteriana recomendada para poder realizar un deporte? ¢ Cuales son los beneficios?
4.  ¢Qué es lo que pasa cuando un deportista no utiliza una plantilla antibacteriana?

5

¢Cudles son las bacterias que se producen si no utilizo una plantilla antibacteriana? ¢Qué problemas puede

ocasionar a futuro?

6. ¢Cualquier deportista puede utilizar esta plantilla antibacteriana? ¢ Lo puede utilizar desde un nifio hasta un adulto
mayor?

7. ¢las plantillas antibacterianas se pueden lavar continuamente?

8. ¢ Tiene un limite de tiempo las funciones de las plantillas antibacteriales?

9. ¢Considera usted que los deportistas dan importancia al cuidado de los pies?

Anexo No 5.1: Resumen: Focus group

Para el presente focus group se cont6 con la presencia de varios deportistas que siguen o han dedicado su vida en realizar
una o diferentes actividades fisicas en el deporte, por lo que en este focus group estaba conformado deportista Gnicamente
los cuales son Luis Benalcazar cuya actividad deportiva sobresaliente es el atletismo, Luis Loaiza donde sus actividades
deportivas el Basquetbol y baile, Diego Galindo cuya actividad deportiva sobresaliente es entrenador deportivo, Franklin
Anangondé quien fue jugador profesional de futbhol, Carlos Arellano cuya actividad deportiva que practica es voley, Alejandro
Pazmifio indic6 que su actividad deportiva que realiza es el futbol y finalmente Mario Bassante donde indicé que su actividad
deportiva es el ciclismo y el fatbol. Con respecto al tiempo que dedican hacer deporte es dependiendo segln la actividad
deportiva es decir no es lo mismo entrenar atletismo que fatbol, donde el atletismo tienes que cumplir una distancia establecida
cada dia lo cual suele tomar de 2 a 4 horas diarias por otro lado, el futbol se trabaja como mucho hasta 2 horas en
entrenamiento profesionalmente igualmente diariamente. Los participantes indicaron que realizan deporte para sentirse bien
es decir para mejorar su salud, eliminar estrés y ansiedad, mantenerse en forma y bajar de peso. Para el deporte de atletismo
indicé que el terreno donde se lo realiza es en cemento y tierra mientras que en el véley es necesario practicarlo en un lugar

entablado que sea antideslizante de igual manera para el basquetbol, para el fatbol el terreno donde se lo practica es en un



terreno de gravilla, césped natural, tierra, césped sintético y cemento. Para poder realizar una correcta actividad deportiva es
necesario de una suela deportiva es decir que para el basquetbol y véley es necesario de suelas que sean alcochables y
antideslizantes por parte del atletismo es necesario el uso de un calzado que sea igualmente alcochable y que sea liviano,
para el fitbol es necesario de diferente calzado para el tipo de terreno es decir que para una cancha de césped es necesario
el uso de un calzado deportivo con suelas que tengan pupos por otro lado si se quiere jugar en una chancha sintética se
necesita usar suelas con que tengan taquillas. Los participantes indicaban que anteriormente el cuero era uno de los
materiales de calzado que mas se utilizaba para realizar su actividad deportiva especialmente en el fitbol sin embargo este
tenia una peculiaridad de que era muy pesado, hoy en dia ellos mismos indican que cada vez el tratado del cuero ha mejorado
por lo que hoy un cuero es mas liviano y durable. Ninguno de los participantes ha realizado la compra de calzado de cuero
ecuatoriano para su actividad deportiva sin embargo han comprado calzado de cuero ecuatoriano que indican que ha
mejorado su durabilidad en los Gltimos afios. Los participantes indican que cuando realizan la compra de su calzado deportivo
prefieren realizar la compra en un centro comercial, tiendas donde venden articulos de deporte, tienda propia de marca y
también suelen comprar via online. Con respecto a las plantillas antibacterianas los participantes del grupo focal comentaron
gue para prevenir bacterias no es muy importante sin embargo estan conscientes de que si es de gran ayuda para largo plazo
ademas si un cliente compra una plantilla seria para el cuidado del pie ante una actividad brusca en este caso para una
actividad deportiva ademas de que consideran que es mas importante a que la plantilla se te amolda al pie y comodidad.
Todos los participantes consideran que de todas las partes que conforman el calzado deportivo la suela es la mas importante.
Con relacion al precio los participantes comentaron que gastan en calzado que sea bueno y barato ya que el calzado de
marca es demasiado caro y prefieren un producto que no sea caro y gue cumpla con sus necesidades y expectativas, ademas
indican que no solo compran solo un calzado, sino que también dos pares de calzado y esto se debe a que utiliza un calzado
para entrenar y para el uso de la actividad deportiva principal. Para el calzado deportivo de cuero con plantilla antibacteriana
con suela removible indican que con tal de que satisfagan sus necesidades como calidad, seguridad y comodidad estarian
dispuesto a pagar un precio que no sea superior al de las marcas conocidas y que sea accesible con un precio de $100,
ademas los participantes comentaron que el lugar de venta adecuado seria por medio de tiendas que venden productos
deportivos y para que este producto se dé a conocer por medio de figuras publicas conocidas especialmente deportistas y los
medios mas adecuados para que la gente conozca este producto seria por medio de redes sociales donde en estos se

introduzcan personas deportistas conocidas que indiquen los principales atributos.

Anexo No 6.1: Resumen: Entrevista a experto A

Gustavo Martinez lleva en la industria del calzado durante 35 afios de los cuales los Gltimos 10 afios fabrica calzado por medio
de maquinaria industrial, actualmente es el Gerente general de la empresa “Gusmar”. Gustavo mencioné que para poder
realizar un calzado es necesario el uso de una buena maquinaria las cuales estan conformadas por aparar, selladora,
destalladora, aplicadora de puntas, vaporizadora de talones y armadora de talones, conformador de vapor, entre otras.
Menciona que el problema mas sobresaliente es la materia prima especialmente el cuero porque se desconoce de dénde
proviene la piel natural sin embargo en la empresa tiene un control de calidad para separar del cuero bueno o malo, indica
gue al existir una gran variedad de cuero se puede combinar colores para que resalte a la vista del cliente ademas Gustavo
indic6 que hoy en dia el cuero ecuatoriano ha mejorado con respecto a la calidad debido a que es gracias a la maquinaria ya
gue cuando se realizaba el calzado de tipo artesanal en unos pocos meses iban sobresaliendo las fallas, también indic6 que
en tres horas se puede realizar un par donde con 6 trabajadores en las 8 horas de trabajo realizan 120 pares de calzado
diarios. Gustavo menciona que utiliza suelas colombianas debido a que la duracién es un poco mayor donde el costo es un
poco menor al nacional, sin embargo indica que cada dia la suela ecuatoriana esta alcanzando los mismos niveles que la
colombiana, también indicé que el apoyo por parte del gobierno del expresidente Rafael Correa ha sido fundamental para la
creacion de su empresa debido a que empezd apoyando con créditos para los emprendimientos sin embargo el mismo
gobierno presentd un inconveniente ya que no aplicaban normas para que los calzados internacionales como marca china

gue eran de menor precio y con mayor durabilidad ingresen al mercado ecuatoriano. Para la creacion de calzado deportivo



Gustavo indicaba que al cuero se lo tiene que combinar ya sea con lona o con tela para que el calzado sea un poco méas
cémodo ademas indicaba que en interior del calzado deportivo se tiene que incluir una tela suave y una plantilla que sea
suave y ligera. Gustavo indica que la suela tiene un mayor desgaste debido a que estad mas con mayor contacto con el suelo
ademas de que el cuero de buena calidad tiene un tiempo estimado de 4 afios, por otro lado, en los afios que estaba en crisis
la industria en el afio 2013 y 2014 Gustavo se fue con su familia a Colombia para saber coémo la industria colombiana estaba
en comparacion a la ecuatoriana que obviamente estd mas estable. Mencioné que los competidores ecuatorianos son
empresas que trabajan en la fabricacién artesanalmente, sin embargo, a nivel nacional los competidores mas fuertes son
Buestan y Venus que son los que lideran en el mercado de calzado, pero para la empresa Guzmar el ir a ferias tanto nacionales
como internacionales ayuda a crear estrategias que lograr hacer que estas grandes empresas no afecten en su negocio. Con
respeto a la competencia Gustavo menciona que el mayor problema son los calzados de proveniencia china ademas indica
que el tipo de material de ese calzado es artificial el cual su durabilidad es mucho menor en comparacién del cuero nacional.
Recalcd que las redes sociales hoy en dia son la base de promocionarse para lograr que el producto se dé a conocer no solo
a nivel local sino nacional. Finalmente, se le explicé producto que se estéa realizando en el presente plan de negocios donde
indicé que el producto es posible hacer ademés indicaba que el cambio de suela que ellos realizan toma un dia

aproximadamente.

Anexo No 7.1: Resumen: Entrevista a experto B

Pablo Cajas es actualmente poddlogo en el cual lleva trabajando en este campo alrededor de 6 afios, indicé que por lo
general las plantillas antibacterianas que tiene un uso comercial en cualquier tienda de salud estan conformadas por carbén
activado cuya funcion es absorber el mal olor, pero existen una plantilla hecha por cobre que tiene un valor agregado para
absorber el sudor cuando se hace un deporte, mencionaba que para cada deporte es necesario de utilizar diferentes tipos de
plantillas sin embargo existe una plantilla estandar cuando se realizar una actividad deportiva cuya funcién es prevenir
esguinces y generar una mayor comodidad, el uso de una plantilla antibacteriana ayuda a desinfectar el calzado y prevenir el
exceso de sudor, si un deportista una plantilla antibacteriana especialmente la bacteria de “Candida” el cual genera lo que se
conoce como “pie de atleta” donde la bacteria se mescla con el hongo produciendo resecamiento, mal olor, picazén en el area
del pie. La plantilla antibacteriana tiene un tiempo de duracion de 2 meses, pero no se les puede lavar debido a que pierde

su funcionalidad de eliminar las bacterias.

Anexo No 8 Instrumento de investigacién tipo encuesta

Pregunta Opciones de respuesta

Nombre Respuesta abierta

¢En qué rango de edad se encuentra?

45-65

Masculino

Género -
Femenino

Estudiante

Dependiente

;, Cudl es su ocupacién? -
¢ P Independiente

Otro

Futbol

Ecua-Véley

Tenis

 CUA 4 ica?
¢Cudl es el deporte que usted mas practica? Basketball

Atletismo

Otro

Una vez al dia

De 2 a 3 veces alasemana

¢Con qué frecuencia usted realiza su actividad deportiva? Unavez ala semana

De 2 a 3 veces al mes

Unavez al mes

1 par

2 pares

¢ Cuéntos pares de calzados deportivos usa al momento de realizar su actividad deportiva? 3 pares

4 0 mas pares

5-55

¢ Cudl es su talla de calzado que usa en medicién USA?

6-6,5




7-7,5

8-8,5

9-9,5

10-10,5

11-11.5

12-125

13-135

14-14,5

15-15,5

¢Cada qué tiempo usted realiza la compra de un calzado deportivo?

Una vez al mes

Cada 2 0 3 meses

Cada 6 meses

Una vez al afio

Enumere los siguientes atributos segun lo que usted prioriza al momento de realizar la compra de un calzado
deportivo, donde 1 es su mayor prioridad y 5 es su menor prioridad. (no repetir puntuaciones)

Disefio

Peso

Material

Tipo de suela

Colores

Enumere los siguientes atributos segun lo que usted prioriza al momento de realizar actividades deportivas, donde
1 es su mayor prioridad y 5 es su menor prioridad. (no repetir puntuaciones)

Eliminar Ansiedad

Mantenerse en forma

Bajar de peso

Entretenimiento

Reducir estrés

Tela
. . . . Cuero
¢ Cudl es su preferencia de material para el calzado deportivo? —
Nylon y poliéster
Sintético
¢Alguna vez ha escuchado un calzado deportivo de cuero que cuente con una plantilla antibacteriana y se pueda Si
remover la suela? No
Muy de acuerdo
. . . : . " . De acuerdo
¢Considerarfa que se deberia elaborar un calzado deportivo de cuero con plantilla antibacteriana con suela Neutral
removible para cada actividad deportiva? -
Insatisfecho
Muy insati ho
Seguridad
. . " " PR . . Comodidad
¢Cual consideraria usted que seria el factor mas importante al momento de conseguir un calzado deportivo de Precio
cuero que cuente con una plantilla antibacteriana y suela removible? Poso
Modernos
Futbol
Enumere las siguientes actividades deportivas segln lo que usted priorizaria al momento de utilizar un calzado Ecua-Voley
deportivo de cuero con plantilla antibacteriana y suela removible de un calzado deportivo, donde 1 es su mayor Tenis
prioridad y 5 es su menor prioridad. (no repetir puntuaciones) Basquetball
Atletismo
Prevenir bacterias
- - - . . . S Lavable
Enumere los siguientes beneficios de las plantillas antibacterianas segun lo que usted priorizaria al momento de Comodidad

usarlas, donde 1 es su mayor prioridad y 5 es su menor prioridad. (no repetir puntuaciones)

Evita malos olores

Transpiracion del pie

Enumere los siguientes beneficios de las suelas removibles seguin lo que usted priorizaria al momento de usarlas,
donde 1 es su mayor prioridad y 5 es su menor prioridad. (no repetir puntuaciones)

Uso de diferente suela segun la actividad deportiva

Cambio inmediato de suela para la actividad
deportiva

Durabilidad de la suela

Uso del mismo calzado para diferentes actividades
deportivas

Evitar la compra de otro calzado con diferente suela
para la misma actividad deportiva

¢En donde usted prefiere realizar su actividad deportiva?

Césped natural

Césped sintético

Cemento

Tierra

Arcilla

Madera

¢Cudles son los lugares en donde usted le gusta realizar su actividad deportiva?

Aire libre

Parques

Coliseos

Canchas

Estadios

¢ Cudl de los siguientes lugares le gustaria adquirir el calzado deportivo de cuero con plantilla antibacteriana y
suela removible?

Tienda online

Tienda propia

Tienda deportiva

Centro comercial

¢Enunaescala del 1 al 5 siendo 1 el mas importante y 5 menos importante que medios de comunicacion le
gustaria recibir informacién acerca del producto?

Redes sociales

Radio

Television

Periédicos

Cine

De las siguientes opciones, ¢ Cudl es la red social que mas utiliza?

Facebook

WhatsApp

Instagram

Snapchat

Twitter




YouTube

¢Revisa o ve usted los anuncios comerciales por medio de los medios de comunicacién? ’\i
¢Utiliza los cupones o desprendibles con promociones de ventas de las marcas que le interesan? ’\i;
Muy Interesante
Interesante
¢Qué opina usted de la publicidad en redes sociales? Neutral
Molestoso
Muy molestoso
Nike
Adidas
P— . . Puma
¢Qué marcas de tipo de calzado deportivo usted conoce? Under Armor
Skechers
Otro:
Nike
- . . . L Adidas
¢Enumere las siguientes marcas segun su preferencia del calzado deportivo donde 1 es su mayor prioridad y 5 es Puma
su menor prioridad?
Under Armor
Skechers
¢ Estarfa dispuesto a adquirir un calzado deportivo de procedencia nacional? ,\i')
¢A qué precio entre $40 y $100 en ddlares americanos consideraria al producto como muy barato que le haria [40-100]
dudar de su calidad y no comprarlo?
¢A qué precio entre $40 y $100 en délares americanos consideraria al producto como barato y aun asi lo 0-100
compraria? [40-100]
¢A qué precio entre $40 y $100 en ddlares americanos consideraria al producto como caro y aun asi lo compraria? [40-100]
¢A qué precio entre $40 y $100 en délares americanos consideraria al producto como muy caro como para
[40-100]
comprarlo?
¢A qué precio entre $40 y $100 en délares americanos consideraria justo para el producto? [40-100]

Anexo No 9.1: Tablas de contingencia

Cuenta de (En una escala del 1 al 5 siendo 1 el mas
importante y 5 menos importante que medios de
comunicacion le gustaria recibir informacién acerca

del producto? (no repetir puntuaciones) Etiquetas de columna ~

Etiquetas de fila v 1

1 0,00% 6,78%
2 1,69% 5,08%
3 11,86% 1,69%
4 59,32% 0,00%
5 13,56% 0,00%
Total general 86,44% 13,56%

Cuenta de ;Enumere las siguientes marcas segun
su preferencia del calzado deportivo donde 1 es su
mayor prioridad y 5 es su menor prioridad? (no

5 Total general

6,78%
6,78%
13,56%
59,32%
13,56%
100,00%

repetir puntuaciones) [Adidas] Etiquetas de columna -

Etiquetas de fila v 1 5 Total general

1 27,12% 0,00% 27,12%

2 50,85% 1,69% 52,54%

3 6,78% 0,00% 6,78%

4 0,00% 6,78% 6,78%

5 1,69% 5,08% 6,78%

Total general 86,44% 13,56% 100,00%
Cuenta de (En una escala del 1 al 5 siendo 1 el mas
importante y 5 menos importante que medios de
comunicacién le gustaria recibir informacién acerca
del producto? (no repetir puntuaciones) [Redes Etiquetas de columna -~
Etiquetas de fila v 1 2 3 4 5 Total general
1 62,71% 11,86% 3,39% 3,39% 5,08% 86,44%
5 0,00% 3,39% 0,00% 3,39% 6,78% 13,56%
Total general 62,71% 15,25% 3,39% 6,78% 11,86% 100,00%

Cuenta de ;En donde usted prefiere realizar su

actividad deportiva? [Tierra] Etiquetas de columna -

Etiquetas de fila v 1 2 3
3 0,00% 0,00% 0,00%
4 15.38% 30,77% 30.77%
(en blanco) 0,00% 0,00% 0,00%

Total general 15,38% 30,77% 30,77%

4
0,00%
15,38%
0,00%
15,38%

3 Total general
7.69% 7.69%
0,00% 92.31%
0,00% 0,00%

1,69% 100,00%




Anexo No 9.2: Infografia de la investigacion cualitativa y cuantitativa

| Investigacion cualitativa y
| cuantitativa

Las tallas de calzado en medida USA que mayormente .
son las mas comunes son: 8-8.5, 9-9.5 y 10-10.5

Parques
Tierra

leportiva
Por medio de tiendas deportivas la gente indico que
les gustaria adquirir un calzado deportivo con
plantilla anti bacteriana y suela re-movible

La poblacién objetiva indico que al ser un nuevo producto en el mercado con
la ayuda de una figura publica deportiva seria un medio adecuado para que

Tiempo que realiza un deportista dependera del tipo de actividad d iva que realice. se de a conocer el producto.

Un atleta realiza su actividad

deportiva de entrenamiento y B
practica por lo menos hasta 4

horas

. . Un 47% de las personas
Un futbolista realiza por 1o menos P

en su actividad deportiva de enCu&st;:a;éndlco.quzreahza
entremaiento y juego hasta 2 su actividad deportivade 2 a
horas y media ° tres veces a la semana

62,3% ’ 1PAR Uso de calzado para la actividad deportiva
24,6% r’ 2 PARES * ”PARES” ’“'5%

Cuando I

s

SKECHERS

Frecuencia de - o
compra

Se obtuvo que las marcas de
preferencia por la poblacién objetiva
son:

Afirmo que desconoce sobre la
produccién y venta de un calzado

deportivo de cuero con suela anti An €Xxo NO 16 M Od el o} Van

bacteriana y suelas removibles
Para la fabicacion de un correcto calzado de cueroes @ Westendor Y
necesario de por lo menos de 10 equipos de maquinaria

De las personas indicaron que Que la comodidad seria el
Un estarian DE ACUERDO en 6 2 3 /0o factor mas importante al
adqiir un calzado de cuero (Al mofnento de consequirel. Van Westendorp
3 7 70/ con plantilla anti bacteriana y ln d 1CQ Producto propuesto sequido
D[, 1 70 suelare-movible por el precio y la sequridad 120%
Los 3 principales deportes en los quela : La poblacién objetivo considera con respecto a las 100%
gente utilizaria el producto serian: platillas para el producto el factor mas importante
la
80%
Segquido por:
60%

La poblacién objetiva indico que usar una suela
diferente para cada actividad deportiva seria el factor
mas atractivo para el producto ofrecido. 40%

20% \
0% Y —o—o—o-—-:lt—.—-o—o—o—.—o

40 41 45 47 50 S5 60 65 70 75 80 85 90 95 99 100

=—@=BNC =—g=BC CC CNC
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Anexo No 27: Plano de la fabrica y oficinas nexo 0 3 Crecimiento

poblacional de pichincha 2010-
2020

Planta baja Planta alta

Bafio Bafio _
Sala de espera

CRECIMIENTO POBLACIONAL
EN PICHINCHA

] 3.500.000
Recepcion
3.000.000

Maquinaria 5,500,000

2.000.000

1.500.000

Oficinas 1.000.000

500.000

Parqueadero 0

20102011201220132014201520162017201820192020




Anexo No 2: Total de ventas, tasa de crecimiento y tasa de crecimiento

~ promedio

- TASA DE TASA DE CRECIMIENTO
ANO FISCAL TOTAL, DE VENTAS CRECIMIENTO PROMEDIO
2011 S 95.836.857,00 4,30% |
2012 $115.637.566,00 20,66% . .,
2013 $131.810.863,00 13,99% N
2013 31315106500 1309% Anexo No 28: Determinacion del
2015 $134.965.153,00 7.66%
2016 $100.821.892.00 18,63% sueldo del personal pl’oyeCtadO
2017 $123.838.155,00 12,76%
2018 $121.511.493,00 -1,88%
Gerente General
A No 23: C t de | | ANO 1 ANO 2 ARO3 ANO4 ANO 5
nexo o . 0S10S de la meZCla Sueldo $10.800,00 | $ 11.165,04 | $ 11.542,42 | $ 11.932,55 | § 12.335,87
1 1 Décimo Tercero S 900,00|S 93042|S 961,87|S 994,38|S 1.027,99
marketin rom | r t . . : - .
d e arke g p 0 Ed 0 p OyeC ad 0 Décimo Cuarto s 25733|s 38600[5 386005 38600[5 38600
*Se utilizo la inflacion de |a variacion anual de precies de abril de 2019 que es de 0,19% a partir del Fondos de Reserva $ - $ 93042|3 96187|5 994,38[5 1.027,99
segundo afio, (Banco Central del Ecuader, 2019). Aportes al [ESS Patronal |$ 1.312,20|$ 1.356,55|S 1.402,40|S 1.44981|S 1.49881
_ PRODUCTO _ _ _ Aportes al [ESS Personal |$ 1.02060|$ 1.05510|$ 1.09076|$ 1.127,63|$ 1.16574
| Ano1 | Amc2 | Ano3 | Afo4 | Aio5 ———
Dominio Web I $14d | S144 I $144 I $144 I 144 Provisién Décimo Tercero| S 900,00 S 93042|S 96187|S 994,38|5 1.027,99
_ PRECIO _ _ _ Provision Décimo Cuarto |S 386,00|S 38600(S 38600|S 38600|5 386,00
ST e Afio 1 Ao 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Vacaciones s o0000]$ 90000[$ <c0000|$ 90000[$ c0000
remtos mor unidad 3604 3579 3710 3946 4186 Iefe de Operaciones
i i §135.755.20 | $135.070,00 | $140.240,72 | $149.482.98 | $158.797.79 ANO 1 ANO 2 ANO3 ANOZ ANO S
$135.755,29 | $135.070,00 | $140.240,72 | $149.482,98 | $158.797,79
PLAZA Sueldo s 7.80000]35 8.063,64]|% 8336195 8.617,95[% 890924
_ Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Décimo Tercero S 650,00|S 67197|S 69468|S 718165 742,44
Aiendo del local $5.400.00 | §6.42600 | S7.64694 | $9.099.86 | $10.826,63 Dédmo Cuarto s 25733|s 38500]s 38500]5 385005 38500
Servicios basicos del local
(Agua, luz, teléfono, $960,00 $1.142,40 $1.359,46 $1.617,75 $1.925,13 Fondos de Reserva S - |$ 67197 69468|S 71816|S 742,44
internet) *
e e 5 o oy S Aportes al [ESS Patronal |$ 947,70  97973s 1.012:85|5 1.047,08]5 1.082,47
Perchas de exhibicion 65,00 0,00 50,00 0,00 50,00 Aportes al [ESS Personal |$  737,00|$ 762,01|$ 787,77|5 81440|$ 841,92
Muebles y enseres 00,00 0,00 $0,00 0,00 £0,00 Provision Décimo Tercero|$  650,00|S  671,97|S 69468|S5 71816|S 742,44
Tota) $T05000 | Sroesd | sooveds [ st07nrer | s127s5se Provision Décimo Cuarto | $  38600|S  38600|S 38600|5 386005 38600
Ao 1 Ao 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Vacaciones S 900,00{5 90000[S 90000|S 900,005 900,00
_C;%m $150,00 $150,00 $150,00 $150,00 $150.00 Disefiador, Costurero/a, Asistente de ventas, Empleado/a de corte, montado y acabado
Ublicidad digital por — — = — =
mecto de Gaoole ,:;’d $600,00 $600,00 $600,00 $600,00 $600,00 ANO 1 ANO 2 ANO3 ANOZ ANO S
Publicid:ari:g;g;edbde §744.00 §744,00 $744.00 §744,00 $744,00 Sueldo S 4.72800|S 4.887,81|S 5.05301|S 5.223,81|S 5.400,37
ommunity Manager 389988 389988 369988 369988 $899,88 Décimo Tercero S 39400($ 40732|S 42108|S 43532|S5 450,03
1000 volantes publicitarios $420,00 $420,00 $420,00 $420,00 $420,00 Décimo Cuarto S 25733|$ 38600[S 38600|5 38600(5 386,00
m“‘""‘:ﬁ:jeip”‘”m 144,00 $144,00 $14400 $144.00 $144,00 Fondos de Reserva S - |s a0732]s 421085 a3532[s 45003
Banner 70,00 0,00 $0,00 $0,00 50,00 Aportes al IESS Patronal |$ 57445|$ 59387|S 61394|S 63469|S5 656,15
= Rﬂllubr ;g‘gg :gggg :;ggg :;ggg :;ggg Aportes al [ESS Personal [$  44680|$ 46190|$ 47751|S 49365|S 51034
gantog ] ] X —
e, Ss06788 | Sreo788 | 208788 | SzesTes | 529768 Provision Décimo Tercero | 394,00(S  407,32|$  42108|S  43532|5 45003
Total.r:‘ei::::;ﬁzcla 98 | 14501688 | $145.78028 | $152.389,00 | $163.34247 | $174.693,63 Provisién Décimo Cuarto |$  38600|$ 38600|$ 38500|$ 38600|$ 386,00
marketing Vacaciones S 900,00/S 900,00/S 900,00|S 900,00|S5 900,00

Anexo No 24: Cadena de valor

INF JCTURA DE LA
w Bodega industrial que cuenta con una planta baja de 108 m2 para instalar maquinaria, planta alta de 108 m2 para oficinas cada uno con
E un bafio y finalmente 2 parqueaderos.
o
o
o DESARROLLO TECNOLOGICO
2 Investigacion, desarrollo, disefio, software pare registros financieros y anilisis a cerca del calzado, creando nuevas técnicas para mejorar el producto con la
g finalidad de cumplir con las exigencias que el cliente pide. En este dep estard el jefe de jones dirigido por el gerente general.
wv
w
(=) RECURSOS HUMANOS
< Seleccion, del personal para realizar las actividades especificas segin las dreas de la empresa. Los responsables de esta actividad
Q seran el gerente general con la ayuda del jefe de operaciones.
>
b COMPRAS DE LA EMPRESA
< Adquisicién, manejo y uso de la materia prima, inventario y maquinaria para la fabricacion del calzado deportivo. Esta actividad estaré encargado el jefe de operaciones con la
supervision del gerente general.

| LOGISTICA INTERNA OPERACIONES LOGISTICA MARKETING Y VENTAS | SERVICIO POSTVENTA }

| EXTERNA
2 * Adquisicion y S Tabricacion dol caiade ° Actividad de promocién y * Por medio de los medios |
— almacenamiento de = publicidad tanto por medios digitales en este caso las
4 materia prima: Cueros degoivo e cuepo Entican ce! digitales y local de venta. Los | fedes sociales, se tiene
< hil pome: i deportivo con suela producto final por ! y g planeado tener una mayor

ilos, cordones, plantillas, % 7 encargados seran el asistente
E el removible y plantilla medio del local de a 5 ‘comunicacién con los |
= Aoty antibacteriana. venta. le ventasyy el gerente clientes respondiendoasus
o tuercas, tornillos, tintes, eneral,
o o it * Control de calidad del * El responsable de Lonere. dudas o preguntasy
lave, etiquetas y empaque. Contacto por medio de tomando e cuentl sus
7, * Recepcion de maquinaria: cuero, corte y costura esta actividad es el relaciones pablicas,
a maquinarla roqueladora, | * Empaguetadoy abienie devertas, | [ e e
< coser, ojalltlo, destalladora, fllque!ado. ehe gerente general. por medio de correos o
(=) aplicadora de talones, Para estas actividades va \is ¥ s5licackia e tcalces llamadas telefénicas, El
; coformadora, cardado, a estar a cargo del jefe de e venta sl ed
= :’I';ﬂ emaieny opel "‘::k';” d“:“ Ia cliente adquiere el producto. £ | 3ctividad serd el asistente.
‘&’ °E '; actividad CTER T ST encargado de esta actividad es
s = general, el asistente de ventas.

estara a cargo el jefe de
operaciones.




Anexo No 26: Flujograma de procesos
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Anexo No 25: Mapa de procesos
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Anexo No 14: Costo del
dominio web

Anexo No 21: Costos de
capacitacion

Producto Costo unitario

Servicio Costo total

Dominio web $12 al mes

Capacitacion anual

$150

Anexo No 22: Costo del
Community Manager

Anexo No 13: Costo de etiqueta

Producto Costo unitario

Servicio Costo Unitario

Etiqueta para calzado

$1,00

Community Manager

Anexo No 19: Costos de
banner, roll up y gigantografia

$74,99 mensuales

Producto Costo unitario
Banner (un solo gasto) $70,00
Roll Up (un solo gasto) $10,00
Gigantografia (un solo gasto) $30,00

Anexo No 12: Costo de la caja
de carton

Producto Costo unitario
Caja de cartén con medidas 30x20x10 $3,70
Aplicacion del logo e informacién $0,25

Anexo No 20: Costos de
relaciones publicas

Servicio Costo unitario
Articulo en la revista Al Borde del Sin costo
Campo
Articulo en el periédico EI Comercio Sin costo
Contacto para entrevista o reportaje Sin costo

Anexo No 11: Costo del logo
slogan

y

Producto Costo unitario

Logo y slogan

Sin costo (creacién propia)

Anexo No 18 Costos de Anexo No 17. Costos de
publicidad arriendo, servicios basicos,
Broducto T —— letrero en acrilico, perchas vy
Publicidad por medio de Facebook mensual $62,00
Publicidad digital “Google Ads” mensual $50,00 mu eb I €s y enseres
Publicidad por medio de WhatsApp Business mensual Gratis
1000 volantes publicitarios $35,00 Producto Costo unitario
100 unidades de pulseras y llaveros $12,00 Arriendo mensual del local $450,00
Servicios basicos del local mensual (Agua, luz, teléfono, internet) $80,00
Letrero en acrilico (un solo gasto) $200
Anexo No 15: Canti d ad p royeCtad a Perchas de exhibicién (un solo gasto) $350
: Muebles y enseres (un solo gasto) $140

de ventas por
variable unitario

unidad y costo

Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Cantidad proyectada de 3604 3579 3710 3946 4186
ventas por unidad
Costo variable unitario $135.755,29 | $135.070,00 | $140.240,72 $149.482,98 | $158.797,79

A partir del segundo afo el costo variable unitario sube debido a la inflacién anual del 19%

Anexo No 4: Grupo objetivo de lainvestigacion

Variable licador Detalle

Numero de

Pais

Ecuador 16.062.000
. Provincia Pichincha 3.172.200
Geagrifico Ciudad Quito 2.735.987
Zona Urbana 2.018.892
Zona Urbana: realizan deporte en su tiempo libre 805,060
Demografico provincia Pichincha: realizan deporte en su tiempo

libre

282.875

Ciudad Quito: realizan deporte en su tiempo libre

Adaptado de: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2019

265.157







