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RESUMEN

La tesis propone la creacién de una empresa de ropa artesanal comoda para mujeres, con
sede en Guayaquil, que se centre en fusionar estilo y ergonomia. Debido a un diagndstico
de las necesidades de las mujeres economicamente activas que pasan largas horas de pie,
también a una evaluacion que demuestra una alta predisposicion a comprar zapatos con
disefios a la moda a precios asequibles. Con esto, se define la propuesta de valor, el
mercado objetivo y la estrategia de comercializacion. También, se desarrolla una
estrategia de marketing en la que las tiendas fisicas y los canales digitales con apoyo de
las redes sociales cumplen un papel importante, con el apoyo de merchandising visual y
contenido orientado a la fidelizacion de las consumidoras. Por ultimo, se desarrolla una
evaluacion de viabilidad econdmica/financiera, que da como resultado un proyecto

rentable.

Palabras clave: Calzado Confortable, Moda femenina, Disefio Ergonomico, Salud
Podal
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ABSTRACT

The project proposes the creation of a comfortable, handmade women's clothing company
based in Guayaquil, focusing on combining style and ergonomics. This is due to a
diagnosis of the needs of economically active women who spend long hours on their feet,
as well as an assessment that demonstrates a high predisposition to purchase shoes with
fashionable designs at affordable prices. This leads to the definition of the value
proposition, target market, and marketing strategy. A marketing strategy is also developed
in which physical stores and digital channels, supported by social media, play an
important role, supported by visual merchandising and content aimed at consumer loyalty.
Finally, an economic/financial feasibility assessment is conducted, resulting in a

profitable project.

Keywords: Comfortable Footwear, Women’s Fashion, Ergonomic Design, Foot

Health
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Introduccion
En la rutina del dia a dia cada movimiento refleja una historia de comodidad o afliccion
que un pequefio gesto que puede transformar nuestra vida. Para muchas mujeres en la
cuidad de Guayaquil y a nivel global, usar calzado inadecuado se ha convertido en
realidad diaria que con el tiempo desencadena dolencias limitantes como juanetes (hallux
valgus), fascitis plantar, entre otros malestares que lejos de ser simples molestias, estas
patologias afectan directamente en la calidad de vida, rendimiento laboral y bienestar

emocional de quienes la padecen.

Estudios muestran que la mitad de las mujeres trabajadoras jovenes en areas urbanas
informan sobre el dolor de pie no traumatico durante el Gltimo periodo. Segun cifras de
PubMed (2013) “El dolor de pie no traumatico es comun entre las mujeres jovenes
trabajadoras de nuestra sociedad. Més de la mitad (68,4 %) de las mujeres con dolor de

pie en nuestro estudio lo atribuyeron al calzado”

A esto se afiade la presencia de la fascitis plantar, una inflamacion de la banda plantar
que, segun la Organizaciéon Nacional de Centros de Informacion de Medicina
Complementaria y Alternativa (NCCIH9, 2018) afecta hasta al 1.19% de mujeres adultas,
esto es mas del doble que en la poblacion masculina. En Estados Unidos, mas de 2
millones de personas reciben tratamiento anual por esta situacioén, y que lo lleva a

convertirse en la causa del 80% de los casos de dolor de talon.

Segun los resultados de un estudio publicado por PubMED (2022) “La mayoria (83,2%)
de los participantes usa calzado inadecuado, mientras que solo el 16,8% usa el calzado
recomendado, es decir, con tacon de entre 0,5 y 4 cm, suela gruesa y plantillas arqueadas

0 acolchadas”

Ante esta situacion, surge la oportunidad de responder a una necesidad real, facilitar
zapatos femeninos confortables, ergondmicos y elegantes que cuiden la salud del pie sin
renunciar al estilo de los mismos. La propuesta consiste en la creacion de una empresa en
la cuidad de Guayaquil que produzca calzado con suelas firmes, material ligero y flexible,
soporte de arco y hormas adaptables que respeten la anatomia del pie femenino. Asi se
atenderia a un nicho relevante de alguna manera desatendido, como son mujeres urbanas,
en edad activa que buscan calidad de vida a través de un calzado saludable y estéticamente

agradable.



Capitulo 1
1. Descripcion de la Investigacion

1.1. Tema-Titulo:

Propuesta para la creacion de una empresa productora y comercializadora de zapatos

confortables para damas.

1.2. Justificacion

En la actualidad la moda femenina abarca una variedad de formas y estilos, los cuales son
adoptados por mujeres que quieren estar a la par con las tendencias del momento,
proyectando asi sus gustos, experiencias, estado de éanimo y personalidad,
complementando su vestimenta con accesorios. Dentro de ellos, los zapatos ocupan un
lugar fundamental, puesto que, ademas de ser elegante y funcionales, deben ofrecer

comodidad.

En este sentido, muchas mujeres expresan su inconformidad con el uso de zapatos
incomodos en largas jornadas diarias como, horas de trabajo o actividades sociales, que
pueden causar problemas de salud podal. Desde una perspectiva empresarial y
considerando la necesidad de estos productos, existe una tendencia hacia la comodidad
sin sacrificar el disefio. La combinacion ideal de estilo y funcionalidad: los zapatos
comodos para mujer estan disefiados para brindar la maxima comodidad sin sacrificar el
estilo. Encontrar una silla que proporcione soporte, equilibrio y un ajuste adecuado es
esencial para mantener la comodidad durante todo el dia, ya sea para un viaje de trabajo,
una reunion informal o una ocasion especial. El presente proyecto, busca determinar la
viabilidad en la creacion de una empresa que plantea responder a la demanda de zapatos

confortables para damas contemporanea que pasan largas jornadas de pie.

1.3. Planteamiento y delimitacion del tema u objeto de estudio

La presente investigacion se desarrollaré en la cuidad de Guayaquil desde el mes de mayo
del 2025 hasta el mes de agosto del 2025. Se planea realizar el estudio de evaluacion para
la viabilidad de una empresa productora y comercializadora de una linea de zapatos

confortables casual informal para dama contemporanea.

1.4. Planteamiento del problema

La mujer de hoy estd involucrada en multiples labores cotidianas que exigen e incluso

requieren estar de pie muchas horas del dia. Por tal razon, surge la necesidad de calzar de
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forma comoda. Sin embargo, el problema radica en que no encuentran un zapato que se
ajuste a sus necesidades. Como consecuencia, terminan usando zapatos que calzan de
manera forzada e incorrecta lo que provoca molestias leves como cansancio en los pies y
las piernas al caminar, ya sea por el material con el cual estd elaborado o por su falta de
adaptacion al pie, y molestias mas graves como los trastornos circulatorios o
deformaciones, como el conocido juanete, que es una deformidad 6sea con dolores

intensos, que va deteriorando la salud ademas de la estética del pie.

El hallux valgus o juanete, es una deformidad del pie que causa dolor y dificulta el
caminar. Se caracteriza por la desviacion lateral y la inclinacion media del dedo gordo. El
juanete es mas frecuente en mujeres de edad avanzada ademas, puede estar causada por

factores como la genética o forma inadecuada del zapato. (Ibanez et al., 2024).

También, existen limitados modelos atractivos en la produccion de zapatos con hormas
que beneficien la estructura natural del pie. Esto ultimo, provoca que dedos se estén
sobrepuestos, provocando dolor, molestias, e incluso sensacion de inestabilidad al
caminar. Del mismo modo, la incomodidad también esta relacionada con el uso de calzado
fabricado con suelas o plantas rigidas, lo que favorece el desarrollo de afecciones como
la fascitis plantar. Esta condicion puede verse agravada por falta de una adecuada
amortiguacion, fomentando la inflamacion del talon, dificultando asi, una caminata con

naturalidad.

Segun Llombart (2024) “La fascitis plantar se desarrolla debido a una tension excesiva en
la fascia plantar. Algunas de las posibles causas y factores de riesgo
incluyen movimientos repetitivos o uso de calzado inadecuado”. y a su vez la inflamacioén
del talon, al no tener la amortiguacion necesaria, que puede imposibilitar a una persona

de caminar con naturalidad.

1.5. Contextualizacion del Tema u Objeto de Estudio

La propuesta de un negocio dedicado a la confeccion y venta de ropa comoda para mujer
responde genuinamente a una necesidad. Este presente proyecto busca disefiar y producir
zapatos con materiales de alta calidad y que incorporen estilos modernos que se alineen
con las tendencias e intereses de moda de las consumidoras. Con el proposito de ofrecer
opciones que prioricen la salud y el bienestar, ademas de satisfacer sus expectativas

estéticas. Ademas, esta industria de la moda esta en constante aumento en Ecuador, donde



se percibe un alto nivel de valoracion por parte de la clientes, con la funcionalidad y la

durabilidad. Su implementacidon impulsara la economia.vical
1.6.0bjetivos de la Investigacion

1.6.1. Objetivo General

Realizar un estudio de viabilidad para la creacion de una empresa productora y

comercializadora de zapatos confortables para damas.

1.6.2. Objetivos especificos

¢ Fundamentar tedricamente la propuesta para realizar la descripcion del modelo de
negocio y sus objetivos

e Analizar la industria y el mercado a través de herramientas de investigacion que
permitan obtener datos para la toma de decisiones.

e Disefiar un plan de marketing para el posicionamiento de los productos y
servicios.

e Disefiar el plan operativo organizacional.

e [Evaluar el proyecto desde la perspectiva econdmico-financiera para la toma de

decisiones.

1.7.Determinacion del Método de Investigacion y Técnica de Recogida y Analisis

de la Informacion

El presente proyecto empleara un enfoque mixto, por lo tanto, se utilizaran técnicas para
recopilar datos cualitativos y cuantitativos. Guerrero (2016) define el enfoque cualitativo
como el “proceso metodoldgico que utiliza como herramientas a las palabras, textos,
discursos, dibujo, grafico e imdgenes (datos cualitativos) para comprender la vida social
por medio de significados, desde una vision holistica, es decir que trata de comprender el
conjunto de cualidades”. Este tipo de investigacion utiliza informacion no numérica que
se basa en la descripcion de sucesos o comportamientos, a su vez, “este enfoque
investigativo va de lo general a lo particular, aplicando métodos inductivos (Santa Cruz,
et al., 2022). Lo que permite llegar a conclusiones precisas sobre determinado tema de

estudio.

Por su lado, el enfoque cuantitativo es un “proceso sistematico de recoleccion, andlisis e
interpretacion de datos numéricos para responder preguntas de investigacion especificas

y validar hipdtesis. Este enfoque se basa en la recopilacion de datos objetivos y
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cuantificables, que pueden ser analizados utilizando técnicas estadisticas” (De Jesus,
2024). Por medio de este enfoque se pueden analizar las preferencias de consumo,

determinar precios o estimar la demanda de un producto.

Se ha considerado el tipo de investigacion descriptiva, puesto que “busca detallar
comportamientos, situaciones, eventos y resultados sin profundizar en predicciones
tedricas ni relaciones de causa y efecto” (Purdy, 2023). De este modo, se pretende obtener
los datos pertinentes al tema de estudio a través de la descripcion de las actividades,

objetos, procesos o personas.

Para reforzar y complementar la informacion del presente proyecto se tomara en cuenta
como primera técnica de recoleccion de datos la encuesta, puesto que, a través de esta
obtendremos informacién precisa que nos permitird analizar el impacto y la factibilidad
del calzado confortable para damas. Se procedera a aplicar a manera de cuestionario el
cual incluye preguntas cerradas, facilitando la interpretacion de la percepcion de los

participantes.

1.8.Fundamentacion Teodrica del Proyecto

1.8.1. Marco referencial

La presente propuesta tomara como referencia varios estudios realizados previamente que

son pertinentes al tema de investigacion:

El trabajo titulado “Estudio de mercado y estrategias de marketing para una empresa de
zapatos del canton Gualaceo” realizado por Andrea Freire Pesantez y Lisseth Pacheco
Ulloa, se enfocd en analizar la percepcion y preferencias de consumo de calzado
elaborado en Gualaceo, con el proposito de evaluar la aceptacion de una tienda fisica de

la marca VICAL en Cuenca.

Se utiliz6 un enfoque cuantitativo y descriptivo. Se aplicaron 200 encuestas a mujeres de
entre 17 y 55 afios de la ciudad de Cuenca. Se indagd sobre la calidad percibida,
frecuencia de compra y disposicion a visitar un punto de venta fisico, como principales
hallazgos se evidencio que el 60% de las encuestas estaria dispuesta a visitar una tienda
fisica y entre los factores con mayores pesos al momento de elegir calzado se encuentra:

precio, comodidad y atencién personalizada.



Los resultados indicaron un alto nivel de aceptacion para una tienda fisica bajo la marca
VICAL, siempre que este acompafiada de una estrategia de marketing que priorice la
visibilidad, la cercania al cliente y la personalizacion, de acuerdo con las preferencias del

publico objetivo femenino.

Por su parte, el estudio de 2022 "Lanzamiento de nuevo producto: calzado femenino
multialtura con taco extraible", de las autoras Alejandra Basalo y Laura Sanz, busca
desarrollar una marca de ropa femenina que combine calidad y funcionalidad, enfocada

en la mujer moderna que busca comodidad sin sacrificar el estilo.

Se concluye que, existe un mercado creciente para productos que no solo satisfacen la
necesidad de moda actual, sino también de salud, destacando el valor del uso de

materiales de alta calidad y estrategias de fidelizacion de clientes.

Asimismo, la tesis de grado titulada “Modelado de calzado femenino especializado para
el tratamiento de patologias podales. Caso: Hallux Valgus” realizada por Nelly
Yanchaliquin en 2024, busca disefar un tipo de calzado que se ajuste de forma adecuada

a las necesidades ortopédicas sin perder la estética.

Se parte desde un andlisis anatomico del pie afectado por el Hallux Valgus o cominmente
conocido como juanete y plantea soluciones a través del modelado ergondémico del
calzado. Se utiliza un software de disefio industrial para el modelado 3D del zapato, lo

cual permite adaptar hormas, materiales y formas que requieren la situacién médica.

El trabajo también aborda la problemética de mercado actual, donde se prioriza el disefio
estético sobre el confort, generando consecuencias en la salud del pie femenino. Asi, esta
propuesta brinda una alternativa funcional y estética para mujeres que requieren cuidados

podales especiales sin dejar a fuera el disefio.

1.8.2. Marco Teorico

1.8.2.1.Teoria del Emprendimiento
Lopez y Rivera (2021) mencionan que “El emprendimiento emerge como un motor del
crecimiento economico y el desarrollo de los paises. En este proceso tiene fundamental
importancia la innovacion, la cual permite transformar actividades con una mayor

eficiencia”

En la misma linea, de acuerdo con Ramirez (2024):



Schumpeter sostenia que el emprendimiento es una fuerza dindmica de cambio
que impulsa el progreso y el avance social. Por lo tanto, como agentes de cambio,
los emprendedores introducen nuevos productos, servicios y estructuras de
mercado que generan crecimiento econdémico € influyen en la sociedad.
Schumpeter argumentaba que el emprendimiento implica introducir nuevas y
diferentes combinaciones de recursos, tecnologias y métodos organizativos que

generan valor.

Asi pues, la teoria del emprendimiento de Schumpeter fue publicada en 1911 en su obra

“Teoria del desarrollo econdmico”, donde también introduce el concepto de emprendedor.

1.8.2.2.Teoria del Marketing Mix (McCarthy: 4P)

Para Castafieda (2019) “Desde que en 1960 Jerome McCarthy propusiera las 4P’s, las
empresas comenzaron a adoptar esta estrategia para poder enfocar de manera mas

eficiente sus acciones de marketing”

Esta teoria “se basa en las populares 4P’s que corresponden, en su acepcion anglosajona,
a Product (producto), Price (precio), Place (distribucién) y Promotion (promocién).
Segin el Marketing Mix, una empresa debe valerse de estas cuatro variables para

conseguir sus objetivos comerciales” (Instituto Europeo de Posgrado, 2018).

1.8.2.3.Teoria del Comportamiento del Consumidor

“Entendemos por comportamiento del consumidor el proceso de decision y la actividad
fisica que las personas realizan cuando evaltian, seleccionan, adquieren y usan o
consumen bienes y servicios” (Coronado, 2019). Del mismo modo, Gallegos y Taddei
(2022) sefialan que “en particular, la teoria de la conducta del consumidor describe la
manera en que los consumidores asignan sus ingresos entre los bienes y servicios que

requieren y como estas decisiones de compra determinan la demanda en el mercado”.

1.8.2.4.Teoria del Valor Percibido

El valor percibido por el cliente es el valor que un cliente esta dispuesto a pagar por un
producto o servicio en funcién de la percepcion que tiene sobre €1, de si este satisface sus
necesidades y deseos, y no tanto por lo que realmente cuesta producirlo o realizarlo

(UNIR, 2023).



1.8.2.5.Teoria de la Oferta y la Demanda

La escuela de Gobierno y Economia (20239 de la Universidad Panamericana menciona

que:

Es un principio fundamental que describe la interaccion entre los productores
(oferta) y los consumidores (demanda) en un sector comercial competitivo. Segin
esta ley, el precio de un bien o servicio se establece en funcion de la relacion entre
la cantidad que los productores pueden ofrecer y la cantidad que los consumidores
estan dispuestos a adquirir. Donde no hay intervencion del gobierno para fijar
precios u otros comportamientos relacionados con el comercio (libre mercado), el
equilibrio entre oferta y demanda determina el precio y la cantidad de un

producto.
Por su parte, (IONOS, 2023) sefiala que:

La oferta y demanda afectan a la economia de mercado libre méas que ningln otro
factor. Si la oferta es mayor que la demanda, los precios bajan. Si es asi, en el peor
de los casos, las empresas tienen dificultades para vender sus mercancias y
servicios obteniendo un beneficio. En el caso inverso, si la oferta no cubre la
demanda, los precios suben y los consumidores tienen dificultades para pagar el

producto deseado. En ambos casos, el mercado suele regularse solo.

1.8.2.6.Teoria del Branding Emocional
Esden Business School (2024) menciona que “El branding emocional es una combinacion
de arte y estrategia que se fundamenta en que los clientes no son solo meros compradores
de productos y servicios, sino que buscan que sus emociones y sentimientos concuerden

con la marca”

El objetivo del branding emocional es compartir con los consumidores historias que los
inspiren, los motiven y los conecten. Va mas alla de las caracteristicas y beneficios del
producto para crear una historia convincente que encarne los valores y la personalidad de
la marca. Cuando las emociones positivas se vinculan con la marca, se crea una conexion

duradera que facilita las transacciones comerciales. (Business School Madrid, 2024).

1.8.2.7.Disefio Centrado en el Usuario (User-Centered Design)

Segun El Heraldo esta filosofia, el usuario, sus necesidades e intereses deben ser el centro

del proceso de disefio del producto u objeto, tanto durante la concepcion como durante el



desarrollo. Este nuevo enfoque de disefio exige la evaluacion constante del producto final
desde una perspectiva multidisciplinar y la participacion del usuario en cada etapa del
proyecto. Para ello, el disefio centrado en el usuario se apoya en diferentes metodologias

y técnicas de investigacion y disefio (UNIR, 2022).

1.8.3. Marco Conceptual

1.8.3.1.Confortable

Luissetti (2018) menciona:

El término confort en el calzado quiere decir que el producto reune los
requerimientos necesarios para proporcionar una comodidad y bienestar a la
persona que los use. Calzabilidad, flexibilidad, frescura y suavidad son algunos
de los factores que hay que tener en cuenta cuando se habla de confort en un

calzado.

1.8.3.2.Horma
Un bloque de pléstico tridimensional (en ocasiones de madera), que es construido
tomando como base el formato del pie y sus movimientos. Es la horma que, representando
y substituyendo el pie durante la fabricacion del calzado, determinard su aspecto y las

dimensiones finales (Serma, 2022).

1.8.3.3.Comodidad

Garcia (2023) menciona:

Se refiere a la sensacion de bienestar que se experimenta al usar el calzado. Los
zapatos comodos deben ajustarse bien, pero no en exceso, lo que puede causar
rozaduras y ampollas. Ademas, los zapatos deben tener una amortiguacion

adecuada para proteger los pies y las articulaciones de la presion excesiva.

1.8.3.4.Viabilidad

“es una evaluacidn técnica que permite determinar la factibilidad de un proyecto. Se
encarga de analizar los factores internos y externos, como plazos, presupuestos, requisitos

legales, entre otros, que ayudardn a su éxito comercial” (Garcia, 2021).
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1.8.3.5.Plantillas

Las plantillas son pequefias almohadillas en forma de pie que se colocan en el interior del
zapato, tanto de forma extraible como adherida. Esto depende de cada disefio o modelo

de calzado (Planade, 2022).

1.8.3.6.Funcionalidad
Segin La Real Academia Espafola (2006) “Se dice de todo aquello en cuyo disefio u
organizacion se ha atendido, sobre todo, a la facilidad, utilidad y comodidad de su

empleo”

1.8.3.7.Patronear
Se utiliza para crear el disefio del corte. El disefiador pasa el dibujo hecho en la horma a
papel. También llamada patron en bruto, es el patron de calzado que cubre la superficie
de la horma sin ninguin detalle adicional (Ministerio de Educacion, Formacion Profesional

y Deportes, s.f).

1.8.3.8.Modelar

El modelaje es una técnica que trabaja a base de patrones los cuales son ajustados de
acuerdo al modelo que fabrica la empresa, para adaptarlos a la forma del zapato se utiliza

una horma (Instituto Tecnologico de la Produccion, 2023).

1.8.4. Marco Legal

1.8.4.1.Aspecto societario de la empresa
La propuesta de creacion de la empresa se engloba en el cumplimiento de las
disposiciones legales vigentes en Ecuador. Iniciard sus operaciones en la ciudad de
Guayaquil, con la participacion de dos socios. De acuerdo con lo establecido en el Art. 1
de la Ley de Compafiias “Contrato de compaiiia es aquél por el cual dos o mas personas
unen sus capitales o industrias, para emprender en operaciones mercantiles y participar

de sus utilidades”.

1.8.4.2.Generalidades (tipo de empresa)

La empresa adoptara la figura juridica de Compania de Responsabilidad Limitada (Cia,

Ltda.) conforme a lo dispuesto en el Art. 92 de la seccion V de la ley de compaiiias (2017):

Art. 92.- La compaiiia de responsabilidad limitada es la que se contrae entre dos
0 mas personas, que solamente responden por las obligaciones sociales hasta el

monto de sus aportaciones individuales y hacen el comercio bajo una razon social
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o denominacion objetiva, a la que se afiadird, en todo caso, las palabras "Compaiiia

Limitada" o su correspondiente abreviatura.

1.8.4.3.Fundacion de la empresa
La empresa se fundard mediante su constitucion en escritura publica, segin la ordenanza
de la Superintendencia de Compaiias. Este documento, debidamente aprobado se
inscribird en el Registro Mercantil de Guayaquil. Una vez inscrita la compaiia, se
obtendra el Registro Unico de Contribuyentes (RUC) mediante el Servicio de Rentas

Internas (SRI), para luego comenzar con las actividades comerciales.

1.8.4.4.Capital social, acciones y participaciones
Segtin el Art. 102 de la Ley de Compaiiias el capital “estara formado por las aportaciones
de los socios y no sera inferior al monto fijado por el Superintendente de Compaiiias y
Valores. Estara dividido en participaciones expresadas en la forma que sefale el

Superintendente de Compaiiias y Valores” (2017).

En ese sentido, dentro del apartado 1.1.41 del instructivo de Constitucion de la

Superintendencia de Compafiias se menciona:

1.1.41.- Capital minimo. - La compaiiia de responsabilidad limitada se constituye
con un capital minimo de cuatrocientos dolares de los Estados Unidos de América.
El capital debera suscribirse integramente y pagarse al menos en el 50% del valor

nominal de cada participacion.
Del mismo modo, en cuanto a las participaciones en el instructivo se sefiala:

1.14. 2. Participaciones. - Comprenden los aportes del capital, son iguales,
acumulativas e indivisibles. La compaifiia entregara a cada socio un certificado de
aportacion en el que consta, necesariamente, su caracter de no negociable y el

numero de las participaciones que por su aporte le corresponde.

1.8.4.5. Permisos

Segun la guia Répida para la apertura de un nuevo negocio publicado por la Alcaldia de
Guayaquil en 2020, estos son los requisitos y permisos que debera presentar un negocio

con establecimiento:

e Uso de suelo permitido

e Contrato de Arrendamiento
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e RUC

e Registro de establecimiento en el RUC
e Tasa de Servicio contra Incendios

e Cuenta Municipal

e Impuesto 1.5 x MIL

e Patente Municipal

e Registro o Licencia Ambiental

e Tasa de Habilitacion

e Permiso de Roétulo Publicitario

1.9.Formulacion de la hipotesis y-o de las preguntas de la investigacion de las

cuales se estableceran los objetivos.

1.9.1. Sistematizacion del problema

(Cual es la necesidad actual del mercado objetivo de un disefio ergondomico y atractivo
para mujeres?
(Qué caracteristicas valoran mas las mujeres al elegir un vestido que combine comodidad,
bienestar podal y elegancia?
(Cuales son los problemas mas comunes que un disefio ergonémico podria abordar?
(Que estrategias de marketing son las mas efectivas para establecer una nueva marca con

un disefio ergondmico en el mercado local?
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Capitulo 2

2. Descripcion del Negocio

2.1.Analisis de la Oportunidad

En Ecuador, la industria del calzado presenta una brecha entre la produccion nacional y
la demanda interna. Segin El Heraldo (2022) en el afio 2020 se produjeron 24, 7 millones
de pares de calzado, de los cuales apenas 360 mil se destinaron a exportacion. Sin
embargo, la demanda total fue de 41,7 millones de pares, lo que refleja un déficit de
aproximadamente 17 millones, cubierto en su mayoria por importaciones. El consumo

per capita del mercado llega a 2.4 pares en el afio.

Esto demuestra que el mercado local no estd saturado, y que hay lugar para nuevos
emprendimientos que ofrecen un producto diferenciador. Puesto que, existe un espacio
no atendido por la produccion nacional, debido a que la preocupacion por la salud y
bienestar podal estd en aumento. Segun cifras del Global Growth (2025) “El mercado
global de calzado ortopédico se valoré en USD 5,980.91 millones en 2024 y se proyecta
que alcanzara USD 6,262.01 millones en 2025, creciendo a USD 9,042.48 millones para
2033”.

En el sector se evidencia una situacion desfavorable, como reporta ICEX (2024), la
balanza comercial de textiles y calzado en Ecuador tuve un déficit en 2023, donde
destacan las partidas arancelarias 61,62 y 64 (ropa y calzado) que tienen un mayor
volumen de importaciones que exportaciones. Esto demuestra la dependencia de
productos importados y, por tanto, una oportunidad para sustituir parte de esa demanda

con produccion nacional.

2.1.1. Descripcion de la Idea de Negocio: Modelo de negocio

La idea de negocio esta orientada a la creacion de una empresa productora y
comercializadora de zapatos confortables para damas, elaborados con capelladas de tela
de textura suave, forrados con tricot que es un material acolchonado el cual ayuda a evitar

rozaduras, capellada flexible, plantillas esponjosas y suelas antideslizantes.
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Figura 1

Lean Canvas de Lyllah Shoes

Problema

Escasos modelos de
zapatos que combinen
estiloy comodidad.

Poca variedad de tallas
y modelos novedosos.

Comprar zapatos
genéricos, incomodos
y precios altos.

Comprar zapatos con
materiales de baja
calidad y poca
duracion.

Solucion

Disefiar y desarrollar
calzado para damas
con modelos
versatiles, modernos y
elegantes.

Linea de calzado con
disponibilidad de tallas
extendidas

Meétricas Clave
Compras semanales,
mensuales.

Cantidad de clientes
recurrentes..

Nivel de satisfaccion
del cliente.
Productos mas
vendidos.

Propuesta de
Valor Unica

LYLLAH shoes marca
de calzado que brinda
comodidady
funcionalidaden su
producto.

Disefio ergonémico

Produccion consiente y
atencion personalizada

Ventaja Diferencial

Nuestra linea ofrece:

« Disefio ergonomico

* Modelos modernos

+ Materiales de alta
calidad.

Brindando comodidad

en cada paso

Canales

Redes sociales
Presencia en eventos y
ferias de moda
Paginas web

Punto de venta fisico
Tienda y catalogo
online.

Segmentos de
Clientes

Mujeres que optan por el
buen estilo, calidad y
comodidad.

Mujeres oficinistas,
emprendedoras,
empresarias que eligen
el buen disefioy la
funcionalidad.

Mujeres que se alinean
con la moda accesibley
funcional.

Mujeres practicas con
eleganciay distincion

Estructura de Costos

Publicidad en redes
Materia prima
Mano de obra directa

Fuentes de Ingresos
Ventas directas

Ventas a consignacion en boutiques, zapaterias.
Ventas de accesorios adicionales
Ventas bajo pedidos especiales

Empaque L
Programa de fidelizacion de clientes.

2.2.Misidn, Vision y Valores de la Empresa
Mision

Otorgar a las mujeres un calzado que les brinde comodidad y funcionalidad con disefio

moderno y estético. Nuestro compromiso es contribuir al bienestar de la salud de sus pies.
Vision

Ser una empresa lider en la industria del calzado confortable femenino ecuatoriano,

reconocida por su calidad y servicio.
Valores

Transparencia: Trabajamos con claridad y honestidad en nuestras operaciones, desde la

seleccion de materiales hasta la atencion al cliente.

Comodidad: Disefiamos calzado ergondomico para el pie femenino que priorice la salud

y el confort en su uso diario.

Calidad: Trabajamos con materiales duraderos y suaves que mantengan acabados de

excelencia.

Empatia: Comprendemos las necesidades de los clientes escuchando activamente sus

observaciones.
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Compromiso: Trabajamos con responsabilidad y dedicacion para entregar productos que

cumplan con los estandares de calidad y cumplan las expectativas del consumidor.

Sostenibilidad: Fabricamos calzado con materiales y procesos éticos que respeta el

medio ambiente.
2.3.0bjetivos de la empresa

2.3.1. Objetivo General

e Fabricar y comercializar calzado femenino que sea comodo, que tenga estilo y
brinde bienestar para las mujeres que necesiten un zapato ergonomico y de

calidad.

2.3.2. Objetivos Especificos

e Producir calzado ergondmico que garantice la durabilidad y comodidad.
e Establecer canales de comercializacion para posicionar la marca en el mercado

local.

e Promover valores corporativos que fortalezcan la confianza del cliente.
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Capitulo 3

3. Analisis de la Industria

3.1.PEST

El andlisis PEST funciona como una herramienta clave en la planificacion estratégica de
las empresas, mediante su enfoque estructurado, facilita la identificacion de factores
externos que influyen de manera directa en el entorno empresarial. Estos factores son
politicos, econdmicos, sociales y tecnoldgicos. Su implementacion posibilita una vision

extensa del entorno en el que funciona la empresa (Van Vliet, 2025).

Analisis politico

La “Ley Organica de Emprendimiento e Innovacion” fue publicada en el Registro Oficial
No. 151 el 28 de febrero del 2020. La presente Ley tiene por objeto establecer el marco
normativo que incentive y fomente el emprendimiento, la innovacion y el desarrollo
tecnolégico, promoviendo la cultura emprendedora e implementando nuevas
modalidades societarias y de financiamiento para fortalecer el ecosistema emprendedor.

(Asamblea Nacional del Ecuador, 2020).

Del mismo modo, la “Ley de Fomento Productivo” beneficia a emprendedores mediante
incentivos fiscales como la remision de intereses o la simplificacion de tramites
administrativos para facilitar y promover la formalizacion de empresas. También, se
impulsa la creacion de un entorno favorable para el desarrollo de los negocios

(Presidencia de la Republica del Ecuador, 2018).

En el mismo sentido, la “Ley Orgéanica para Impulsar la Economia de las Mujeres
Emprendedoras del Ecuador” fue aprobada en marzo de 2025. Esta Ley busca
financiamiento, capacitacion, desarrollo econdmico para negocios femeninos y establece

medidas para facilitar la inclusion de sus productos o servicios en la contratacion publica.

17



Por esta razon el gobierno ecuatoriano estd implementando politicas para fomentar el
emprendimiento con programas de capacitacion y apoyo financiero estas medidas tienen
como objetivo dinamizar el ecosistema emprendedor y facilitar la creacion de empresas
innovadoras que generen empleo y desarrollo econdmico en Ecuador (Universidad

Internacional de Valencia, 2025).
Analisis Econémico

El reporte de los créditos otorgados por bancos ecuatorianos hasta septiembre de 2024
demuestra que hay una brecha significativa en el acceso al financiamiento entre hombres
y mujeres. Los hombres acceden al 58% de los créditos, mientras que las mujeres
recibieron unicamente el 42%. Estos datos reflejan no solo la necesidad de incentivar
politicas que sean inclusivas y equitativas para que mas mujeres obtengan facilmente un
crédito, debido a, su importante rol en el desarrollo econdomico y empresarial del pais.
Sino también, promover iniciativas que eliminen las barreras presentes en el sistema
financiero para empoderar a mas mujeres en su capacidad de invertir, emprender y
participar activamente en la economia (Ministerio de Produccién, Comercio Exterior,

Inversiones y Pesca, 2025).

En el primer semestre del 2024, se redujo en un 2,95% el precio del calzado de dama, lo

que ayudo a que el valor del calzado y ropa en general también reduzca.

A pesar de que no es un producto que tienen un peso mayor en la industria, influyo
significativamente en disminuir la inflacién de esta categoria. Esta disminucion se le
podria atribuir a ofertas y liquidaciones en el mercado y que, debido a este decrecimiento
de otros productos junto con el calzado y ropa, la seccion de vestimenta y calzado acabo

con precios mas bajos en el cierre del primer semestre de 2024.
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Figura 2

Indice de precios al consumidor de calzado

Producto Fonderacion

Caolzado para mujer 0,0053
lopatos deportivos para hombre 0.0054

Pantalén para hombre 0,000
Calzado para hombre 0,0035
Ropa interior para hombre 00019
Blusa para mujer 0,0054
Ropa exterior para bebé 0.0018
lopatos deportivos para mujer 0.0020
Ropa inferior para mujer 0,0042
Caolzado para bebéa 00007

Incidencia Inflacién
Mensval Mensual

0, 0040% -2,95%

-0,0035% -1.54%
-0,0027% -1.07%
-0, 0024% -1.75%
0,0024% -2,43%
0,0023% -1.35%
0,0023% -3, 69%
0,0013% -1.81%

-0,000%% 0,.39%
-0,0008% -3,06%

Nota. Indices de Precios al Consumidor (INEC, 2025)

Zabala y Guaman (2025) mencionan que “Segun informacion del Servicio de Rentas

Internas (SRI), las ventas provenientes del sector textil y de calzado sumaron USD 3.819

millones en 2024, lo que representa una contraccion del 5,7% frente a 2023.”

Figura 3
Ingresos del sector Textil y Calzado en millones USD
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Nota. Industria Textil y Calzado Desafios y perspectivas econémicas (Ekos, 2025)

Analisis Social

Tapia (2025) menciona que “La tasa de actividad emprendedora temprana (TEA) en el

pais es de 32,65%; es decir, unos 3,3 millones de ecuatorianos estuvieron involucrados

en la creacion y puesta en marcha de un negocio, segin el informe Global

Entrepreneurship Monitor (GEM) 2023-2024”
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Figura 4

Actividad Emprendedora en Latam

31,31%
26,24% 25,57%
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Nota. Actividad Emprendedora en Latinoamérica. Encuesta a la poblacién Adulta,

Global Entrepreneurship Monitor Ecuador 2023 (Primicia, 2025)

Segun la direccion de estudios econdmicos y comerciales en términos de empleo, el 59%
de las personas ocupadas son hombres, mientras que las mujeres representan solo el 41%.
Esta desigualdad sefiala limitaciones tanto en el acceso a oportunidades laborales como
en la capacidad de las mujeres para integrarse en sectores formales y de alta productividad

(Ministerio de Produccion, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca, 2025).

El panorama emprendedor en Ecuador atrae la inversion nacional y extranjera, gracias a
la diversidad cultural y geografica del pais, que diversifica la oferta de emprendimientos
para llegar a mas consumidores, siendo este un contexto favorable para la industria. Esta
diversidad significa un sinfin de oportunidades para emprender proyectos innovadores

que se adapten al escenarios local (Universidad Internacional de Valencia, 2025).
Analisis Tecnologico

Segun los indicadores de TIC publicados por el INEC, en Ecuador el 66% de los hogares
cuenta con acceso a internet, lo que representa un avance sostenido respecto a afios

anteriores. Ademas, el 77,2% de las personas usa internet, y el 61,3% posee un celular
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activado, mientras que el 57,7% dispone de un teléfono inteligente. El analfabetismo

digital, bajo a 5,4% en 2024, reflejando mayor inclusion tecnologica en el pais.

Tabla 1
Indicadores de TIC 2024

Indicadores de TIC 2022 — 2024 jul- jul- jul-
(Nacional) 22 23 24
Hogares con Acceso a internet (%) 60,4 62,2 66,0
Personas que utilizan internet' (%) 69,7 72,7 77,2
Personas que tienen celular activado (%) 58,8 59,6 61,3
Personas que tienen teléfono inteligente®
%) 52,2 55,6 57,7
Analfabetismo digital 3 (%) 8,2 7,6 5,4

Fuente: INEC 2024
Culqui y Espafia (2024) sefialan que:

Las compras en linea han sido influenciadas significativamente por el uso
de redes sociales como canales para la comercializacion de productos.
Esto ha dado lugar a un fendmeno masivo, posicionando a estas

plataformas como los medios de compra mas relevantes para los usuarios.

En ese sentido, como parte del estudio de comercio electronico en Ecuador, se dieron a
conocer los resultados de las transacciones ecommerce donde se evidencia un ligero

crecimiento en ventas del 2023 a comparacion de afios anteriores.

Figura 5

Transacciones E-commerce en Ecuador

TRANSACCIONES ECOMMERCE ECUADOR

NACIONALES 2021 2022 2023*

Ndmero de transacciones Ecommerce 223 M 340M 362 M
Monto de ventas Ecommerce 1.282 M 2138 M 2.073 M
Ticket promedio Ecommerce $58 $63 $ 57

Nota. Transacciones Ecommerce en Ecuador (Camara Ecuatoriana de Comercio,

2024).



3.2.Estadisticas de ventas, importaciones y crecimiento de la industria

En el Ecuador la confeccion, fabricacion y venta de calzado se focaliza basicamente en
cuatro provincias: Tungurahua, Pichincha, Guayas y Azuay. Individualmente estos
sectores industriales se caracterizan por tener su propio volumen de ventas y realzar su
habilidad de produccion, aportando considerable al comercio interno. En este sentido
Tungurahua es la provincia con mayores ventas. “En 2019 registr6 ventas por
$75.369.275, mientras que Pichincha vendi6 $28.693.383, Guayas $12.992.383 y Azuay
$14.962.147” (Plan V, 2023).

“Segun informacion del Servicio de Rentas Internas (SRI), las ventas provenientes del
sector textil y de calzado sumaron USD 3.819 millones en 2024, lo que representa una

contraccion del 5,7% frente a 2023” (Ekos, 2025).

“Desde que empezd el auge de las importaciones bajo el régimen 4x4, las ventas han

disminuido hasta en un 40%, segiin los datos de la Camara Nacional de Calzado” (Caltu).

La provincia mas afectada es Tungurahua, en donde se fabrica alrededor del 70% del

calzado que se vende en el pais (La Hora, 2025).

Respecto a las importaciones segin la OEC PRO “Ecuador import6 $73,7M en calzado
textil, principalmente desde china ($25,6M), Vietnam ($24,3M), e Indonesia ($10,5M)”
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Figura 6

Origenes de Importaciones

Origenes de importaciones (2023)
Total: $73,7M

Indonesia

Nota. Calzado Textil en Ecuador (OEC, 2023).

Figura 7
Importaciones FOB 2023

Importaciones
Toneladas métricas en miles y valor USD FOB en millones

Entre enero vy julio de 2023, las importaciones totales en valor FOB alcanzaron USD 16.375,3 millones, nivel menor en USD 970,8 millones (5,6%), en
relacién con las compras externas realizadas en similar periodo de 2022.

Ene -Jul 2021 Ene -Jul 2022 Ene -Jul 2023 Variacion
n partcipacion paricipacign 11! 2023/2022
™ Valor ™ Valor ™ Valor ™ Valor ™ Valor ™ valor ™ Valor
USD FOB FOB USsD FOB FOB USDFOB FOB USD FOB
Total Importaciones 10539 127381 100,0% 100,0% 11.110 17.3462 100,0%  100,0% 11706 163753 100,0% 100,0% 5,4% 5,6%
Bienesde Consumo 643 27450 6,1% 21,5% 688 32782 62% 18,9% 734 36006 63% 22,0% 6,7% 9,8%
Noduradero 474 15839  45%  124% 498 18010 4,5% 10,4% 530 2.0241 45% 12,4% 64%  12,4%
Duradero 165 10263  16% 8,1% 18 12863 17% 7,4% 200 13728  1L7%  84% 7.3% 6,7%
Tréfico Postal Intern. y Correos 3 1348 0,0% 1,1% 39 1909  0,0% 1,1% 46 2038 00%  1,2% 15,9% 6,7%
Materias Primas 5.731 4.789,8 54,4% 37,6% 5924  6.281,0 53,3% 36,2%  6.215 55955 53,1% 34,2% 4,9% -10,9%
Para la agricultura 1.695 990,2  16,1% 7.8% 1771 13534 159% 7,8% 1998 13745 171%  84% 12,9% 1,6%
Para la industria 3635 3531,5 345%  27,7% 3621 45346 326%  261% 3683 38517 315% 23,5% 17%  -15,1%
Materiales de construccién 401 2681  3,8% 2,1% 532 3930 4,8% 2,3% 533 3694 46%  2,3% 0,2% 5,0%
Bienesde Capital 295 27634 2,8%  21,7% 368 32951 33%  19,0% 343 34782  29% 21,2% 6,6% 5,6%
Para la agricultura 12 892  0,1% 0,7% 12 89,9  0,1% 0,5% 12 %02 01%  0,6% 4,1% 0,4%
Para laindustria 142 19255 13%  151% 176 22443 1,6% 12,9% 166 24172 14%  14,8% 6,1% 7.7%
Equipos de Transporte 139 7887  1,3% 5,9% 179 961,0  1,6% 5,5% 166 9708  14%  59% 7.3% 1,0%
Combust. y Lubricantes 3.867 23788 36,7% 18,7% 4126 44103 371% 25,4% 4.409 3.6473 377% 223% 6,9% -17,3%
Diversos 3 61,1 0,03% 0,5% a 81,7 0,04% 0,5% 5 520 0,04% 0,3% 9,7%  363%
Ajustes (*) 0,0% 0,0% 1,7 0,0%
(*) Corresponde a los importaciones del Ministerio de Defensa Naional i o
"‘3“_ Banco Central del Ecuador I

Nota. Evolucion de la Balanza Comercial por Productos (Banco Central, 20239.
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Figura 8

Importaciones Materia Prima 2023

Importaciones — materias primas
Valores en millones de USD
Julio 2022 - Julio 2023

El promedio mensual de las importaciones de materias primas fue de USD 830,6 millones. La participacién de los bienes que conforman este grupo
fue: industriales 69,4%, agricolas 23,9%; y, materiales de construccién 6,7%.
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Nota. Evolucion de la Balanza Comercial por Productos (Banco central, 2023).

Para la estimacion de crecimiento del sector del calzado se considero la tasa del 5%
del aporte estimado para el PIB, puesto que la recuperacion del sector denota una

progresion lenta.

3.3.Analisis del Ciclo de vida de la industria

El ciclo de vida de una industria se trata de especificar las fases por las que atraviesa un
sector productivo desde sus inicios hasta su descenso o declive. Entre 2006 Y 2008 la
industria local enfrentd una fuerte competencia de calzado importado, que mayormente
provenian del continente asiatico sin embargo la industria nacional se recupero6 gracias a

las medidas arancelarias y salvaguardias

En el 2010, en el Censo Econémico realizado por el Instituto Nacional de Estadistica y
Censos (INEC), en el pais, existen 870 establecimientos que se dedican a la produccion

de zapatos. (Revista Lideres, 2017).

3.4.Analisis de las Cinco Fuerzas Competitivas de Porter y sus Conclusiones

Segtin Sales Business school “Las 5 Fuerzas de Porter es un modelo creado por Michael
Porter, profesor estadounidense en Harvard Business School, en 1979. Se trata de una de
las herramientas y modelos mas conocidos de para analisis del sector evaluar su valor a

largo plazo”.
Poder de negociacion de los clientes
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Los consumidores de Guayaquil tienen un poder de negociacion moderado. Aunque hay
creciente interés por el confort y la salud podal, ain hay una oferta limitada de calzado
ergondmico especificamente para mujeres. Sin embargo, el acceso a internet y a las redes
sociales ha facilitado a los clientes el poder comparar precios, calidades y disefos, lo que
obliga a las marcas a diferenciarse. La fidelizacion depende de factores como la

comodidad, la durabilidad y la atencion postventa.
Amenaza de la entrada de nuevos competidores

La barrera de entrada es baja, puesto que, es facil comenzar un negocio gracias al avance
del comercio electronico, la fabricacion por terceros y la importacion. Si bien es cierto,
las marcas extranjeras y nuevas locales pueden ingresar con facilidad, construir una marca
reconocida si implica inversion en publicidad, valor percibido y conocimiento del

mercado. La diferenciacion por comodidad y salud es clave para limitar esta amenaza.
Poder de negociacion de los proveedores

Es moderado, pues hay varias opciones de proveedores locales e internacionales con
aceptacion, sin embargo, los que estan especializados en materiales ergondomicos o
plantillas son poco comunes. Este factor, les otorga mayor poder, sin perder en cuenta que
diversificar las fuentes de abastecimiento y negociar los contratos estables ayuda a

equilibrar la relacién.
Amenaza de productos sustitutos

Existen productos que pueden sustituir un calzado ergonémico como las plantillas,
zapatos con tacon removibles o protectores de juanetes y zapatos deportivos, que son
considerados cémodos para el dia a dia. No obstante, estos productos no combinan el
enfoque ergondmico y duradero que ofrece un calzado disefiado y adaptado a las
necesidades especificas de mujeres. Por lo tanto, es importante comunicar de forma
efectiva el valor agregado para evitar que las clientes compren productos mas econémicos

pero inadecuados para su pie.
Rivalidad entre competidores

La competencia en Guayaquil es fuerte. Empresas como Vizzano, Azaleia, Bata, asi como

marcas importadas desde Brasil, China y Colombia, tienen presencia significativa. A
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pesar de ello, pocas enfocan su propuesta de valor en el confort anatomico femenino. Esto
representa una oportunidad de diferenciacion, aunque también exige una estrategia solida

en marketing, distribucion, innovacién y relacion con el cliente.

En conclusién, los competidores presentes del calzado confortable para damas en
Guayaquil provocan un entorno es desafiante, con presencia de competidores y alta
rivalidad. Sin embargo, hay oportunidades que pueden alcanzarse con una diferenciacion
como en la ergonomia, disefio y atencion al cliente. El negocio puede posicionarse
exitosamente mediante alianzas estratégicas con proveedores adecuados y comunicacion
efectiva de su propuesta tinica de valor en la industria y mercado. El puntaje promedio de
las fuerzas analizadas es 3.4, lo que indica un entorno competitivo moderadamente alto,

donde se necesita de una estrategia efectiva y eficiente de posicionamiento.
3.5.Analisis del mercado

3.5.1. Tipo de competencia
Competencia directa

A continuacion, se detalla las principales empresas competidoras de Lyllah shoes:

Tabla 2

Competidores Directos

Tienda Segmento Principal Ubicacion en Guayaquil

Boyaca 1105 entre
Calzado artesanal comodo,
francisco de Ycazay 9 de
Calzado Karla cuero autentico,

octubre. Guayaquil,
090306

Av. Victor Emilio Estrada

personalizado y anatémico

Coleguini Fabricacion local y con _ ,
) . entre las Monjas y Ebanos.
buena calidad y disefio
Urdesa central.
Calzado femenino

moderno »
Av. Victor Emilio Estrada

Cadipri 100% ecuatoriano con )
# 813, Guayaquil 090511

enfoque en calidad y

estilo.
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Es la dindmica que surge en los mercados cuando los operadores econdomicos que
intervienen en el mismo y ofertan sus productos, actian de forma independiente,
rivalizando entre si, con el fin de aumentar su participacion y cubrir en mayor proporcion
las necesidades de los consumidores. El objetivo de las empresas es aumentar las ventas
de sus productos y servicios al ofrecer productos de mejor calidad y a un mejor precio

(Superintendencia de Competencia Econdmica, 2024).

La competencia de mercados se interpreta como ventajas para los consumidores quienes
pueden acceder a productos y servicios de alta calidad a precios competitivos, mientras
mas es el nimero de empresas participantes en el mercado, los consumidores tienen
mayor probabilidad de elegir las opciones que se adapten a sus necesidades. Sin

competencia las empresas escasean de incentivos para mejorar y puede incurrir en abusos.
Competencia Indirecta
En la siguiente tabla se detallan los competidores indirectos de la propuesta:

Tabla 3

Competidores Indirectos

Tienda Segmento Principal Ubicacion en Guayaquil

Matriz: Sucre y Lorenzo de
) Garaicoa
Segmento de plantillas
Estuardo Sanchez ‘ Alborada: C.C  Plaza
ortopédicas y salud podal
Mayor, Alborada planta
alta, local # 59
Matriz: Esmeraldas 1014 y
_ ) Especialistas en plantillasy  Vélez.
Centro Ortopédico Freire ‘ )
productos ortopédicos Plaza Vernaza: Loja y
Cordova, local 5B
Tienda de calzado Gral. Antonio José de
Calzado Grayer tradicional con algunos Sucre 837-839 Guayaquil

modelos comodos 090307, Ecuador
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3.5.2. Tamaiio del mercado: TAM, SAM, SOM

Figura 9
TAM, SAM, SOM

La poblacién Femenina
de Guayaquil es de
1.402,138

El niimero de mujeres
econdmicamente activas
es de 883.346,94

Se pretende atender al
1% de la poblacion que
equivale a 8.833
mujeres

El tamafio del mercado de la ciudad de Guayaquil tiene una poblacion de 1.402, 138 de
mujeres, de las cuales 883.346,94 son econdOmicamente activas y se pretende atender

inicialmente al 1% de esta poblacion que da lugar a 8.833 mujeres.

3.5.3. Caracteristicas de los Competidores: Liderazgo, Antigiiedad, Ubicacion,

Productos Principales y Linea del Precio

Tabla 4

Caracteristicas de los Competidores

Linea
Productos
Empresa  Liderazgo Antigiiedad  Ubicacion de
Principales
Precio
Cuero Zapatos de cuero
Calzado natural, _ para oficina y $30 -
) 10 afios Guayaquil ‘
Karla disefio uniformes $50
elegante femeninos
Sandalias,
Muy botines,
Calzado ) Desde 1994 ) _ $30 -
reconocido Guayaquil mocasines de
D’Aron ' (30 afios) $55
en mayoristas cuero al por
mayor
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Amplia Zapatos de tacos,

$25 -
Coleguini variedad para 30 afios Guayaquil flats, deportivos $50
mujer al por mayor
Calzado
Marca moda femenino de
Desde 2017 _ . $25 -
Cadipri casual Guayaquil calidad
. (8 aflos) ‘ %40
femenina asequible, estilo
actual

3.5.4. Segmentacion de mercado

La segmentacion se realiza tomando en cuenta factores demograficos, psicograficos y
conductuales, centrandose en mujeres adultas de entre 18 y 60 afios que buscan calzado
confortable sin sacrificar el estilo. Se identifican segmentos como mujeres profesionales,

amas de casa y adultas mayores.

3.5.5. Criterio de Segmentacion

e Geograficos: Edad 18-60 afos, nivel socioecondmico medio y medio alto..
e Geograficos: Guayaquil.
o Psicograficos: Mujeres que valoran la salud, el bienestar y el disefio.

3.5.6. Seleccion de Segmentos

Se seleccionaran dos segmentos prioritarios:

1. Mujeres profesionales entre 30 y 50 afios que buscan comodidad para el uso

diario.
2. Adultas mayores entre 50 y 60 afios con necesidades especiales de soporte podal.

3.5.7. Perfiles de los Segmentos

e Segmento 1: Mujer profesional, trabaja en oficina, con ingreso mensual medio-

alto, busca comodidad, estilo y durabilidad.

e Segmento 2: Mujer adulta mayor, jubilada o ama de casa, requiere calzado

anatomico, valora el confort y la facilidad de uso.
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3.6.Matriz FODA

Tabla §
FODA
* Disefio ergonémico e innovador enfocado en salud podal.
Fortalezas * Produccion local con rapida capacidad de respuesta.
* Personalizacion posible de plantillas y materiales.
* Creciente preocupacion por confort y salud del calzado.
Oportunidades * Tendencia al consumo sostenible y productos locales.
* Posibles alianzas con podo6logos, clinicas o marcas de salud.
» Marca nueva con bajo grado de reconocimiento.
Debilidades * Recursos limitados para campaias publicitarias extensas.
* Produccion inicial en pequefia escala; limitada cobertura.
» Competidores consolidados con canales de distribucion establecidos.
A » Sensibilidad al precio en el consumidor promedio.
menazas
* Barreras logisticas o de distribucion en zonas periféricas.

3.7.Investigacion de mercado

3.7.1. Método

Se utilizara un método cuantitativo-descriptivo para recopilar informacion directa del

mercado objetivo mediante encuestas y entrevistas a profesionales de la salud.

3.7.2. Diseio de la Investigacion

3.7.2.1.0bjetivos de la Investigacion

General

Conocer las preferencias y necesidades del mercado potencial en relacion al calzado

confortable para damas en Guayaquil.
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Especificos
1. Identificar los factores de compra mas importantes.
2. Determinar la aceptacion de nuevos disenos ergondmicos.
3. Evaluar la disposicion de pago y frecuencia de compra.

3.7.2.2.Tamaino de la muestra

La propuesta se desarrolla en la ciudad de Guayaquil, cuya poblacioén segun el Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos al 2022 es de 2.746.403 habitantes de los cuales “El
51% de la poblacion del canton son mujeres y el 49% restante son hombres” (Alcaldia de
Guayaquil, 2024). Se realizara la segementacion y calculo con base en las siguientes

variables:

Tabla 6

Variables para calculo de tamario de la muestra

Variable Porcentaje Célculo
Poblacion Femenina en

51% 1.402.138
Guayaquil
Mujeres econdmicamente

63% 883.346,94

activas

n: tamano de la muestra

N: poblacion total

z: nivel de confianza (95%)

p: probabilidad de ocurrencia

q: probabilidad de no ocurrencia

e: margen de error (5%)

Como resultado se obtiene que el tamano de la muestra es de 385.

3.7.2.3.Técnica de recogida y analisis de datos

La recoleccion se harda mediante encuestas digitales a consumidores del mercado objetivo

y entrevistas presenciales a especialistas en podologia y traumatologia con experiencia en
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mencionada area. El formato de preguntas y respuestas de las entrevistas se encontrara en

ancxos.

3.7.2.4.Analisis de datos

A continuacion, se presentan los resultados de la encuesta realizada a 385 mujeres
econdmicamente activas. De las encuestadas, el 33.5% tiene entre 26 y 35 afios siendo
este el grupo con mayor presencia en la muestra. Un 23,7% tiene entre 36 y 45 afios,
seguido de un 20,4% de entre 18 y 25 afios. El 17,5% tiene entre 46 y 55 afios y por ultimo

el 4.9% tiene mas de 56 afios.
Rango de edad

Figura 10
Rango de edad

@® 18- 25 afios
©® 26 - 35 afios
@ 36 - 45 afios
@ 46 - 55 afios
‘ @ 56 afios o mas
20.4%

1. ;Cuantas horas pasas de pie en el dia?

Figura 11
Pregunta 1

@ Menos de 2 horas
@ Entre 2y 4 horas

@ Entre 4 y 7 horas
ey @® Entre 7 y 10 horas
=0 @ Mas de 10 horas

De acuerdo con los datos de las encuestas el 30,9% pasa entre 4 y 7 horas de pie al dia,

mientras que un 8,5% pasa mas de 10 horas de pie, y un 10,3% menos de 2 horas.
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2. ;Con qué frecuencia utiliza zapatos formales (tacén alto, medio, bajo)?

Figura 12
Pregunta 2

@ Todos los dias

@ Varias veces a la semana
@ Rara vez

@ Nunca

En cuanto a la frecuencia de uso de zapatos de tacon el 33,8% menciono que utiliza varias

veces a la semana, el 26% indic6 que todos los dias y un 36,9% rara vez.
3. (Qué tan importante es para ti la comodidad en el calzado?

Figura 13
Pregunta 3

@ Nada importante

@ Poco importante

@ Medianamente importante
@ Muy importante

@ Extremadamente importante

Con respecto a la comodidad el 33,2% menciona que es extremadamente importante, por

su lado, un 52,8% indica que es muy importante.

4. ;Has tenido molestias o dolores por usar zapatos incomodos?
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Figura 14
Pregunta 4

® si
® No

Se evidencia que el 98,2% de las encuestadas ha padecido molestias a causa del uso de

zapatos incomodos.

5. ¢Cuanto estarias dispuesta a pagar por un par de zapatos que combinen

comodidad y disefio moderno?

Figura 15
Pregunta 5

@ Menos de $25
@ Entre $25y $40
@ Entre $41y $60
@ Mas de $60

Con relacion al precio, el 59,5% dice estar dispuesto a pagar entre $25 y $40 y un 21,4%
entre $41 y $60.

7. (Donde sueles comprar calzado actualmente?
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Figura 16
Pregunta 6

@ Tiendas fisicas
@ Ferias o mercados
Tiendas en linea

@ Redes sociales

El 78,1% menciona que compra zapatos en tiendas fisicas, mientras que un 13,7% lo hace

en tiendas online.

9. ;Te interesaria comprar zapatos de una marca que ofrezca confort, es decir,

comodidad durante largas jornadas y disefios modernos?

Figura 17
Pregunta 7
@ Si definitivamente, lo compraria

@ Tal vez, depende del precio y calidad
No me interesa este tipo de calzado

Un 67,8% esté interesado en comprar zapatos confort con disefios modernos, un 31,4%

indica que depende del precio.

3.7.3. Conclusiones de la Investigacion de Mercado

Los resultados de la encuesta a 385 mujeres activas en el mundo laboral nos indica que la
mayoria de las encuestadas se encuentra en el rango de edad entre 26 a 35 afios, un
segmento que muestra una alta actividad laboral y con necesidades especificas en
términos de comodidad y salud podal. Ademas, mas del 50% de ellas pasa de 5 a 10 horas

pie al dia, lo que evidencia demanda de un calzado ergonémico.
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Aunque una solo una parte significativa usa tacones con frecuencia, el interés por calzado
comodo y con diseflos modernos se demuestra con el 67,8% de las encuestadas. La
comodidad es el factor mas importante en el momento de compra, ya que mas del 85% la
considera extremadamente importante o muy importante, y casi todas las mujeres han

sentido molestias por usar calzado que no es adecuado.

Se concluye que el proyecto tiene un gran potencial en el mercado femenino puesto que
es un mercado claro, con una necesidad insatisfecha y disposicidon para comprar calzado

confort.
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Capitulo 4

4. Plan de Marketing

4.1.0bjetivos: General y Especificos

General:

Disefar un plan de marketing que permita posicionar la nueva marca de calzado

confortable para damas en Guayaquil.
Especificos:
1. Definir el mercado meta y sus caracteristicas.
2. Determinar los canales de distribucion y promocion mas adecuados.

3. Establecer las estrategias para la penetracion de mercado vy

posicionamiento de la marca.

4.1.1. Mercado Meta

El mercado estd compuesto por muchas mujeres metropolitanas de entre 25 y 55 afios que
trabajan en oficinas o realizan actividades que requieren comodidad y estilo en el entorno
laboral. Estas consumidoras valoran tanto el disefio como la salud podal. Estan esta

dispuesta a introducir productos que ofrezcan beneficios tangibles y duraderos.

4.1.1.1.Tipo y Estrategias de Penetracion
La estrategia de penetracion sera intensa, enfocada en obtener una respuesta rapida del
mercado mediante promociones de lanzamiento, alianzas con departamentos de salud y
psicologia, participacion en normas sociales y buisquedas por grupos o referencias. Se
utilizara la publicidad de boca a boca para transmitir experiencias positivas de clientes

satisfechos.

4.1.1.2.Cobertura

Debido a su alta densidad poblacional y actividad econdmica, los sectores norte y centro
de Guayaquil seran el foco de la cobertura inicial. Se planea la expansion hacia

Samborondon y Daule, con posibilidad de cobertura nacional a través del canal en linea.
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4.2.Posicionamiento

La marca se posicionara como referente en el campo conocido como ergonomia femenina.
Su propuesta de valor combina comodidad, estética y cuidado de la salud con un enfoque

en la autoestima.
4.3.Estrategias de Marketing Mix

4.3.1. Estrategia de Producto o Servicios

4.3.1.1.Empaque: Reglamento del Marcado y Etiquetado

El producto sera calzado femenino con disefio ergonémico y materiales hipoalergénicos.
Incluira plantillas anatomicas, suelas flexibles y costuras internas suaves. El empaque
seguira las normativas del INEN sobre etiquetado, indicando: talla, material,

instrucciones de cuidado, origen del producto y garantia.

4.3.1.2.Amplitud y Profundidad de Linea

Se lanzara una linea con tres categorias principales:
e Oficina: zapatos cerrados de medio tacon y acabados formales
e Casual: mocasines y balerinas para uso diario

e Descanso: calzado suave tipo slipper con soporte En fases posteriores se incluiran

sandalias ortopédicas y botines.

4.3.1.3.Marcas y Submarcas

La marca principal sera "Confort Dama" y se desarrollardn submarcas por tipo de uso:

1. Confort Ejecutiva: Para oficina
2. Confort Diaria: Para actividades casuales
3. Confort Home: Para descanso en el hogar cada submarca incluird una identidad

visual y slogan complementario.

4.3.2. Estrategia de Precios

4.3.2.1.Precios de la Competencia

A continuacion, se presentan los precios de los principales competidores de Lyllah en

modelos de calzado similares a la propuesta.
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Tabla 7

Precios de la competencia

Empresa g;?;a?j?) Precio
o
Coleguini ~ Despuntade $60
Cadipri I/la;;r?ona $60

4.3.2.2.Poder Adquisitivo del Mercado Meta

De acuerdo con cifras del INEC, en junio de 2024, el sueldo mensual promedio de las
mujeres con trabajo en Ecuador andaba por los USD 402, mientras que los hombres

llegaban a unos USD 495. Esta disparidad revela una diferencia salarial que ronda el 19%.

En Guayaquil, los sueldos al mes varian entre USD 550 y USD 850, dependiendo de qué
tan grande sea la empresa. En empresas medianas los sueldos estan entre los USD 670 y

en las mas grandes entre los USD 850.

Un gran nimero de mujeres en el mundo laboral se desempefian en administracion,

marketing o disefo, donde los salarios promedian entre USD 360 y USD 520.

En cuanto a la expectativa salarial, en mayo de 2025, las mujeres en Ecuador aspiraban a
un promedio de USD 808. Estos datos sugieren que las compradoras de este grupo tienen
expectativas de ingresos en ese nivel, lo cual coincide con su interés por articulos que
sean practicos, bonitos y buenos para la salud, y en los que merece la pena gastar si van

a durar.

4.3.2.3.Politicas de Precio

Se aplicard una estrategia de precios competitivos ligeramente por debajo del promedio
de marcas similares. El rango inicial sera de $25 a $40 por par. Se implementaran
descuentos de introduccion del 10% y promociones por temporada, asi como beneficios

por compras frecuentes o membresias digitales.
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4.3.3. Estrategia de Plaza

4.3.3.1.Localizacion de Puntos de Venta

Inicialmente se contara con un punto de venta situado en el centro comercial plaza mayor

1, donde el precio de alquiler del local se promedia en $6000.

Figura 18

Ubicacion Geogrdfica Punto de Venta

> © c.criaza Mayor 2 Z,
’ Plaza Mayor 1
X ¢ .
Q . A o
\5\’0 X
¥ Gi)‘.
¥ Mi Comisariato ()
¥ - Alborada Q z >
Compugamer Tienda 0 S
de.COMPUTADORAS e
.~\\((/ ®
4.3.3.1.1. Distribucion del Espacio

La tienda estara organizadas bajo un concepto funcional y acogedor. Incluir:

e Zona de prueba comoda: con asientos ergondémicos, espejos de cuerpo entero y

alfombrado suave.

o Exhibidores bajos: que permiten la visibilidad total del producto sin esfuerzo

visual.
o Pasillos amplios: para movilidad fluida, incluso con carritos de bebé o bastones.
o Seialética clara: con iconografia inclusiva y orientacion por tipo de calzado

4.3.3.1.2. Merchandising

El espacio estard cuidadosamente disefiado con colores neutros y relajantes que
transmitiran comodidad y tranquilidad, invitando a los clientes a recorrer el espacio en
calma. La iluminacion LED con tonos calidos resaltara los detalles del disefio de cada
producto y su calidad. Se utilizara aromaterapia con sutiles esencias de eucalipto o

lavanda para crear una atmosfera relajante que realza la experiencia visual.
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Los exhibidores se organizaran segiin la época del afio para presentar las colecciones de
temporada, garantizando que cada visita sea una experiencia acorde a las necesidades y

estilo de las clientas.

4.3.3.2.Sistema de Distribucion Comercial

4.3.3.2.1. Canales de Distribucion: Minoristas, Mayoristas, Agentes, Depositos

y Almacenes

El sistema de distribucion serd hibrido, combinando canales propios y terceros:
Minoristas: Venta directa en tienda fisica propias.
Mayoristas: Alianzas con zapaterias y boutiques locales para ventas al por mayor.

Almacenes: Convenios con almacenes multimarca para integrar el producto en sus

catalogos.
Canal online: E-commerce propio y presencia en marketplaces o MercadoLibre.

4.3.4. Estrategias de Promocion

4.3.4.1.Mix Promocional

Redes Sociales: Campanas dirigidas en Facebook, Instagram y TikTok, enfocadas en

testimonios y demostraciones.

Marketing de Influencia: Alianzas con microinfluencers y profesionales de la salud

(poddlogos y fisioterapeutas).

Eventos Promocionales: Activaciones en centros comerciales, ferias de

emprendedores y jornadas de salud podal.

Alianzas con Poddlogos: Distribucion de folletos y presencia de marca en

consultorios asociados.

Email marketing: Campanas con novedades, lanzamientos y beneficios exclusivos

para suscriptoras.
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4.3.4.2.Cronograma y presupuesto promocional

Tabla 8

Cronograma Mix Promocional

Actividad
SIOIN/D|E|FIM|A|M
Campaiia en redes sociales por lanzamiento
y posicionamiento
Ferias locales
Campaia calzado saludable, testimonios,
reels
Microinfluencers y concursos en IG/TikTok
Contenido de estilo, ideas de outfits
Inicio de temporada, video de fabricacion y
demostraciones
Promocion por referidos, historia de la
marca, video clientas
Activaciones
Tabla 9
Presupuesto Promocional
Actividad P ANUAL
Campaiia en redes sociales por lanzamiento y posicionamiento| $ 750,00
Ferias locales $ 800,00
Campana calzado saludable, testimonios, reels $ 350,00
Microinfluencers y concursos en IG/TikTok $ 200,00
Contenido de estilo, ideas de outfits $ 200,00
Inicio de temporada, video de fabricacion y demostraciones $ 100,00
Promocion por referidos, historia de la marca, video clientas | $ 200,00
Activaciones $ 400,00
Presupuesto Total $ 3.000,00
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Capitulo 5

5. Plan Operativo
5.1.Produccion

5.1.1. Proceso Productivo

Luis Cuatrecasas Arbds (2021) en su libro “Disefio avanzado de procesos y plantas de
produccion flexible” define al proceso de produccion como “un elemento constituido por
un conjunto de actividades coordinadas que suponen la ejecucion fisica de la produccion.
Estas actividades incluiran las operaciones propias del proceso, junto a otras actividades

complementarias, que en realidad servirdn para preparar las operaciones”.

La propuesta se fundamenta en la fabricacion y comercializacion de una linea de zapatos
confortables para damas el mismo que sera producido por mano de obra capacitada bajo
estandares de calidad, seguridad y ergonomia que siga con los objetivos de comercializar

zapatos estéticos, funcionales y duraderos.
A continuacidn, se detalla el proceso operativo de la produccion del calzado:
Paso 1: Recepcion y control de materia prima.

El personal de taller registra y recibe la materia prima que proviene de los proveedores
que estan certificados, mediante el ingreso de esta en facturas y controles internos, ademas
se asegura que los materiales cumplan con las especificaciones de calidad, textura, color

y resistencia. Los insumos utilizados son:

e Plantillas anatémicas de poliuretano.
e Cuero tratado.

e Suelas de caucho flexible.

e Espumas.

e Forros textiles.

e Hilo resistente, adhesivos no toxicos, herrajes, broches, hebillas.
Paso 2: Corte del material.

Las piezas se cortan para ajustarse al calzado que se fabricara una vez aprobado el control
de calidad. Este proceso se lleva a cabo en esta seccion utilizando maquinas de

troquelado, y los moldes de cada modelo como guias.
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Cada pieza se identifica por su lote de produccion y nimero de talla

Paso 3: Costura y capelladas. Las piezas del calzado y capelladas se cosen a maquina,
reforzando las costuras y afiadiendo detalles como acolchados, elésticos o cierres segin

el disefio del calzado.
Paso 4: Ensamblado y montado

La capellada se fija a la horma y a la plantilla mediante pegamento al calor. Para
proporcionar un ajuste ergondomico y una alineacion adecuada de los materiales, el
proceso de montaje requiere mucha precision. Luego, se procede al etiquetado donde se

especifica talla, procedencia, fecha de fabricacion y tipo de materiales.
Paso 5: Control de calidad
Cada unidad pasa por la linea de control de calidad donde se verifica:

e Confort interior (sin bordes filosos).
e Resistencia entre la union suela-capellada.

e Tallas precisas y acabados estéticos.
Paso 6: Empaque y almacenamiento.

El calzado se coloca en cajas de carton que especifica talla, nombre de la marca y modelo.
Se almacenan en la bodega del taller organizadas por modelo y talla. Posteriormente se

traslada a la bodega del punto de venta fisico.
Paso 7: Distribucion.

Esta se realiza mediante servicios de terceros, lo que garantiza un traslado seguro del
producto a la tienda fisica (local en Plaza Mayor 1) y a los clientes de las plataformas
digitales, se realiza el envio por Servientrega. Se mantienen actualizados los registros de

entregas, devoluciones y reclamaciones.

5.1.2. Flujogramas de procesos
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Figura 19

Flujograma del proceso productivo

Recepcion de

materia prima Empague y
Ensamblado y montado

almacenamiento

Costura y

Corte del material
capelladas

Control de calidad Distribucion

5.1.3. Ubicacion e Infraestructura

El taller de produccion estara ubicado en Florida norte de la ciudad de Guayaquil, este
taller contard con las divisiones correspondientes para realizar los procesos de
elaboracion del calzado, con el personal necesario. Estas incluyen el area de cortado,

recepcion o empaque.

Figura 20

Ubicacion Geogrdfica Taller de Produccion
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5.1.4. Mano de Obra

El equipo de produccién de calzado cémodo para damas estard compuesto por un equipo
multidisciplinario con experiencia en procesos semiindustriales y artesanales. Se

priorizara la contratacion de personal local con experiencia técnica en zapateria,
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confeccion industrial y manipulacién ergonoémica de materiales. El equipo estara
compuesto inicialmente por:
Cortadores de piezas: encargado de utilizar moldes segln la altura para transportar y

cortar los materiales de la capellada, los forros y los refuerzos

Aparadores: Encargado de unir y ensamblar las piezas que conforman la parte superior

del calzado (capellada), asegurando la precision y durabilidad de las uniones.

Armadores de calzado: Responsable del montaje del corte sobre la horma, la adherencia
de la suelay el ajuste final, también se encargara del pulido lijado y limpieza de la unidad.
La supervision se empleard por la gerente propietaria, quién también se asegurara de
proporcionar la capacitacion requerida para principios de ergonomia y técnicas de costura
en calzado confort, con el objetivo de garantizar que los productos cumplan con el

estandar de calidad.

5.1.5. Capacidad Instalada

De acuerdo con los resultados de la encuesta, la frecuencia de uso de los zapatos de tacon
indica que la mayoria de las personas usan calzado formal varias veces a la semana o a
diario, lo que sugiere una demanda constante de ropa elegante y comoda. Dada la
produccion limitada y personalizada, se estima que cada mujer comprara un par de
calzadas comodas cada dos meses para un negocio artesanal. Con este proyecto, la
demanda mensual se estima en 625 pares al mes, o 24 pares al dia considerando 26 dias
héabiles al mes. Esta cifra permite planificar la produccion artesanal, garantizando la

calidad, la atencion al detalle y el cumplimiento de los plazos de entrega.
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Tabla 10

Capacidad Instalada
o Capacidad diaria _ -
Maquinaria ) % de capacidad utilizada
estimada
1 trogqueladora 80 pares/dia 27%
2 maquinas de costura .
) ) 60 pares/dia 21%
industrial
1 horno industrial de calzado 50 pares/dia 17%
1 aparadora 40 pares/dia 14%
1 méquina deshormadora 60 pares/dia 21%
5.1.6. Presupuesto
Tabla 11
Presupuesto de maquinaria
Costo
Maquina/Equipo Cantidad Unitario Total (USD)
(USD)
Troqueladora 1,00 $1.400,00 $1.200,00
Maqu_lnas de_ costura 2.00 $1.500,00 $3.000,00
industrial
Horno industrial de 1,00 $1.400,00 $1.200,00
calzado
Aparadora 1,00 $1.700,00 $1.700,00
Magquina deshormadora 1,00 $1.500,00 $1.400,00
Total $9.000,00
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5.2.Estructura Organizacional

5.2.1. Cargos y Perfiles del Equipo Gerencial

Gerente General/Propietario: Es el lider de la empresa y, a la vez, un artesano con
experiencia en la fabricacion de calzado. Con habilidades de liderazgo, creatividad para
los disefios, atencion al detalle y resolucion de conflictos. Se requiere minimo tres afios
de experiencia en produccidn artesanal, junto con formacion en disefio, administracion,
elaboracion calzado o afines. Debe consolidarse como la figura principal de la empresa,
puesto que supervisara la produccion, liderando al personal para asegurarse de que cada

producto refleje y cumpla con la comodidad, estilo y excelencia en el acabado.

Jefe de Ventas y Marketing: Es el encargado de supervisar la promocion y el marketing
de los productos. Requiere habilidades de comunicacion efectivas, atencion al cliente,
creatividad y capacidad de persuasion, ademas de conocimientos fundamentales de
marketing digital y ecommerce. La experiencia minima es de uno a dos afios en la venta
de productos artesanales o de calzado. Su trabajo sera es fortalecer la identidad reputacion

de la empresa como una marca confiable, para aumentar la visibilidad de sus productos.

Jefe de Finanzas y Administrativo: Responsable de la administracion y las finanzas del
negocio. Requiere capacidades de organizacion, conocimientos de contabilidad,
analisis financiero y control de inventario. La experiencia requerida es de 2 afos
minimo en administracion de pequefios negocios. Su trabajo es asegurar que el
negocio tenga liquidez a través de la optimizacion de recursos, el control de gastos

y asegurarse que exista un flujo financiero estable.
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5.2.2. Organigrama

Figura 21

Organigrama
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Capitulo 6.

6. Estudio Economico-Financiero-Tributario

6.1.Inversion Inicial

La inversion inicial es basicamente el dinero y los recursos necesarios para despegar el
proyecto, incluidas cosas como patentes, marcas comerciales y flujo de efectivo para las
operaciones diarias La cantidad estimada sebasa un poco en los nimeros habituales para

empresas como la nuestra en Ecuador.

6.1.1. Tipo de Inversion

6.1.1.1.Activos Fijos Tangibles
Tienen todas las cosas fisicas imprescindibles para que el negocio funcione sin probleas:

maquinas, escritorios, equipo de oficina y herramientas.

Tabla 12

Activos Tangibles

Descripcion Cantidad Valor Total (USD)
Maquinaria/Equipos de 6 9.000
produccion
Mobiliario y estanterias 5 1.250
Equipos de computacioén 2 1.600

(PC, impresora)

Herramientas menores 600
Total activos fijos 12.450
tangibles
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La depreciacion de cada uno de los equipos se representa en la siguiente tabla:

Tabla 13
Depreciacion
Activo Valor (USD) Vida qtil (aiios) Depreciacion
Anual (USD)
Maquinaria 9,000 10 900
Mobiliario 1,250 10 125
Equipos de computacion 1,600 3 533.28
Herramientas menores 600 4 150
Total - - 1.708.28

6.1.1.2.Activos Fijos Intangibles
Son aquellas donde tengo que colocar dinero en cosas que no son fisicas,

pero totalmente esenciales para que las cosas sean rodando

Tabla 14

Activos Intangibles

Descripcion Valor Total (USD)
Licencias y permisos municipales 350

Registro de marca 180

Desarrollo de pagina web y dominio 650

Capacitacion inicial del personal 420

Total activos fijos intangibles 1.600

6.1.1.3.Capital de Trabajo

El capital de trabajo cubre los gastos operativos de los primeros meses hasta alcanzar el

punto de equilibrio. Incluye materia prima, sueldos, servicios basicos y publicidad inicial.
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Tabla 15
Capital de Trabajo

Valor Mensual Total
Descripcion Meses
(USD) (USD)
Gastos administrativos 3 6097.71 18.293,13
Costo de ventas 3 2,214 6.642,00
Gastos de Publicidad 3 800 2.400
Total capital de trabajo 27.335,13
6.1.1.4.Resumen de Inversion Inicial
Tabla 16
Inversion Inicial
Concepto Valor Total (USD)
Activos fijos tangibles 12.450
Activos fijos intangibles 1.600
Capital de trabajo 27.335,13
Total inversion inicial 40.785,13
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Tabla 17

Gastos de Publicidad

GASTOS DE PUBLICIDAD MENSUAL ANUAL (ANO 1)
Regalos promocionales $ 15,00 $ 180,00
Publicacion en Instagram $ 10,00 $ 120,00
Publicacion en Facebook $ - $ -

Disefio e Impresion de volantes $ 20,00 $ 240,00
Stands en ferias de moda $ 21,67 $ 260,00
TOTAL GASTOS DE PUBLICIDAD $ 66,67 $ 800,00

6.1.2. Financiamiento.

El financiamiento es el mecanismo mediante el cual se obtendran los recursos econdémicos
necesarios para cubrir la inversion inicial del proyecto. En el contexto ecuatoriano, los
emprendimientos y microempresas tienen acceso a diversas fuentes de financiamiento,
que incluyen aportes de capital propio, créditos bancarios, cooperativas de ahorro y

crédito, e incentivos publicos.

Para este analisis, hemos descubierto que la inversion inicial de $65.643,13 que se
dividirda enun 64% de nuestro propio capital yel 36% de un préstamo a largo

plazo de un banco local.

6.1.2.1.Fuentes del Financiamiento

Tabla 18

Fuentes de Financiamiento

Fuente Monto (USD) Porcentaje
Capital propio 25.927,11 64%
Crédito bancario 14.858,02 36%

Total 40.785,13 100%

Condiciones del crédito
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El crédito serd gestionado con una institucion financiera ecuatoriana bajo las siguientes

condiciones:

Tabla 19

Condiciones del Credito

Concepto Detalle

Monto USD 12.300

Plazo 60 meses

Tasa de interés nominal anual 11,00% (referencia mercado
microempresarial)

Sistema de amortizacion Francés (cuotas fijas mensuales)

Periodo de gracia 1.mes para capital e interés

Analisis Técnico-Financiero del Crédito

El sistema de amortizacion francés implica que el valor de las cuotas se mantendra
constante a lo largo del plazo del préstamo, mientras que la composicion de cada cuota
variard en la proporciéon de capital e intereses pagados. Esto permite una mayor

previsibilidad del flujo de caja mensual.

Utilizando una tasa de interés nominal anual del 11,00%, equivalente a una tasa efectiva
mensual de aproximadamente 0,9167%, se calcula la cuota mensual del crédito con la

formula de anualidad ordinaria:

Cuwota = [ P x i1 /] 1 - +  D)Nn) ]
Donde:

P = Monto del préstamo (USD 12.300)
1 = Tasa de interés mensual (0,009167)

n = Numero de periodos (60 meses)
El valor de la cuota mensual calculada es de aproximadamente USD 267.43.

El pago mensual de USD 267.43 debe ser cubierto por los ingresos operativos del

negocio. Considerando el capital de trabajo proyectado, el flujo de caja mensual permitira
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cubrir las obligaciones crediticias, asegurando que se mantenga el nivel de ventas

estimado en el estudio.

El analisis de costos permite identificar y cuantificar todos los desembolsos necesarios
para la operacion del negocio, diferenciando entre costos fijos y variables. Esta
clasificacion es esencial para la proyeccion de resultados y el calculo del punto de

equilibrio.

6.1.2.2.Tabla de Amortizacion

Con las bases de la estructura de financiamiento establecida, la siguiente tabla de
amortizacion corresponde al crédito solicitado en una institucion financiera por USD

25.927,11 a 60 meses plazo, con una tasa de interés nominal del 11%.

Tabla 20

Tabla de Amortizacion

Pago Capital Interés Amortizacion Cuota Saldo final
0 $ 26.308,53 $ 26.308,53
1 $ 26.308,53 $ 241,16 $ 330,85 $ 572,01 $ 25.977,68
2 $ 25.977,68 $ 238,13 $ 333,88 $ 572,01 $ 25.643,80
3 $ 25.643,80 $ 235,07 $ 336,94 $ 572,01 $ 25.306,85
4 $ 25.306,85 $ 231,98 $ 340,03 $ 572,01 $ 24.966,82
5 $ 24.966,82 $ 228,86 $ 343,15 $ 572,01 $ 24.623,67
6 $ 24.623,67 $ 22572 $ 346,29 $ 572,01 $24.277,38
7 $24.277,38 $ 22254 $ 349,47 $ 572,01 $ 23.927,91
8 $ 23.927,91 $ 219,34 $ 352,67 $ 572,01 $ 23.575,24
9 $ 23.575,24 $ 216,11 $ 355,90 $ 572,01 $23.219,33
10 $23.219,33 $ 212,84 $ 359,17 $ 572,01 $22.860,17
1" $22.860,17 $ 209,55 $ 362,46 $ 572,01 $22.497,71
12 $22.497,71 $ 206,23 $ 365,78 $ 572,01 $22.131,93
13 $22.131,93 $ 202,88 $ 369,14 $ 572,01 $21.762,79
14 $21.762,79 $ 199,49 $ 372,52 $ 572,01 $21.390,27
15 $21.390,27 $ 196,08 $ 375,93 $ 572,01 $21.014,34
16 $21.014,34 $ 192,63 $ 379,38 $ 572,01 $ 20.634,96
17 $20.634,96 $ 189,15 $ 382,86 $ 572,01 $20.252,10
18 $20.252,10 $ 185,64 $ 386,37 $ 572,01 $ 19.865,73
19 $ 19.865,73 $ 182,10 $ 389,91 $ 572,01 $19.475,83
20 $19.475,83 $ 178,53 $ 393,48 $ 572,01 $19.082,34
21 $19.082,34 $ 174,92 $ 397,09 $ 572,01 $ 18.685,25
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22
23
24
25
26
27
28
29
30
31
32
33
34
35
36
37
38
39
40
41
42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60

$ 18.685,25
$ 18.284,52
$ 17.880,12
$ 17.472,01
$ 17.060,16
$ 16.644,53
$ 16.225,10
$ 15.801,81
$ 15.374,65
$ 14.943,58
$ 14.508,55
$ 14.069,53
$ 13.626,49
$13.179,39
$12.728,19
$12.272,85
$11.813,34
$ 11.349,62
$10.881,65
$ 10.409,39
$ 9.932,79
9.451,83
8.966,46
8.476,65
7.982,34
7.483,50
6.980,08
6.472,06
5.959,37
5.441,99
4.919,86
4.392,95
3.861,21
3.324,59
2.783,06
2.236,56
1.685,05
$ 1.128,48
$ 566,82

$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$

B P hH & P hH P hH P P & O P P O P BH B L hH P P hH P hH hH P hH PO P A P L H A L D

e P

171,28
167,61
163,90
160,16
156,38
152,57
148,73
144,85
140,93
136,98
133,00
128,97
124,91
120,81
116,68
112,50
108,29
104,04
99,75
95,42
91,05
86,64
82,19
77,70
73,17
68,60
63,98
59,33
54,63
49,88
45,10
40,27
35,39
30,48
25,51
20,50
15,45
10,34
5,20

$ 400,73
$ 404,40
$ 408,11
$ 411,85
$ 415,63
$ 419,44
$ 423,28
$ 427,16
$ 431,08
$ 435,03
$ 439,02
$ 443,04
$ 447,10
$ 451,20
$ 455,34
$ 459,51
$ 463,72
$ 467,97
$ 472,26
$ 476,59
$ 480,96
$ 485,37
$ 489,82
$ 494,31
$ 498,84
$ 503,41
$ 508,03
$512,68
$517,38
$ 522,13
$ 526,91
$ 531,74
$ 536,62
$ 541,54
$ 546,50
$ 551,51
$ 556,56
$ 561,67
$ 566,82

$ 572,01
$ 572,01
$ 572,01
$ 572,01
$ 572,01
$ 572,01
$ 572,01
$ 572,01
$ 572,01
$ 572,01
$ 572,01
$ 572,01
$ 572,01
$ 572,01
$ 572,01
$ 572,01
$ 572,01
$ 572,01
$ 572,01
$ 572,01
$ 572,01
$ 572,01
$ 572,01
$ 572,01
$ 572,01
$ 572,01
$ 572,01
$ 572,01
$ 572,01
$ 572,01
$ 572,01
$ 572,01
$ 572,01
$ 572,01
$ 572,01
$ 572,01
$ 572,01
$ 572,01
$ 572,01

$ 18.284,52
$17.880,12
$17.472,01
$ 17.060,16
$ 16.644,53
$ 16.225,10
$ 15.801,81
$ 15.374,65
$ 14.943,58
$ 14.508,55
$ 14.069,53
$ 13.626,49
$13.179,39
$12.728,19
$12.272,85
$11.813,34
$ 11.349,62
$10.881,65
$ 10.409,39
$ 9.932,79
$ 9.451,83
$ 8.966,46
$ 8.476,65
$ 7.982,34
$ 7.483,50
$ 6.980,08
$ 6.472,06
$ 5.959,37
$ 5.441,99
$ 4.919,86
$ 4.392,95
$ 3.861,21
$ 3.324,59
$ 2.783,06
$ 2.236,56
$ 1.685,05
$ 1.128,48
$ 566,82
$ (0,00
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6.2.Analisis de Costos

6.2.1. Costos Fijos

Los costos fijos son aquellos que permanecen constantes independientemente del nivel
de produccion o ventas. Incluyen gastos administrativos, servicios basicos y sueldos del

personal permanente.

Se presenta la siguiente estructura de costos fijos y variables proyectados. Los costos fijos

se actualizan 3% anual, los costos variables unitarios (CVU) de produccion se actualizan

3% anual.

Tabla 21

Costos Fijos
Componente Aio 1 (USD) Aiio 2 (USD) Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
(anual) (USD) (USD) (USD)
Servicios basicos $ 1.800,00 $ 1.854,00 $ 1.909,62 $ 1.966,91 $ 2.025,92

Sueldos y salarios $ 55.772,52 § 61.360,15 $ 62.512,15 $ 63.687,20  § 64.885,74

Internet y Telefonia ~ § 8.640,00 $ 8.899,20 $ 9.166,18 § 9.441,16 $ 9.724,40
Alquiler de oficina  § 6.000,00 $ 6.180,00 $ 636540 § 6.556,36 $§ 6.753,05
Limpieza $ 960,00 $ 988,80 $ 1.018,46 § 1.049,02 $ 1.080,49
Servicios basicos $ 1.800,00 $ 1.854,00 $ 1.909,62 § 1.966,91 $ 2.025,92

Total Costos Fijos $ 73.172,52 $ 79.282,15  $80.971,81  $82.700,65 $ 84.469,59

6.2.2. Costos Variables

Los costos variables dependen directamente del nivel de produccién o ventas. En este

caso, incluyen el costo de materia prima, insumos y mano de obra directa.
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Nuestro costo variable por componente es el siguiente:

Tabla 22

Costos Variables

Componente  Aifio 1 (USD/u) Ao 2 (USD/u)
(CVU)

Ao 3 Aino

4 Ao

(USD/u) (USD/u) (USD/u)

Materia prima

e insumos $ 26.568,00 $  28.733,29
TOTAL DE
COSTOS DE
VENTA $ 26.568,00 $ 28.733,29

$31.075,06 $33.607,67 $36.346,70

$31.075,06 $33.607,67 $ 36.346,70

Por otra parte, también calculamos nuestros CVU y COGS (Costo de bienes vendidos) en

funcion de las ventas proyectadas.

6.2.3. Costos de bienes vendidos

Tabla 23

Costos de bienes vendidos

Afo Pares CVU total COGS Precio neto Margen bruto
(USD/u) (USD) (USD/u) unitario
(USD/u)
1 3,240 8.20 26,568.00 40.00 31.80
2 3,402 8.45 28,733.29 41.20 32.75
3 3,572 8.70 31,075.06 42.44 33.74
4 3,751 8.96 33,607.67 43.71 34.75
5 3,938 9.23 36,346.70 45.02 35.79
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En términos porcentuales, los costos fijos representan aproximadamente el 73.57% del
costo total mensual, mientras que los costos variables representan el 26.43%. Este analisis

es clave para determinar el margen de contribucion y evaluar la rentabilidad del negocio.
6.3. Capital de Trabajo

6.3.1. Gastos de Operacion

Para nuestro proyecto, los gastos de operacion se desglosaran directamente entre los
gastos administrativos (que incluye sueldos, servicios, alquiler, etc.) y los gastos de venta

(publicidad fija y variables comerciales) con una proyeccion de cinco aos.

6.3.2. Gastos Administrativos

Tabla 24

Gastos Administrativos

Concepto Aio 1 (USD) Aio2 (USD) Aio3(USD) Aio4 (USD) AiioS5 (USD)
Servicios basicos $ 1.800,00 $ 1.854,00 $ 1.909,62 $ 1.966,91 $ 2.025,92
Sueldos y salarios $ 55.772,52 $ 61.360,15 $62.512,15 $ 63.687,20 $ 64.885,74
Internet y Telefonia $ 8.640,00 $ 8.899,20 $ 9.166,18 $ 9.441,16 $ 9.724,40
Alquiler de oficina $ 6.000,00 $ 6.180,00 $ 6.365,40 $ 6.556,36 $ 6.753,05
Limpieza $ 960,00 $ 988,80 $ 1.018,46 $ 1.049,02 $ 1.080,49

TOTAL GASTOS
ADMINISTRATIVOS § 73.172,52 $ 79.282,15 $ 80.971,81 $ 82.700,65 $ 84.469,59
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6.3.3. Gastos de venta

Tabla 25

Gastos de Ventas

Concepto Aiio 1 (USD) Ao 2 (USD) Aiio3 (USD) Aio4 (USD) AioS (USD)
Regalos promocionales $ 180,00 $ 185,40 $ 190,96 $ 196,69 $ 202,59
Publicacion en Instagram ~ $ 120,00 $ 123,60 $ 127,31 $ 131,13 $ 135,06
Publicacién en Facebook  $ - $ - $ - $ - $ -

Disefio e Impresion de

volantes $ 240,00 S 247,20 § 254,62 § 26225 $ 270,12

Stands en ferias de moda $ 260,00 $ 267,80 $ 275,84 $ 284,11 $ 292,64

TOTAL GASTOS DE
PUBLICIDAD $ 800,00 $ 824,00 $ 848,72 $ 874,19 $ 900,41

6.3.4. Gastos Financieros

Con respecto a nuestros gastos financieros consideraremos intereses anuales del crédito

(USD). La deuda se amortiza en 60 meses con tasa nominal 11% anual.

Tabla 26

Intereses
Afo 1 2 3 4 5
Intereses 1,256.50 1,030.54 778.43 497.14 183.31
(USD)
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6.4.Analisis de variables criticas

6.4.1. Determinacion del Precio: Mark Up y Margenes

Se evalua la formacion de precios y margenes: margen bruto unitario (Precio neto — CVU
produccién), margen de contribucién unitario (Precio neto — CVU total, incluyendo

variables comerciales) y Mark-up sobre costo (Precio neto / CVU produccion — 1).

Tabla 27

Mark Up y Margenes
Indicador Afo 1 Ano2  Ano3 Afo 4 Afo S
Precio neto (USD/u) 40.00 41.20 42.44 43.71 45.02
CVU produccion (USD/u) 8.20 8.45 8.70 8.96 9.23
CVU comercial var. (USD/u) 0.12 0.12 0.12 0.13 0.13
Margen bruto (USD/u) 31.80 32.75 33.74 34.75 35.79
Margen contribucion (USD/u)  31.68 32.63 33.62 34.62 35.66
Mark-up sobre costo 3.88% 3.88%  3.88% 3.88% 3.88%

6.4.2. Proyeccion de Costos e Ingresos en funcion de la proyeccion de las ventas

Resumen anual de unidades, precio, ventas netas, Costo de Ventas, gastos administrativos,

gastos de ventas y utilidad bruta.
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Tabla 28

Resumen Proyeccion de Costos

Ano Pares Precio Ventas COGS Gastos Gastos Utilidad
neto netas administrativos de bruta
ventas
1 3,240 40.00 129,600.00 26,568.00 73,172.52 800.00 29,059.48
2 3,402 41.20 140,162.40 28,733.29  79,282.15 824.00 31,322.96
3 3,572  42.44 151,585.64 31,075.06 80,971.81 848.72 38,690.05
4 3,751 4371 163,939.86 33,607.67 82,700.65 &874.19 49,757.35
5 3,938 45.02 177,300.96 36,346.70 84,469.59 900.41 55,584.26

6.4.3. Analisis del Punto de Equilibrio

Se calcula el punto de equilibrio anual en unidades y en ventas, considerando como costos

variables los de produccion y los comerciales proporcionales (marketing y distribucion).

Los costos fijos incluyen los administrativos, alquiler y publicidad fija; se excluyen

depreciacion y amortizacion para un PE de caja.

Tabla 29
Punto de Equilibrio
Ao CM Costos fijos PE (Pares) PE (ventas, Precio neto
unitario (USD) USD) (USD/u)
(USD/u)
1 8.20 73,972.52 2,326 93,047.19 40
2 8.45 80,106.15 2445 100,762.45  41.20
3 8.70 81,820.54 2425 102,916.42 42.44
4 8.96 83,574.83 2405 105,125.00  43.71
5 9.23 85,370.01 2385 107,383.88  45.02
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6.5.Estados Financieros Proyectados

6.5.1. Estado de Resultados

Tabla 30

Estado de Resultado
Concepto Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio §
Ingresos por ventas $ 129.600,00 $ 140.162,40 $ 151.585,64 $ 163.939,86 $ 177.300,96
Total Ingresos $  129.600,00 $ 140.162,40 $ 151.585,64 $ 163.939,86 $177.300,96
Costo de venta $ 26.568,00 $ 28.733,29 $ 31.075,06 $ 33.607,67 $ 36.346,70
Total Costos Variables $ 26.568,00 $ 28.733,29 $ 31.075,06 $ 33.607,67 $ 36.346,70
Contribucién Marginal $  103.032,00 $ 111.429.,11 $ 120.510,58 $ 130.332,19 $ 140.954,27
Sueldos y salarios $ 55.772,52 $ 61.360,15 $ 62.512,15 $ 63.687,20 $ 64.885,74
Otros gastos administrativos $ 17.400,00 $ 18.270,00 $ 19.183,50 $ 20.142,68 $ 21.149,81
Gastos de publicidad $ 800,00 $ 824,00 $ 848,72 $ 874,19 $ 900,41
Depreciacion $ 1.708,28  $ 1.708,28 $ 1.708,28 $ 1.175,00 $ 1.025,00
Amortizacién $ 320,00 $ 320,00 $ 320,00 $ 320,00 $ 320,00
Total Gastos Operativos $ 76.000,80 § 82.482.43 $ 84.572,66 $ 86.199,06 $ 88.280,96
Utilidad Operativa $ 27.031,20 $§ 28.946,67 $ 35.937,92 $ 44.133,13 $ 52.673,31
Gastos Financieros $ 1.256,50 $ 1.030,54 $ 778,43 $ 497,14 $ 183,31
Utilidad $ 25.774,70 § 27.916,14 $ 35.159,50 $ 43.635,99 $ 52.490,00
Pago de utilidades a empleados ~ $ 3.866,20 $ 4.187,42 $ 5.273,92 $ 6.545,40 $ 7.873,50
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Utilidad antes de impuestos $ 21.908,49 $ 23.728,72 $ 29.885,57 $ 37.090,59 $ 44.616,50
Impuesto a la Renta $ 5.477,12 $ 5.932,18 $ 7.471,39 $ 9.272,65 $ 11.154,12

Utilidad / Perdida Neta $ 16.431,37 § 17.796,54 $ 22.414,18 $ 27.817,95 $ 33.462,37

6.5.2. Balance General

El Balance General para nuestro proyecto queda de la siguiente manera.

Tabla 31

Balance General

ACTIVOS Inicial Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5

Activos Corrientes

Caja/Bancos $27.335,13 $43.842,10 $61.488,27 $83.499,97 $ 110.100,88 § 173.742,67

Total Activos Corrientes $27.335,13 $43.842,10 $61.488,27 $83.499,97 § 110.100,88 $ 173.742,67

Activos Fijos

Magquinaria $9.000,00 $ 9.000,00 $ 9.000,00 $ 9.000,00 $ 9.000,00 $ 9.000,00
Muebles y Enseres $ 1.250,00 $ 1.250,00 § 125000 § 1.250,00 § 1.250,00 $ 1.250,00
Equipos de computacion $ 1.600,00 $ 1.600,00 $ 1.600,00 $ 1.600,00 $ 1.600,00 $ 1.600,00
(-) Depreciacion Acumulada $ - $ -1.708,28 $ -3.416,56 § -5.124.84 § -6.299.84 § -7.324,84
Total Activos Fijos $11.850,00 $10.141,72 $ 843344 $ 6.725,16 $ 5.550,16 $ 4.525,16

Activos Diferidos

Gastos Preoperacionales $ 1.600,00 $ 1.600,00 $ 1.600,00 $ 1.600,00 $ 1.600,00 § 1.600,00
(-) Amortizacion Acumulada $ - $ -320,00 $ -640,00 $ -960,00 $ -1.280,00 § -1.600,00
Total Activos Diferidos $1.600,00 $ 1.280,00 $ 960,00 $ 640,00 S 320,00 $ -
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Total Activos

Pasivos

Prestamo Bancario

Total de Pasivos

Patrimonio

Capital Social

Utilidad del Ejercicio

Utilidades Retenidas

(+) Recuperacion de Activos

Total Patrimonio

Total Pasivo + Patrimonio

$40.785,13

$14.858,02

$14.858,02

$25.927,11

$25.927,11

$40.785,13

$ 55.263,82

$ 12.905,34

$ 12.905,34

$25.927,11

$16.431,37

$ 42.358,48

$ 55.263,82

$70.881,71

$10.726,69

$10.726,69

$25.927,11

$17.796,54

$16.431,37

$ 60.155,01

$70.881,71

$90.865,13

§ 8.29594

$ 8.295,94

$25.927,11

$22.414,18

$34.227,91

$ 82.569,19

$90.865,13

$

$

$

115.971,04

5.583,90

5.583,90

25.927,11

27.817,95

56.642,09

110.387,14

115.971,04

178.267,83

2.558,02

2.558,02

25.927,11

33.462,37

84.460,03

31.860,29

175.709,80

178.267,83
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6.5.2.1.Flujo de Caja Proyectado

Tabla 32

Flujo de Caja Proyectado

Concepto Ano 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Utilidad / Perdida

Neta $ 16.431,37 $ 17.796,54 $ 22.414,18 $ 27.817,95 $ 33.462,37
(-) Pago de Capital $ 1.952,68 $ 2.178,65 $ 2.430,76 $ 2.712,04 $ 3.025,87
(+) Depreciacion $ 1.708,28 $ 1.708,28 $ 1.708,28 $ 1.175,00 $ 1.025,00
(+) Amortizacion $ 320,00 $ 320,00 $ 320,00 $ 320,00 $ 320,00
(+) Recuperacion de

Activos $ 4.525,16
(+) Recuperacion de

Capital de Trabajo $ 27.335,13
Flujo Final $ 16.506,97 $ 17.646,17 $ 22.011,70 $ 26.600,91 $ 63.641,79

6.5.2.1.1. Indicadores de Rentabilidad

Para evaluar la rentabilidad y viabilidad del proyecto, se han calculado indicadores clave

como el Valor Actual Neto (VAN), la Tasa Interna de Retorno (TIR), el Periodo de

Recuperacion de la Inversion (PRI) y el Margen de Contribucion.

Los resultados son los siguientes:

Tabla 33

Indicadores

Indicador Valor

VAN (12%) USD 71,271.48
TIR 48%

PRI 4 afos
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Margen de contribucion 22.93%

6.6.Analisis de Sensibilidad

Para el proyecto, se realiza el analisis de la variacion de la rentabilidad del proyecto ante
cambios en las variables criticas de ingresos y costos. Se consideran dos escenarios:

disminucion del 10% en ventas y aumento del 10% en costos.

Tabla 34
Andalisis de Sensibilidad

Escenario VAN (USD) TIR (%)
Base 71,271.48 48
Ventas -10% 116,640.00 -10
Costos +10% 29,224.80 40
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6.7.Razones Financieras

Se presentan cada una de las razones financieras, en la siguiente tabla:

Tabla 35

Razones Financieras

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 Promedio
Liquidez
Capital Neto de
Trabajo $27.335,13 $ 43.842,10 $ 83.499,97 $ 110.100,88 $ 173.742,67 $ 87.704,15
Liquidez corriente 1,84 3,40 5,73 10,07 19,72 8,15
Apalancamiento
Endeudamiento 0,36 0,23 0,15 0,09 0,05 0,18
Apalancamiento
Interno 1,74 3,28 5,61 9,95 19,77 8,07
Apalancamiento
Externo 0,57 0,30 0,18 0,10 0,05 0,24
Autonomia 0,64 0,77 0,85 0,91 0,95 0,82
Gestion
Rotacion del Activo
Fijo 10,94 13,82 17,97 24,38 31,95 19,81
Rotacion del Activo
Total 3,18 2,54 2,14 1,80 1,53 2,24
Rotacion de Capital
de Trabajo 4,74 5,13 5,55 6,00 6,49 5,58
Rentabilidad
Margen de Utilidad
Bruta 79,50% 79,50% 79,50% 79,50% 79,50% 79,50%
Margen de Utilidad
Operativa 25,98% 23,71% 26,92% 29,71% 26,58%
Margen de UAI 16,93% 19,72% 22,62% 25,16% 21,11%
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Margen de Utiidad
Neta

ROA
ROE

Rendimiento sobre

CT

12,70% 14,79% 16,97% 18,87% 15,83%
32,20% 31,62% 30,61% 28,85% 30,82%
42,01% 37,26% 33,69% 30,31% 35,82%
65,11% 82,00% 101,77% 122,42% 92,82%

6.8.

Conclusiones del Estudio Financiero

Como principales conclusiones, tenemos que:

El analisis econdmico-financiero y tributario demuestra que el proyecto es viable
y rentable en el contexto actual del Ecuador.

Las proyecciones indican una adecuada capacidad para generar utilidades y
cumplir con las obligaciones fiscales y financieras.

Los indicadores muestran que el riesgo es manejable y que existe un margen de

seguridad ante variaciones moderadas en las ventas o costos.

Entre las notas y los supuestos metodologicos que se emplearon se encuentran:

Precios en USD constantes del afio base y ajustados por inflacion del 3% anual.
Descuentos sobre ventas: 2%.

CVU produccion con variacion del 4% anual.

Gastos fijos con incremento del 2% anual.

Gastos de venta variables: marketing 1% y distribucion 0,5% de ventas netas.
Depreciacion de activos fijos: linea recta 5 anos. Amortizacion de intangibles: 3
anos.

Impuesto a la renta: 25% sobre la utilidad antes de impuestos.

Politicas de capital de trabajo: Costo de 8% de ventas; inventarios 10% de COGS.
Flujo de caja por método indirecto; la caja final alimenta el balance general para

asegurar cuadratura contable.
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Conclusiones
Luego de realizar el estudio de factibilidad de la propuesta de una empresa

comercializadora de calzado confort para dama se concluye que:

La revision tedrica permitio sentar las bases conceptuales para el establecimiento del
negocio de ropa comoda para mujer, destacando el valor de la produccion artesanal, la

comodidad y la atencion al cliente.

El analisis de mercado y sector revel6 una notable demanda de ropa femenina elegante y
comoda en Guayaquil, especialmente entre las mujeres econdmicamente activas. Los
resultados de la encuesta y la investigacion de mercado permitieron proyectar la demanda
inicial, identificar las preferencias, la frecuencia de uso y la predisposicion de pago, que
proporciona informacion importante para las decisiones estratégicas de produccion y

marketing.

El plan de marketing establece estrategias enfocadas en promover la comodidad, el estilo
y la calidad artesanal del calzado. El principal canal de venta sera fisico y se también se
determinan canales digitales. Se propone una estrategia con campana de fidelizacion de

los clientes.

Por ultimo, se establecid una estructura organizacional acorde al negocio artesanal, con
vacantes en ventas, administracion y produccion. La capacidad instalada, la maquinaria
y los procesos de produccion muestran una produccion artesanal eficaz sin comprometer
la calidad del calzado. El andlisis econémico y financiero resulté en que el negocio es
viable, con costos de produccion adecuados y un margen de beneficio que cubre los costos

fijos y variables.
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Recomendaciones

Luego de concluir la investigacion se recomienda:

Ampliar la muestra del estudio para incluir mujeres de otros grupos de edad, ocupaciones
y ciudades del pais con el fin de encontrar mas segmentos de mercado con potencial para
el consumo de ropa comoda por parte de las mujeres. Ademas, es recomendable evaluar
materiales alternativos como cuero ecoldgico, espumas de alta densidad y siliconas

flexibles, que pueden mejorar la comodidad y la longevidad del calzado.

En cuanto a los procesos de produccién, se sugiere medir la duracién del corte, la
confeccion y el montaje artesanal para identificar cuellos de botella y sugerir mejoras en
la organizacion del taller sin comprometer la calidad. También se recomienda examinar
los efectos de la maquinaria disponible en la produccién diaria y considerar la posibilidad

de introducir nuevas herramientas que permitan aumentos controlados de la capacidad.

Por ultimo, se sugiere realizar estudios ergondmicos especificos sobre la forma, altura y
disefio del calzado, utilizando la retroalimentacion directa del cliente para mejorar la

comodidad, la estética y la aceptacion en el mercado.
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Anexos

Entrevista al Doctor. Emilio Espinoza especialista en podologia.

1. ;Con qué frecuencia atiende a mujeres con molestias en los pies relacionadas

con el uso de calzado incomodo?

Diria que entre el 60% y 70% de mis pacientes femeninas vienen por molestias por
zapato que no es de su talla, o muy apretado, que usan por moda o trabajo. Es una
consulta muy frecuente, sobre todo en mujeres que trabajan muchas horas de pie o

que deben cumplir con cierto tipo de vestimenta por su trabajo.

2. (Qué porcentaje de sus pacientes mujeres presentan deformidades como

juanetes, dedos en garra o callosidades?

Aproximadamente un 50% de mis pacientes presentan algin tipo de deformidad en el
pie, ya sea juanete, callosidad en el talon o a los costados de los dedos. En la mayoria,

estas deformidades son progresivas y estan relacionadas con el uso de zapato estrecho.

3. (Qué tipo de calzado considera mas problematico para la salud del pie en

mujeres?

Los mas daiiinos son los de tacon alto de mas de 6 cm, con punta estrecha y sin soporte
en el arco, y que estan hechos con materiales duros que no permiten buena movilidad.
Este tipo de calzado desequilibra el peso hacia el antepié y asi se genera presion sobre

los dedos para afectar el equilibrio de todo el cuerpo.

4. ;Qué tan dispuestas estan las pacientes a cambiar su tipo de calzado tras un

diagnostico?

La mayoria muestra resistencia al inicio, sobre todo cuando el cambio implica
modificar su imagen personal o su presentacion en el trabajo. Pero cuando el dolor ya
empieza a afectar su rutina diaria, son mucho mas receptivas a buscar alternativas mas

saludables.

5. ¢Recomienda plantillas ortopédicas o modificaciones especificas en el

calzado para aliviar los sintomas?
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Si, con frecuencia indico plantillas ortopédicas personalizadas, especialmente cuando
hay alteraciones del apoyo de la planta del pie, fascitis, o juanetes como

modificaciones al calzado, esto evita el avance y prevencion de las deformidades.

6. ¢;Considera saludable o adecuado un tipo de tacon, para mujeres que deben

usar calzado formal durante largas jornadas?

El tacon mas adecuado podria decirse que es de 2 a 4 centimetros, con una base ancha
cuadrada o como las plataformas para que les brinde estabilidad al caminar. Este tipo
de tacon ayuda a mantener equilibrio en el peso y asi se reduce la sobrecarga en el

antepié.

7. ¢(Qué materiales o estructuras del zapato (plantilla, suela, soporte del arco)

favorecen la salud del pie en contextos laborales formales?

Las plantillas de gel o espuma viscoeldstica amortiguan el impacto, y material exterior

de cuero suave o flexible porque se adapta al movimiento del pie

8. (El uso de plantillas ortopédicas o personalizadas puede ayudar a que un

zapato formal de tacon sea mas comodo y seguro?

Si, las plantillas personalizadas ayudan a corregir la distribucién del peso, dan soporte
al arco plantar, reducen el dolor y en muchos casos mejoran la alineacion general del
pie. Siempre deben estar hechas a medida, considerando el tipo de zapato que se usa

con frecuencia, para no generar mas incomodidades.
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