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RESUMEN

El trabajo de titulacion elaborado a continuacion busca analizar la
factibilidad de la creacion de una empresa comercializadora y productora de

calzado femenino con taco regulable en la ciudad de Guayaquil.

La idea principal de este negocio es ofrecerle al mercado la posibilidad
de adquirir un producto que cumpla con las mismas condiciones de un calzado
nacional de calidad con el toque diferenciador e innovador del taco regulable.

Se realiz6 un analisis del mercado potencial en donde se pudo
recolectar informacidén necesaria para conocer acerca de las caracteristicas,
precio y aceptacion del producto por parte de las consumidoras, y en base a
eso implementar los atributos necesarios para satisfacer a nuestros clientes.
Dicha informacion permitié crear estrategias de marketing a implementar para

continuar con el respectivo analisis financiero del proyecto.

Concluyendo con el analisis financiero con proyecciones a 5 afios se
determiné que el proyecto arroja un valor actual neto (VAN) de $ 35.348,52
una tasa minima aceptable de rentabilidad (TMAR) de 10,34% y finalmente
una tasa interna de retorno (TIR) de 36,27% demostrando la factibilidad del
proyecto en el mercado haciendo hincapié del valor agregado destacandolo
del producto ya existente. El proyecto cuenta con los recursos necesarios para

competir en la linea de calzado nacional.

Palabras claves: taco regulable, diferenciador, innovador, VAN, TMAR, TIR
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(ABSTRACT)

The titling work elaborated below seeks to analyze the feasibility of the
creation of a marketing company and producer of women's adjustable footwear
in the Guayaquil city.

The main idea of this business is to offer to the market the possibility of
acquiring a product that complies with the same conditions of quality national
footwear with the differentiating and innovative of the adjustable heel.

We carried out an analysis of the potential market where it was possible
to collect the necessary information to know about the characteristics, price
and acceptance of the product by the consumers and based on that implement
the necessary attributes to satisfy our customers. This information allowed the
creation of marketing strategies to be implemented to continue with the
respective financial analysis of the project.

Concluding with the financial analysis with projections of 5 years, it was
determined that the project yields a net present value (NPV) of $ 35,348.52 a
minimum acceptable rate of return (TMAR) of 10.34% and finally an internal
rate of return TIR) of 36.27%, demonstrating the feasibility of the project in the
market, emphasizing the value added by highlighting the existing product. The

project has the necessary resources to compete in the national footwear line.
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INTRODUCCION

Con el pasar de los afios las mujeres han adquirido nuevos roles, desde
amas de casa hasta cargos de gerencia llevando un ritmo de vida muy
acelerado, buscando hacerlo todo al mismo tiempo y bien hecho. Mientras eso
ocurre el calzado inapropiado de tacon alto en las mujeres no le permiten
realizar las diferentes actividades que tiene a lo largo del dia, ganando
enfermedades a largo plazo debido al uso excesivo del mismo.

Se busca analizar la factibilidad de introducir al mercado un calzado
innovador con taco regulable con respecto a gustos y preferencias de las
posibles consumidoras, para de esta manera brindarles funcionabilidad en un
producto necesario de uso diario seguido de la calidad y variedad de disefos,
el mismo que puede ser utilizado en diferentes ocasiones llegando a
solucionar aspectos de comodidad de la mujer al momento de utilizar tacones
altos en sus diferentes actividades a realizar. La propuesta esta constituida
por varios capitulos donde se detallaran aspectos metodolégicos de la
investigacion, aspectos legales, idea del negocio, marketing, produccion,
logistica, plan de contingencia y el analisis financiero demostrando la
rentabilidad del proyecto y permitiendo determinar el potencial crecimiento de

la industria.
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CAPITULO1

DESCRIPCION DE LA
INVESTIGACION
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CAPITULO 1
1. DESCRIPCION DE LA INVESTIGACION
1.1. Tema - Titulo

La Propuesta del Trabajo de Titulacion para la obtencién del Titulo de
Ingeniero en Desarrollo de Negocios Bilingtie es: “Propuesta para creacion de
una empresa productora y comercializadora de calzado femenino con taco

regulable en la ciudad de Guayaquil”
1.2. Justificacion

La industria del calzado ecuatoriano ha mejorado notablemente desde
que el gobierno intervino para imponer un alto a la libre importacion del
calzado extranjero. Segun Ricardo Zambrano, subsecretario de Mipymes y
Artesanias del Ministerio de Industrias y Productividad (MIPRO), desde el afio
2009 al 2012 la produccion de 15 millones de pares se incrementé a 30
millones, es decir subié un 100%, resaltando asi que el sector cuero y calzado
es uno de los de mayor crecimiento dentro de la Pymes. La politica
gubernamental mencionada anteriormente expiro, pero a raiz de la restriccion
de aranceles al producto importado, el producto nacional en la actualidad es
mejor visto y valorado por la poblacion, reconociendo que existen productos
de produccion nacional de calidad.

Asi como el sector de calzado se encuentra en constante crecimiento
y se mantiene, estudios y estadisticas han podido demostrar un incremento
de enfermedades y accidentes debido al mismo. Segun la Organizacion
Mundial de la Salud (OMS) El 21% de las mujeres de 15 a 35 afios sufre
dolores de espalda y rodillas, un 47% han sufrido facturas de pies, un 2,5%

han tenido juanete, un 35% de las mujeres mayores a 45 afos sufren de
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osteoporosis. Muchas de las mujeres se han visto afectadas debido al uso
excesivo de tacones. (OMS, 2013)

La doctora Maria Leonor Gallegos, especialista en podologia vy
cosmetologia sefiala que al usar tacones de mas de 4 cm el peso corporal
recae en un 75% en la parte delantera del pie quedando sélo 25% para la
parte trasera. (Maria, 2014)

Es por esto que la propuesta se basa en un calzado femenino con taco
regulable elaborado con materiales de calidad que otorgard comodidad y
seguridad al consumidor.

La industria de calzado es de fundamental trascendencia para la
actividad econ6mica nacional y crea fuentes de trabajo, ya que es un proceso
que demanda mano de obra, tanto en el area de produccién, como en el area
comercial. Se debe hacer énfasis en que el siguiente trabajo de investigacion,
es una oportunidad para aportar a la econdmica del pais por tratarse del
desarrollo de un producto no existente en el mercado ecuatoriano.

El desarrollo de la presente investigacion tiene como obijetivo justificar,
demostrar y poner en practica todos los conocimientos adquiridos la
planificacion y desarrollo de productos a lo largo del estudio universitario en
la carrera de Ingenieria en Desarrollo de Negocios Bilingtie de la Universidad
Catdlica Santiago de Guayaquil, y a la vez dejar como modelo este trabajo
para los futuros estudiantes interesados en el tema.

1.3. Planteamiento y Delimitacion del Tema u Objeto de Estudio

Como parte inicial se describira la propuesta del negocio, la justificacién
y sustentacion tedrica, seguido de eso se continuar4 con la auditoria de

mercado donde se analizaré la industria ademas de una investigacion local
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para determinar la aceptacion del producto. Con esta informacioén se realizara
las estrategias dentro del correspondiente plan de marketing, se explicara el
proceso de produccion del producto y finalmente en base a un analisis
financiero se determinara la rentabilidad de dicha propuesta.

Este trabajo sera desarrollado en la ciudad de Guayaquil en el

transcurso de Diciembre del 2016 hasta Septiembre del 2017.
1.4. Contextualizacion del Tema u Objeto de Estudio

El presente trabajo de titulacién a desarrollar se enmarca en un objetivo
del plan nacional del buen vivir 2013-217. EIl objetivo correspondiente es: El
numeral diez que menciona el cambio de la matriz productiva, en el cual se
refiere que debe haber una estructura productiva orientada al conocimiento y
a la innovacion (Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo -
SENPLADES, 2013).

También se relaciona a la linea de investigacion niumero doce del
sistema de investigacién y desarrollo de la Universidad Catdlica de Santiago
de Guayaquil que se basa en el estudio de Desarrollo y Crecimiento
Econdmico.

Se priorizan temas vinculados con el desarrollo sustentable, el
comportamiento del desempefio de los principales indicadores econémicos y
sociales, el Producto Interno Bruto nacional y el de otros paises y el desarrollo
de métodos y tecnologias que contribuyan a erradicar la pobreza y el hambre
mediante el incremento de la productividad y la mejor distribucion de la
riqueza. Esta linea igualmente resulta transversal a campos diversos
disciplinares y resulta susceptible de abordajes interdisciplinares. (Sistema de

Investigacion y Desarrollo - SINDE, 2014)
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La propuesta se ajusta a lo dispuesto en beneficio de la sociedad ya
gue este objetivo menciona la importancia de desarrollar productos utiles,
promover la innovacién y el emprendimiento que dé respuesta a las
necesidades de las empresas, del gobierno y la sociedad en general,
aprovechando la infraestructura fisica, técnica y légica de los Institutos y la
Universidad. (UCSG, 2016)

1.5. Objetivos de la Investigacion

1.5.1. Objetivo General

Determinar que la propuesta de la creacion de una empresa productora
y comercializadora de calzado elegante para mujer con taco regulable a
diferente tamafo sea viable y rentable en la ciudad de Guayaquil.

1.5.2. Objetivos Especificos

e Realizar un andlisis de mercado para conocer el grado de
aceptacion del calzado con taco regulable en las mujeres.

e Crear un plan de marketing para lograr posicionar el producto en
el mercado objetivo.

e Calcular la rentabilidad de la propuesta frente a la inversion
requerida mediante un detallado estudio financiero.

1.6. Determinacion del Método de Investigacion y Técnica de
Recogiday Anélisis de la Informacion.

La siguiente propuesta utilizara el método de investigacion exploratorio
por lo que se trata de un producto poco investigado o explorado la cual dara
una vision general respecto al problema planteado y la aceptacion de la nueva
propuesta. Sobre este tema Sampieri se refiere a “Los estudios exploratorios

se efectian, normalmente, cuando el objetivo es examinar un tema o
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problema de investigacion poco estudiado o que no ha sido abordado antes”.
(Sampieri et al, 2006 pag 05).

Para obtener informacion necesaria para la investigacion se usara un
enfoque mixto; cualitativo y cuantitativo el cual permitird recolectar y analizar
los datos para conocer a la poblacibn meta, ademas de entender su
comportamiento, con la finalidad de determinar la aceptacion del producto a
ofrecer.

Segun Grinnell (2006) mencionado en (Sampieri et al, 2006 pag 05)
“El enfoque cuantitativo usa la recoleccién de datos para probar hipétesis, con
base en la medicion numérica y el analisis estadistico, para establecer
patrones de comportamiento y probar teorias”. El proceso cuantitativo se lo
realizard por medio de encuestas para determinar la preferencia del mercado
potencial.

Segun Grinnell en (Sampieri et al, 2006 pag 05) “El enfoque cualitativo
utiliza la recoleccion de datos sin medicién numeérica para descubrir o afinar
preguntas de investigacion en el proceso de interpretacion” (pag. 8). El
proceso cualitativo se lo realizara a través de entrevistas a expertos y focus
group para conocer el cémo perciben la introduccién de un nuevo negocio.

Una vez captado todos los datos, seran ingresados en una hoja
electrénica o software estadistico para el posterior andlisis y procesamiento
de la informacion.

1.7. Planteamiento del Problema

La investigacion que se lleva acabo responde a la problemética de la
no correcta eleccion del calzado para la mujer de hoy. El rol que desempefia

la mujer hoy en dia es muy extenso; mujeres ejecutivas, amas de casa,
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universitarias; hacen que su rutina diaria como: asistir al trabajo, ir al
supermercado, eventos sociales, universidad, entre otras actividades, se
convierta en una de las amenazas principales al momento de seleccionar el
zapato ideal, pues el uso de un modelo de calzado inapropiado acompafnado
de un ritmo de vida que requiere movilizarse constantemente puede provocar
ciertas molestias y afecciones al pie, resultando incomodos y perjudicando a
la salud como consecuencia. El calzado incorrecto es en un 90% el
responsable de la mayoria de dolencias de los pies. Es por estos problemas
de salud que médicos poddlogos opinan que “El uso prolongado de tacos de
mas de 6 cm con el pasar del tiempo traerd consecuencias, y con ello la
presencia de dolor en la espalda, articulaciones de las rodillas o cadera,
problemas de juanetes”. (Zevallos, 2014)

1.8. Fundamentacion Teodrica del Trabajo de Titulacion

1.8.1 Marco Referencial

% Colleguini

Una empresa 100% ecuatoriana con mas de 30 afios de experiencia
en fabricacién de calzado y carteras, todas las colecciones estaban inspirada
en la mujer moderna, versatil, que le gusta sentirse cdmoda y elegante.
Euclides Ronquillo fundador de la empresa Colleguini, después de su
fallecimiento la empresa cerro.

Hace 2 afios la familia se unié para sacar adelante la marca y fue asi
fue como empezo Colleguini a comercializar el producto en catalogos y en dos
locales propios en Urdesa y Kennedy atras. Hoy en dia la administracion de
la empresa esta en manos de Orlando. Ronquillo, hijo del fundador, quien

comenta que su padre hacia zapatos de mujer y hasta se los probaba para
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comprobar si eran comodos. Desde que empezaron a promocionar la marca
han presentado cuatro colecciones. Son zapatos trabajados, comodos y
seguros, con disefios para jovenes y adultas, con precios que van desde los
$40 a $80. Creyendo mucho en el Pais y en la mano de obra ecuatoriana, los
productos son elaborados con mucho carifio y cuidado pensando en la mujer
vanguardista que desea verse elegante sin perder la comodidad. (Colleguini,
2012)
« Giorgio Botinelli

Bottinelli un zapatero italiano que esta radicado en el pais hace 13
afos, ve plasmados sus disefios en su taller, que esta ubicado en el norte de
Guayaquil. La marca Bottinelli cumplié su primer lustro y actualmente se
comercializa en cinco almacenes de Guayaquil y Quito.

Bottinelli inicié en este negocio motivado por su esposa Veronica y por
su suegro, Jorge Varela. Su familia politica estéa relacionada con la confeccién
de zapatos desde hace tres décadas en Guayaquil. El italiano, para asumir el
reto del disefio de sus propios modelos, se radicé unos meses en Colombia
para aprender de maestros zapateros sobre la confeccién artesanal de
calzado femenino. “Mi idea es revalorizar el trabajo manual de esta industria,
hacer modelos personalizados, elegantes y perfectos, pues ser artesano no
significa que sea un producto imperfecto”.

Bottinelli lanza 5 colecciones al afio y su produccion es de 2000 pares
mensuales, en el 2013 obtuvo una venta total de 35000 pares. Las ventas de
calzado de Botinelli son por medio de catdlogo y en sus diferentes

mostradores de tiendas en centros comerciales. (Bottinelli, 2004)
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% Tanya Heaths

Tanya crea su linea Unica de zapatos de altura ajustable con tacones
removibles, para las mujeres que como ella, estan ocupadas, son
intransigente, juguetonas, y elegantes. Tanya es una verdadera amante de
tacon alto porque la hacen lucir genial y sentirse segura de ella misma. Por
desgracia, un par de tacones le hicieron dafo en los pies, pero los zapatos de
comodidad que ella tenia en armario no se veian bien con un vestido de coctel
0 con sus pantalones vaqueros flacos favoritos, lo que la hizo cambiar los
zapatos durante todo el dia dandole la Unica solucidon creible. Pero esto
significaba un monton de zapatos debajo de su escritorio en el trabajo,
arrastrando alrededor de un par extra cuando salia, y equipaje extra, incluso
si ella iba en un viaje corto. Frustrada por las opciones de calzado que
simplemente no podia mantenerse al dia con su vida ocupada, Tanya decidio
revolucionar los zapatos de las mujeres mediante la creacién de un zapato
gue podria adaptarse a su vida multifacética. En 2009 renuncio a su trabajo y
tomo la zambullida para intentar encontrar una manera de hacer que su zapato
ideal llegara a ser una realidad. Le tomoO tres afios de investigacion y
desarrollo, trabajando con mas de catorce ingenieros multidisciplinarios y seis
disefiadores de calzado y técnicos, pero al final su perseverancia dio sus
frutos, cada zapato y talon extraible de la coleccion TANYA HEATH Paris
fusiona la innovacion con la artesania experta resultando en el zapato
definitivo para la mujer activa moderna. Con el tecleo de un botén, usted
puede transformar un zapato que camina en un par de tacones y de nuevo
otra vez. Los tacones no sélo te llevan de aqui a alla; También cambian tu

estilo. Una bomba de trabajo puede ir de la oficina a las bebidas después del
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trabajo y la cena con el simple clic de un talén. (Heath, Tanya, 2012)
% Mostto

Mossto nacié en 2008 después de una fiesta, tras pensar por qué no
solucionar el problema de todas aquellas chicas que no podian aguantar mas
sobre sus tacones después de unas horas.

Mossto el resultado del proyecto de dos personas que trabajaban en
un Centro Tecnoldgico y otras dos que trabajaban en el sector del calzado
guienes durante dos afos estuvieron trabajando en un proyecto cuya base
gira en torno al estudio de un concepto de calzado tecnolégico y convertible,
la investigacibn de materiales innovadores y la construccion de nuevas
siluetas La mayor complicacién estribaba en el estudio de la horma, para que
el calce resultase perfecto, que no levantase la punta ni hiciese efecto zueco.
Finalmente, gracias lograron que los zapatos de su coleccién cuentan con dos
tacones intercambiables, de diferentes alturas, para que todas podamos
adaptar la altura de nuestro calzado a la ocasion - 8 cm para una imagen sexy
y sofisticada, o 4 cm para un momento mas casual, relajado o funcional. La
apuesta por texturas innovadoras es otra de las sefias de identidad de esta
marca: pieles de vacuno con acabado natural y suave bombeo, antes elasticos
de piel de cordero que ayudan a la ergonomia del disefio e incluso
innovaciones textiles que otorgan caracter y una mayor comodidad al calzado.
En pocos segundos y con un solo clic, asi de facil. Es como si Mossto hubiese
sabido sintetizar la versatilidad y la comodidad en un simple gesto: el cambio
de un tacon. El plus afiadido es que existe un servicio que pone a disposicion
de las clientes la posibilidad de personalizar sus propios zapatos mediante

tacones de distintos colores y texturas, chapas, broches, cordones. Un sinfin
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de combinaciones para que cada modelo sea Unico e irrepetible. (Mossto,
2008)

Aporte:

Se concluye que para el planteamiento de esta propuesta se tomara
como estrategias la innovacién y diversificacion constante de productos,
adaptdndose al entorno cambiante de la moda, generando mayor valor
agregado, e intentando ingresar a nuevos mercados, asi como también, la
creacion y el fortalecimiento de marcas para el desarrollo sostenible de la
empresa. No dejando a un lado el participar en ferias y eventos de moda con
el fin de observar los avances tecnoldgicos que estas nos puedan brindar y
asi poder adquirir ventaja competitiva a través de la tecnologia que nos
facilitara el ofrecer un producto con mejores acabados y perfectos, siempre
resaltando la calidad del producto de a ofrecer.

1.8.2. Marco Tebérico

En el marco tedrico se presentaran teorias sobre emprendimiento,
calidad, modelos de negocio y plan de negocio, las mismas que son tomadas
por su relevancia sobre esta investigacion y el aporte al modelo de negocio
gue se pretende llevar a cabo en la propuesta del presente trabajo de
titulacion.

Schumpeter menciona que “El empresario no es solamente aquel que
crea una empresa, ni el que invierte dinero. El empresario es la persona que
tiene capacidad de reinventar los medios de produccién, como puede ser
cualquiera que realice innovaciones dentro de la empresa denominado
intraemprendimiento o fuera de la organizacion” (Schumpeter, 1950, pag.132)

Un emprendedor esta ligado a la innovacion como la introduccion de
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un nuevo bien (o el mejoramiento en la calidad de un bien existente), la
introduccion de un nuevo método de produccion, la apertura de un nuevo
mercado, la conquista de una nueva fuente de suministro de materias primas
o bienes en proceso, y la creacién de un nuevo tipo de organizacion industrial.
(Guzman & Trujillo, 2008)

Segun Pirsig en (R.W. Hoyer y Broker Hoyer, 2001) La calidad consiste
en aquellas caracteristicas de producto que se basan en las necesidades del
cliente y que por eso brindan satisfaccion del producto.

Lo que se busca a través de esta propuesta es innovar, reinventar el
uso de un producto ya existente como es el calzado para mujer, brindandole
mayor valor al cliente debido a la facilidad de poder regular el taco y a su vez
por la plantilla que permitira reducir el exceso de presion en los pies otorgando
asi mayor comodidad, lo cual permitira obtener una ventaja competitiva del
producto ya existente.

Segun (Stewart & Zhao, 2000), agregan que un modelo de negocio es
la forma en la que la empresa va a ganar dinero y mantenerse en el tiempo.
Para un emprendedor es importante establecer un modelo de negocios
porgue es asi como se podran disefiar las estrategias necesarias para que
este negocio sea sostenible en el tiempo. En el modelo de negocio aplicado
para esta investigacion las estrategias giran en torno a la propuesta de valor
y como esta generara ingresos. Segun (Morris, Schindehutte & Allen , 2003),
un modelo eficaz comprende combinaciones Unicas que dan lugar a la
creacion de valor superior, que a su vez producen mayor rentabilidad a la

firma.
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1.8.3. Marco Conceptual

Horma: Molde con que se fabrica o forma algo, especialmente zapatos
y sombreros; pieza utilizada para evitar que se deforme el calzado. (Real
Academia Espafiola, 2016)

Capellada: Parte superior del zapato. (Real Academia Espariola, 2016)

Puntero: Sobrepuesto o contrafuerte de piel que se coloca en la punta
de la pala del calzado. (Real Academia Espaiiola, 2016)

Calidad: Propiedad o conjunto de propiedades inherentes a algo, que
permite juzgar su valor; buena calidad, superioridad o excelencia. (Real
Academia Espariola, 2016)

Plantilla: Sobre la cual los zapateros arman el calzado; pieza con que
interiormente se cubre la planta del calzado. (Real Academia Espafiola, 2016)

Contrafuerte: Pieza de cuero con que se refuerza el calzado, por la
parte del talén. (Real Academia Espafiola, 2016)

Iman: Unimanes un cuerpo o dispositivo con un magnetismo
significativo, de forma que atrae a otros imanes y/o metales ferromagnéticos
(por ejemplo, hierro, cobalto, niquel y aleaciones de estos). Puede ser natural
o artificial. (Real Academia Espafola, 2016)1.8.4. Marco Legal

En Ecuador las empresas productoras y comercializadoras de
productos deben regirse de acuerdo a las leyes que regulan su constitucion y
funcionamiento, es por esto que se han considerado en el presente trabajo de
investigacion las siguientes leyes:

Ley de Compaiiias, para efectos de este trabajo de titulacion se creara
una compafia de tipo sociedad Andnima que segun el Art. 143.- La compafia

anonima es una sociedad cuyo capital, dividido en acciones negociables, esta
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formado por la aportacion de los accionistas que responden Unicamente por
el monto de sus acciones. Las sociedades o compafiias civiles anénimas
estan sujetas a todas las reglas de las sociedades o compafias mercantiles
andnimas. Se actuara bajo lo estipulado en la ley vigente. (Superintendencia
de Compaiiias, Valores y Seguros , 1999, p. 44)

Ley de Propiedad Intelectual, el presente trabajo se basara en el Art. 5
de esta ley para proteger la marca, logo y nombres de los diferentes
productos.

Cédigo de Trabajo, El Capitulo IV en su articulo 42 menciona en el
punto treinta y uno la obligatoriedad que tienen las empresas de inscribir a los
trabajadores en el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social desde el primer
dia de labores, notificando la entrada y salida de la empresa, asi también
como el salario, enfermedades y accidentes que tuviere el empleado y demés
obligaciones que estén en las leyes de seguridad social. De no acatarse esta
obligatoriedad la empresa esta expuesta a sanciones por el IESS.

(Comision de Legislaciéon y Codificacion del H. Congreso Nacional,

2015, p. 7)
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1.7.5. Marco Logico

Tabla 1: Matriz Marco Logico

Resumen Indicadores Verificadores Supuestos
Objetivo General: Determinar que la propuesta B::]aer;gle
de la creacion de una empresa productora y Payback, VAN, TIR, gérdida1s Se espera que la inversion inicial se
comercializadora de calzado elegante para ROE, ROA, Andlisis de P Sy pera g ~
, : ~ ganancias, recupere en menos de 3 afos
mujer con taco regulable a diferente tamario Mercado ratios
sea viable y rentable en la ciudad de Guayaquil. p .
inancieros
Objetivo Especifico 1: Realizar un analisis de Total de Estudio de Se espera que el producto y precio
mercado para conocer el grado de aceptacion mercado, tenga buena aceptacién por parte del

del calzado con taco regulable en las mujeres.

encuestas/encuestados

Marketing Mix

consumidor

Objetivo Especifico 2: Crear un plan de

Los objetivos de la empresa se

marketing para lograr posicionar el producto en |Estructura del negocio Sssﬁggggg cumpliran acorde al plan establecido
el mercado objetivo. inicialmente
Estado de Se espera que la rentabilidad de la
indices de rentabilidad |inversion propuesta sea suficiente para poder
Objetivo Especifico 3: Calcular la rentabilidad |sobre inversion inicial. Flujos |recuperar la inversion asi mismo el

de la propuesta frente a la inversion requerida
mediante un estudio financiero.

requerida.

de Efectivo y
VAN.

tiempo de recuperacion para
mantener operativa la empresa.

Objetivo Especifico 4: Elaborar un estudio
técnico que permita garantizar la operatividad y
calidad de la empresa.

Sistema de gestion de
calidad

Plan operativo
de gestion de
calidad

El plan de produccion garantizara los
estandares de calidad y mejora
continua.

Elaborado por: Lupe Franco

Fuente: La Investigacion
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1.9. Formulacion de la hipotesis y-o de las preguntas de la

investigacion de las cuales se estableceran los objetivos.

Hipotesis: La propuesta de creacién de una empresa productora y

comercializadora de calzado elegante para mujer con taco regulable a

diferente tamafio es viable y rentable.

1.

.Segun el andlisis financiero, la propuesta es factible
econOmicamente?

¢ El plan de marketing va acorde al problema mostrada en el analisis
del mercado?

¢, Sera de gran acogida el calzado regulable para las mujeres?

¢La rentabilidad de la propuesta asegura el retorno de la inversion

realizada y en qué tiempo se recuperara la misma?
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1.10. Cronograma

Grafico 1: Cronograma

02 ene’'17 23 ene’l7 1o 17 abr'i7  08may’'l7 29 may'l7 19jun’'l7  10jul ‘17 31 jul '17 21 ago 11 sep 'l
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wie 15/09/17
o Modo Nombre de tarea Duracién Comienzo ~ |Fin tmbre [11 noviembre [21 enerc [o1 abril [11 junio [21 agosto [01 noviembre [11 eneroc
de 10/10 | 1a/11 [19/12 [23/01 [ 27/02 [03/04 | 08/05 | 12;05 [17/07 | 21/08 | 25/09 [ 30710 [04/12 [08/01 | 12| :
1 = = Propuesta para la 207 dias jue01/12/16 vie 15/09/17 Ly
creacion de una
empresa productora y
comercializadora de
calzado elegante para
mujer con taco regular
de diferente tamaiio
2 = Capitulo 1: 40 dias jue 01/12/16  mié 25/01/17
Descripcion de la
3 = Capitulo 2: 15 dias jue 26/01/17 mié 15/02/17
Descripcion del
a = Capitulo 3: Marco Lega 15 dias jue 16/02/17  mié 08/03/17
5 =3 Capitulo 4: Plan 35 dias jue 09/03/17 mié 26/04/17
Operativo
& = Capitulo 5: Auditoria 40 dias jue 27/04/17 mié 21/06/17
de mercado
7 = Capitulo 6: Plan de 30 dias jue 22/06/17 mié 02/08/17
Marketing
8 = Capitulo 7: Estudio 20 dias jue 03/08/17 mié 30/08/17
Econdmico,
Financieroy
o = Capitulo 8: Plan de 5 dias jue 31/08/17 mié 06/09/17
Contigencia
10 = Capitulo 9: Conclusion 4 dias jue 07/059/17  mar 12/09/17
11 = Capitulo 10: 3 dias mié 13/09/17 vie 15/09/17
Recomendaciones
. -
4[] 2K o]

s#* Muevas tareas : Programada manualmente

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La Investigacion
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CAPITULO 2
2 DESCRIPCION DEL NEGOCIO

2.1. Andlisis de la Oportunidad

2.1.1. Descripcion de la Idea de Negocio

La idea de negocio consiste en producir y comercializar calzado
elegante con taco regulable a través de tiendas departamentales y/o
boutiques especializadas en la venta de prendas de vestir y calzado femenino,
brindando a las mujeres un disefio de calzado creativo que se acople a las
diferentes actividades que realiza durante el dia, ofreciendo calidad, facilidad
y comodidad al usarlo. El producto esta dirigido a mujeres trabajadoras entre
20 a 50 afios dentro de la ciudad de Guayaquil con un poder adquisitivo medio
alto. Un calzado de calidad para mujeres que lleven una rutina diaria llena de
actividades, lo cual el calzado no les permite ser el tipo de mujer que son a lo
largo del dia.

2.1.2. Descripcion de la Idea de Producto o Servicio.

Este producto ofrece una nueva alternativa que propone un concepto
nuevo e innovador con un beneficio diferenciador al producto vendido
actualmente en el mercado; tratandose asi de un calzado para mujer con taco
regulable con un sistema de unién de imanes, el cual permitird en tan solo
pocos segundos cambiar de tamafio brindando seguridad y comodidad debido
a los materiales de calidad utilizados en el proceso; adaptandolo a dos
diferentes tamafios segun la ocasion. El producto sera elaborado con material
sintético, resistente y comodo como: Sintético con recubrimiento, Espuma Eva
y tacones de poliuretano. El par de zapatos incluye un par de boca tapas lo

cual hard el cambio de altura, incluyendo una funda de tela para guardar ya
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sea el tacon extra o las boca tapas y llevarlo consigo. El empaque propuesto
es una caja de carton y funda para protecciébn del calzado. Todo el
empaguetado llevara impreso el logotipo y marca del producto.

2.2. Mision, Vision y Valores de la Empresa

s Mision

Ser una empresa productora y comercializadora de taco de altura
regulable, que contribuye a la comodidad de la mujer actual a través de un
producto funcional, innovador, y de alta calidad creado con excelencia y
disefios apoyados en las nuevas tendencias de la moda.

s Vision

Ser una organizacion lider en el mercado ecuatoriano posicionando
nuestro calzado Unico e innovador mediante la promocion de sus beneficios y
su factor diferenciador, convirtiéndolo en un articulo esencial para la mujer.

% Valores:

Etica: Conjunto de costumbres y normas que dirigen o valoran el
comportamiento humano en una comunidad.

Creatividad: Generar nuevas ideas de negocio que permitan alcanzar
los objetivos econémicos establecidos.

Respeto: Valor primordial para todos en la empresa desde cualquier
punto de vista jerarquico para que el clima laboral no se vea afectado.

Perseverancia: Se debe tener perseverancia para alcanzar todos los
objetivos planteados de la empresa en tiempos malos.

Confianza: Transmitir honestidad a nuestros clientes en cualquier

ambito o negociacion.
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2.3. Objetivos de la Empresa

2.3.1. Objetivo General

Ser la principal empresa productora y comercializadora de calzado para
mujer con taco regulable en la ciudad de Guayaquil, caracterizado por ofrecer
un producto cémodo, seguro y de alta calidad.

2.3.2. Objetivos Especificos

» Establecer alianzas estratégicas con reconocidos disefiadores
nacionales, tiendas de accesorios, ropa en la ciudad de
Guayaquil.

» Recuperar la inversion inicial en menos de 3 afios.

= Incrementar en un 5% las ventas por afio.

= Establecer estrategias de marketing para fidelizar a nuestros

consumidores a través de las redes sociales.
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CAPITULO 3
3. ENTORNO JURIDICO DE LA EMPRESA

3.1. Aspecto Societario de la Empresa

3.1.1. Generalidades (Tipo de Empresa)

La empresa se constituirh bajo el nombre de sus actividades
operacionales se llevaran a cabo en la ciudad de Guayaquil y se creara bajo
la figura de sociedad anénima basado en el Art. 143 de la Ley de Compafiias.
“‘La companiia andénima es una sociedad cuyo capital, dividido en acciones
negociables, estd formado por la aportacion de los accionistas que responden
Unicamente por el monto de sus acciones” (H. Congreso Nacional, 1999)

La compafiia va a desarrollarse en la industria manufacturera, dentro
del sector calzado, se centrard en la produccién calzado para damas, que
cumplan con los estandares de calidad, precio accesible, que satisfagan las
necesidades de las consumidoras.

3.1.2. Fundacion de la Empresa

Para que la empresa HEELS S.A. pueda ser constituida cumpliendo
con todos los parametros requeridos debe poseer como minimo 2 socios
quienes gocen de un numero de acciones determinadas directamente
proporcionales al capital aportado. La compafia debe ser inscrita en el
registro mercantil, para ello debe contar con el ingreso de capital, aprobacion
de la Superintendencia de Compafiias y comprobacion de la suscripcion de
las acciones por parte de los socios. De acuerdo al Art. 150 de la Ley de
Compaiias, la escritura de fundacién debe contener; lugar y fecha, datos de
las personas naturales o juridicas relacionadas a la fundacion de la compafiia,

objeto social, domicilio, importe de capital, forma de administracion entre
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otros.
3.1.3. Capital Social, Acciones y Participaciones

Heels S.A. tendra un capital social de $800, el cual se entregara en
acciones a repartir en partes iguales, el valor de cada accion sera de $1 cada
una, las participaciones se entregaran a los accionistas en una proporcion del

70% y el 30%.

3.2. Politicas de Buen Gobierno Corporativo

3.2.1. Cédigo de Etica

Heels S.A establecerd un cdédigo de direccionamiento de los
accionistas, propietarios y empleados para poder cumplir con sus fines
adecuadamente dentro del cual se estableceran los comportamientos de los
involucrados de acuerdo a los valores que se basara en el desarrollo de
actividades diarias, entre ellas el trabajo en equipo, apertura al cambio, dichos
valores estara presentes en varios aspectos a nivel empresarial, tanto con
nuestros clientes, proveedores para lograr resultados positivos dentro de la

empresa.

3.3. Propiedad Intelectual

3.3.1. Registro de Marca

Heels S.A debera registrar el nombre en el Instituto Ecuatoriano de
Propiedad Intelectual (IEPI), el nombre comercial de Lalé, previamente se
debe hacer las investigaciones necesarias para verificar que la marcay la idea
de negocio no exista y se encuentre disponible para empezar con sus

funciones productivas y comerciales.

44



3.3.2. Derecho de Autor del Proyecto

El presente trabajo de titulacion “Propuesta para la creacién de una
empresa productora y comercializadora de calzado femenino con taco
regulable en la ciudad de Guayaquil” al igual que el registro de la marca
pretende ser registrado en el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual
recayendo bajo la autora Lupe Alejandrina Franco Serrano.

3.3.3 Patente y - o Modelo de Utilidad (opcional)

Este punto no aplica en el presente proyecto de titulacion, no se esta
desarrollando ningun proceso nuevo que cumpla con los requisitos de una
patente.

3.4. Presupuesto Constitucion de la empresa

Tabla 2: Presupuesto Constitucion de la Compafia

Constitucion de la Compaiiia
Concepto Valor
Uso de Suelo S 2,00
Contracién de Abogado S 200,00
Busqueda fonetica S 18,00
Registro Marca S 208,00
Tasa Registro Mercantil S 25,00
Apertura de cuenta de integracion de capital S 800,00
Permiso Municipio + Bomberos S 480,00
TOTAL CONSTITUCION DE LA COMPANIA $ 1.733,00

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La Investigacion
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CAPITULO 4

4 AUDITORIA DE MERCADO
4.1 PEST

Factores Politicos:

Actualmente el entorno politico ecuatoriano atraviesa una situacion
estable. El 24 de mayo del presente afio se posesioné al Lcdo. Lenin Moreno
Garcés como Presidente del Ecuador.

En el gobierno del Econ. Rafael Correa Delgado, ex presidente del
Ecuador, el cual dirigio la nacion por 10 afios consecutivos, surgieron algunos
cambios, implementé normativas y leyes las cuales buscaban transformar el
desenvolvimiento del pais. Dentro de las normativas mas destacadas tenemos
la de incentivar el consumo nacional reduciendo el nivel de importaciones de
bienes con valor agregado de paises extranjeros para reemplazarlos por
bienes de produccion nacional. Es asi como en Junio del 2009 entro en
vigencia una normativa donde el Comité de Comercio Exterior (COMEX)
establecio una salvaguardia para la importacion de calzado extranjero de seis
dolares por cada par que ingrese al pais, mas el 10 % sobre el valor del
producto.

El articulo 284, numerales 2 y 7 ibidem disponen que la politica
econdmica tenga como objetivos incentivar la produccién nacional, la
productividad, competitividad sistematica y la insercion estratégica en la
economia mundial, ademas de mantener la estabilidad econémica, entendida
como el maximo nivel de produccion y empleo sostenibles en el tiempo.
(Asamblea Nacional, 2008)

Asi mismo, la legislacion laboral; busca promover cambios positivos
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mediante la expedicion de normas. Sirva de ejemplo la ley que promueve el
trabajo juvenil, armonizando de beneficios a las empresas a fin de promover
el empleo mediante la contratacion de personas de 18 a 26 afios. (Ministerio
de Trabajo, 2016)

Se han presentado programas gubernamentales e instituciones
financieras que apoyan al emprendimiento con el fin de promover la creacion
de nuevos negocios. A continuacion las siguientes:

La Corporacion Financiera Nacional (CFN): Con el programa
“Progresar” la CFN otorga desde los $50 mil y financia hasta 70% de la
inversion de un negocio nuevo, ofreciendo una tasa de interés entre el 8% al
11% (CFN, 2015)

Ministerio Coordinador de Produccion, Empleo y Competitividad
(MCPEC): Programa de Emprende Ecuador, otorga asesoria profesional para
la creacion de un plan de negocios, investigacion de mercado, se aprueba la
fase y se otorga hasta $60 mil para la ejecuciéon del mismo. (Ministerio
Coordinador de Produccion, 2015)

Ministerio de Industrias y Productividad (MIPRO): Programa de
Conexion Emprendedores, una estrategia encaminada a visibilizar y a
potencializar

el desarrollo de emprendimientos de calidad en el Ecuador. (MIPRO,
2014)

Aporte:

El apoyo por parte del gobierno se ve reflejado en el constante
crecimiento y proteccion que le brinda a la industria, dandoles una oportunidad

a los pequefios artesanos y fabricas de nuestro pais a que capten la atencion
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del mercado local e internacional creando valor agregado en sus productos
ofreciendo calidad, disefios actuales y a su vez que los emprendedores se

sientan confiados en invertir a niveles mas altos como la exportacion.
Factores Economicos:

El Ecuador hoy en dia no cuenta con estabilidad econémica debido a
que el 24 de Mayo del presente afio se realizd el cambio de mandato,
posesionando al Lcdo. Lenin Moreno Garcés como Presidente de la Republica
del Ecuador, es por ello que ciudadanos, inversionistas, empresas no se
quieren arriesgar debido a que no se sabe que pasara en el futuro.

En el afio 2004 el sector de mayor peso era el de petréleo y minas, con
13,2%. En 2014, esta situacion cambid, de tal manera que la manufactura
entra como una de las industrias con mayor peso en el PIB con 11,8%, dando
al sector calzado el 7% del mismo. (BCE, 2014)

Grafico 2: Participacion del PIB

Alimentos y bebidas
M Industrial quimica 11 %

M Productos minerales no metdlicos 9%

\ W Textiles y cuero 7%
__

Metales comunes y productos
derivados del metal

W Productos de madera 6 %

W Papel 6%

M Otras actividades 16%

Fuente: BCE

Fuente: Banco Central del Ecuador

Para Marzo de 2017, la tasa nacional de desempleo fue de 4,4%,

reduccion estadisticamente significativa de 1,3 p.p. respecto al mismo periodo
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del afio anterior (5,7%).

Gréfico 3: Tasa de Desempleo
3%
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En el mes de mayo del 2016 entro en vigencia la Ley Orgéanica de
Solidaridad y de Corresponsabilidad Ciudadana para la Reconstruccion y
Reactivacion de las zonas afectadas por de la provincia de Manabi y
Esmeraldas a raiz del terremoto del 16 de Abril del 2016, en la cual entro en
disposicion el incremento de dos puntos del IVA, del 12% al 14% durante el
periodo de un afo.

‘La presente ley tiene por objeto la recaudacién de contribuciones
solidarias con el propdsito de permitir la planificacion, construccion y
reconstruccion de la infraestructura publica y privada, asi como la reactivacion
productiva que comprendera, entre otros objetivos, la implementacion de
planes, programas, acciones, incentivos y politicas publicas para enfrentar las
consecuencias del terremoto ocurrido el 16 de abril de 2016, en todas las

zonas gravemente afectadas” (Asamblea Nacional, 2016)
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Aporte:

Luego de haber analizado dos indices muy importantes como lo son el
PIB y tasa de desempleo, se puede determinar que la situacion econémica del
pais registrd variaciones positivas y atractivas, mismas que permiten iniciarlas
actividades econémicas de Heels S.A al mismo tiempo que al cumplirse el
periodo de vigencia de la Ley Organica de Solidaridad y Corresponsabilidad
por el terremoto del 16 de abril 2016, a partir de junio del 2017 se disminuy6
los dos puntos porcentuales en los bienes y servicios gravados con IVA,
aunque sea un impuesto perteneciente al estado, la industria se ve
beneficiada debido a que psicolégicamente en los consumidores crea una

disminucion en el precio que pagan por un bien o un servicio.
Factores Sociales:

El sector calzado ecuatoriano recibe el apoyo del Gobierno Nacional a
través del Ministerio de Industrias y Productividad (MIPRO), el cual brinda
capacitaciones, talleres y condiciones favorables para la produccion nacional,
logrando tener una mayor vision en la industria del calzado y poder brindar a
sus clientes calzado de buena calidad, asi mismo crear lazos comerciales con
otros artesanos y proveedores de materia prima.

Se invirti6 $ 2.2 millones para la capacitacién de los artesanos que
trabajan con cuero y calzado. (MIPRO, 2013)

En el mundo miles de personas se encuentran expuestas a
enfermedades o lesiones segun menciona IOF (International Osteoporosis
Foundation) en su reporte de estadisticas de facturas vertebrales. Las
fracturas de cadera son el tipo de fractura mas devastadora en términos de

morbilidad y mortalidad, ya que el 20% de las personas que sufren una
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fractura de cadera muere dentro de los 6 meses posteriores. (Foundation,
2010)

Segun un estudio realizado por IJCP “El uso prolongado de tacos altos
provoca un desequilibrio muscular causando dafios en rodilla, espalda,
cadera” (International Journal of Clinical Practice, 2014)

Asi mismo Patologias que se pueden generar por el uso excesivo de
tacones sin las recomendaciones pro higiene postural y ortopédicas como lo
son: varices, juanetes, callos.

Aporte:

Los programas por parte del gobierno en conjunto con el Ministerio de
Industrias y Productividad son favorables para la industria debido a que
gracias a los mismos los artesanos se logran tener mas conocimiento acerca
de la fabricacion del producto. Por otro lado, los consumidores se encuentran
sensibles con respecto a los temas de salud, bienestar y seguridad; es por
ello, que varias industrias en el Ecuador enfocan priorizar a que los
consumidores prefieran productos para la prevencion de cualquier tipo de
enfermedad, que a largo plazo se vuelven peligrosas y atenten con la vida de

las personas.
Factores Tecnologicos:

A pesar de que Ecuador cuenta con poca tecnologia para la produccion
de calzado se ha implementado diferentes maneras de desarrollar y mejorar
la competitividad de la industria.

La Feria Internacional del Calzado y Componentes, Ecuador, FICCE
2015, se la realiza anualmente donde acoge cada afio a productores de

calzado, importadores de maquinaria e insumos necesarios para el que hacer
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productivo del sector.

Segun Mario Garcés, representante de Importcalza, empresa
importadora de maquinaria y componentes para el calzado, reconocio que la
politica de gobierno de proteccion al sector ha beneficiado a toda la cadena
productiva, incrementando sustancialmente las inversiones que dinamizan la
economia nacional, segin sus expresiones.

Entre el 2012 y 2014, la inversion de las empresas del sector se
incrementd en el 49.6%, tanto a nivel de curtiduria como de calzado, inversion
orientada a la adquisicion de maquinaria para mejora productiva. (MIPRO,
2014)

De igual manera la Cadmara Nacional del Calzado (CALTU) cuenta con
un departamento de Laboratorio de Pruebas Fisico-Mecanicas (LAPCAL), que
tiene como fin promover el crecimiento y mejoramiento de la productividad del
sector calzado gracias al gobierno y el Ministerio de Industrias y Productividad.

“Los laboratorios de Pruebas Fisico-Mecanicas tiene como objetivo
general promover el mejoramiento de la productividad del sector de calzado,
y el objeto de los ensayos, es dar a conocer a la industria transformadora y
todos los consumidores en general, la calidad del producto dado a los clientes
y sus propiedades fisicas. Para lo cual cuenta con diferentes equipos en los
que se puede mencionar el abrasimetro de forros y capelladas, abrasimetro
de rotacion, flexometro de suelas, flexdbmetro de calzado, penetrador de agua,

entre otras” (CALTU, 2017)

Aporte:

El gobierno junto con la ayuda de mas entidades contribuye al

desarrollo de la industria enfocandose en el sector calzado, permitiendo al
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profesional fabricante actualizarse en tecnologia, bajando sus costos de
produccion y dando un mejor acabado en los zapatos, que al fin y al cabo es
lo que promueve la matriz productiva para que sea competitivo tanto en el
mercado nacional como extranjero. De igual manera brinda las herramientas
y técnicas necesarias para que mediante el laboratorio especializado se logre
mejorar la calidad de los productos nacionales que se pretende ofertar en el
mercado ya que hoy en dia la fidelizacion y satisfaccion en los clientes se la
gana con la innovacién y la diferenciacion en sus productos.

Dichos eventos permiten al profesional fabricante actualizarse en
tecnologia, bajando sus costos de produccién y dando un mejor acabado en
los zapatos, que al fin y al cabo es lo que promueve la matriz productiva para
gue sea competitivo tanto en el mercado nacional como extranjero.

4.2. Atractividad de la Industria: Estadisticas de Ventas,

Importaciones y Crecimientos en la Industria

La industria manufacturera en el Ecuador en los Ultimos afios nos
muestra sefiales de crecimiento especificamente en el sector de confeccion
de calzado, debido al trabajo, innovacién y esfuerzo del sector publico y
privado para con la industria como lo son las organizaciones privadas como
la Camara Nacional de Calzado (CALTU) y publicas como el Ministerio de
Industria y Productividad han trabajo en conjunto para proveer de
capacitaciones, asistencia técnica, otorgandoles el mayor apoyo a los
artesanos ecuatorianos para que puedan conseguir un incremento del
consumo nacional y asi mismo alcanzar mercados internacionales.

Se reconoce la gestion del Gobierno, que con politica publica

arancelaria y otras medidas, ha generado un crecimiento significativo del
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sector del calzado desde 2008, contrarrestando el libre ingreso al pais de
zapatos elaborados sin los estandares de calidad establecidos en el pais.
(MIPRO, 2016)

La vigencia de esta politica gubernamental expiro, pero sin embargo a
raiz de la implementacion de la misma las personas empezaron a valorar mas
lo nacional, y hoy en dia el consumo ha incrementado y se mantiene debido a

gue existen productos de produccion nacional de calidad.

4.3. Andlisis del Ciclo de Vida del Producto en el Mercado

Gréfico 4: Ciclo de vida del producto

CICLO DE VIDA DE UN PRODUCTO EN EL MERCADD

INTRODUCCION CRECIMIENTO MADUREZ DECLIVE

.

LALESA

v

TIEMPO

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La Investigacion
El producto se determina en etapa de introduccién dentro del ciclo de
vida del producto, debido a que es un producto nuevo con caracteristicas
diferenciadoras el cual se plantea lanzar al mercado ecuatoriano y por ende
no existe produccion industrializada, sino mas bien fabricacion de productos

similares con elaboracion artesanal.
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4.4. Andlisis de las cinco fuerzas competitivas de Porter y
conclusiones

Rivalidad entre competidores:

Dentro de la industria de produccién y comercializacion de calzado
femenino con tacén regulable en la ciudad de Guayaquil no existe la
competencia directa debido a que no hay fabricas ni talleres artesanales que
brinden un producto similar al que se va ofrecer. Asi mismo, existe la
competencia indirecta, la misma que esta compuesta por la venta de calzados
sintéticos, en su mayoria calzado proveniente de China, Estados Unidos y
Colombia. Sin duda también existen competidores nacionales como lo son:
Bottinelli, Collequini, entre otros. Es asi como se considera la rivalidad entre
competidores media.

Amenaza de productos sustitutos:

Se considera esta fuerza de bajo impacto actualmente no existen
productos sustitutos elaborados nacionalmente, existen productos que
cumplen con la misma funcién tales como: sandalias, tacones, zapatos de
caucho, plataforma; sin embargo, el producto a ofrecer esta mas involucrado
a la practicidad y comodidad que a otras caracteristicas propias de los
distintos calzados mencionados anteriormente.

Poder de negociacidn de proveedores:

Se considera que el poder de negociacion de los proveedores es media
debido a que los materiales y componentes del calzado estan sujetos al precio
y disposicion de la entrega de la materia prima por parte de los proveedores
asi mismo los proveedores si son de facil acceso en cuanto algunos materiales

e insumos, en los que interviene la tecnologia.
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Poder de negociacién de los compradores:

El presente Trabajo de Titulacién tiene como segmento de mercado a
mujeres de clase media alta en edades comprendidas entre 20 a 50 afios, los
mismos que son compradores gue no se fijan en el precio, Unicamente se fijan
en la diferenciacion de marca, disefios Unicos y la mejora a su estilo de vida.

Amenaza de entrada de nuevos competidores:

Se considera la amenaza de ingreso para nuevos competidores
moderada debido a que existen factores con mayor y menor influencia en la
industria tales como:

Certificado de Artesano: Esta barrera es considerada baja debido a que
es facil obtener el certificado de artesano y obtener la calificacion, Gnicamente
se necesita de una norma INEN RTE #080

Alto costo de maquinaria: Para la fabricacion del producto se necesita
de la tecnologia, lo cual el costo de las maquinarias e infraestructura es
elevado lo que podria hacer que desmotive a la persona en invertir en la
industria.

Materia Prima: Los materiales a utilizarse en el producto no son de facil
acceso.

Conclusion de las cinco fuerzas Porter

Al haber analizado las cinco fuerzas de Porter se llegd a la conclusion
de que la propuesta es atractiva ya que actualmente no existe competidor
directo, pero se considera que la amenaza de competidores es moderada por
la innovacion de la idea podrian crear productos similares y por ende el poder

de negociacion de los compradores es bajo.
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Anédlisis de la Oferta

4.5.1. Tipo de Competencia

Heels S.A no cuenta con competencia directa debido a que en el
mercado ecuatoriano no existe un producto similar al que se pretende ofrecer.
Se considera como competencia indirecta a las marcas de venta de calzado
sintético y cuero como lo son:

Colleguini:

Colleguini tiene 30 afios de experiencia ofertando zapatos sintéticos y
cuero cuerina enfocandose netamente en calzado femenino con disefos de
tacos magnolia, plataformas, estiletos. Su mercado meta es mujeres de 20 a
60 afios de edad quienes deseen lucir modelos exclusivos.

Bottinelli:

Giorgio Bottinelli tiene 14 afios de experiencia ofreciendo calzado de
gamuza y cuero gamuzado enfocandose en calzado femenino, pero hace
afnos atras saco una linea de calzado masculino. Su mercado meta son
mujeres de 20 a 50 afos de vida activa que le gusta versatilidad sus dias y
gue sabe mostrar su estilo a donde sea que se encuentre.

Los competidores antes expuestos ofertan calzado de buena calidad

con precios entre $40 a $80.
4.5.2. Marketshare: Mercado Real y Mercado Potencial

Mercado Real
El mercado real de Lalé son mujeres trabajadoras de 20 a 50 afios de
clase media alta que estén dispuestas a comprar calzado innovador y comodo

de alta calidad.
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Mercado Potencial

El mercado potencial de Lalé son mujeres de la ciudad de Guayaquil
gue estén dispuestas a comprar calzado innovador y cobmodo de alta calidad.

45.3. Caracteristicas de los Competidores: Liderazgo,
Antiguedad, Ubicacion, Productos Principales y Linea de Precio.

Tabla 3: Caracteristicas de los Competidores

Empresa | Liderazgo | Antigiiedad Ubicacion Productos | Linea
principales de
precios
¢ Urdesa
Central Zapatos y
entre cartera
o Maonjas y de .
Colleguini Alto 30 afios Ehanos CUEero Medio
e  Kennedy para
-CC Las mujeres
Vitrinas
Zapatos,
Giorgio Alto 14 afios | Sonestalocal 8| cartera, y Medio
Bottinelli cinturones

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La Investigacion

4.5.4. Benchmarking: Estrategia de los Competidores y Contra

estrategia de la Empresa

Tabla 4: Benchmarking

Estrategias Contra estrategias
Retiros de distﬁihi?!ﬁenc‘;lgglssgﬁ‘aeriites
productos en .
b canales, a tiempo y en perfecto
odega
estado
P&gina web con la informacién
E-mailing de las nuevas colecciones
Disefios Nuevos disefios a partir de los

establecidos con un minimo de

establecidos 1 docenas por modelo

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La Investigacion
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4.6. Analisis de la Demanda
4.6.1. Segmentacion de Mercado
4.6.2 Criterio de Segmentacion
El criterio de segmentacion se lleva a cabo en base a las siguientes
variables que influyen en el mercado:
e Geogréfica: Ciudad de Guayaquil.
e Demografica: Mujeres de 20 a 50 afios de edad.
e Psicografica: Nivel socioecondmico medio alto.
e Otras variables: Mujeres activas, versatiles que busquen moda
y comodidad.
4.6.3 Seleccion de Segmentos
Mujeres de la ciudad de Guayaquil entre 20 a 50 afios de edad que
deseen combinar la comodidad y la elegancia en su calzado.
4.6.4 Perfiles de los Segmentos
Definiendo de formas mas especifica lo antes expuesto se puede
indicar que el perfil del consumidor del producto esta determinado bajo las
siguientes premisas:
e Personas que valoren y adquieran calzado nacional de alta
calidad.
e Personas que busquen nuevos modelos de calzado sintético
e Personas que busquen innovacion en calzado.

e Personas que busquen comodidad en el calzado.
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4.7. Matriz FODA

Tabla 5: Matriz FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES
® Producto nuevo en el
mercado
e Variedad de disefios e Marca nueva en el
MATRIZ FODA .
- Producto Unico en el mercado

mercado ecuatoriano

e Alto costo de
maquinarias

OPORTUNIDADES

F+O

D+O

[ J
e Crecimiento del

consumo nacional
e Apoyo a los Artesanos
por parte del Ministerio
de Industrias y
Productividad (MIPRO)
e Beneficios de los
préstamos con tasas de
interés flexibles por
parte del gobierno.

con amor en Ecuador”

Usar el Slogan “Hecho

Beneficiarse delapoyo
del MIPRO para una
mejor atencidn al
mercado
e Ofrecer variedad de
disefios de calzado al
consumidor via online
(pagina web)

e Aplicar a préstamos
otorgados por el Gobierno
para financiar las
actividades operativas de
la empresa
e Aprovechar el
crecimiento de la
industria para promover
otros productos como
carteras y accesorios

AMENAZAS

F+A

D+A

e Consumidores que
prefieran comprar
producto extranjero

e Aumento de precios de
materia prima e insumos

e Elaboracion de un
producto de calidad.
e Uso de las redes
sociales para promover
el producto.

e Realizar campafias para
estimular la compra del
producto por los clientes.
e Hacer convenios de
exclusividad con las
tiendas donde se vendera
el producto.

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La Investigacion

4.8. Investigacion de Mercado

4.8.1. Método

En la presente investigacion se utilizara el método empirico inductivo-

deductivo donde se usa las encuestas y entrevistas, asi mismo se ha decidido

aplicar la investigacién descriptiva, que consiste en conocer las actitudes,
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situaciones predominantes a través de la descripcion exacta de las personas,
actividades y procesos.
4.8.2. Disefio de la Investigacion
4.8.2.1. Objetivos de la Investigacion: General y Especificos
Encuestas

Objetivo General

e Conocer el nivel de agrado de la creacion de una fabrica de
calzado femenino con taco regulable en el norte de la ciudad de
Guayaquil.

Objetivos Especificos

e Conocer colores, materiales y tamafos que prefieren las
consumidoras

e Conocer los lugares preferidos de compra de las consumidoras

e Conocer el nivel de agrado del producto (calzado femenino con

taco regulable)
e Determinar el precio para el calzado
4.8.2.2. Tamafo de la Muestra

Gréafico 5: Tamario de la Muestra

P= 0,5 s |Ingrese P (FIJO)
E= 0,057 s |Ingrese Error

N= 476,968 s |Ingrese Poblacion
= 1,95 o= Ingrese 7 (FIIO)
n= 334

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La Investigacion
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Numero de encuestas a realizar: 384 encuestas
4.8.2.3. Técnica de recogiday analisis de datos

La técnica de recogida a utilizar por el método cuantitativo sera a través
de las encuestas a 384 personas, con el fin de conocer las preferencias de
compra de calzado femenino con taco regulable. Para el método cualitativo,
la técnica de recogida a realizarse sera a través de entrevistas a
Administradores, Gerentes de compra o duefios de tiendas departamentales
y/o boutiques especializadas en venta de productos de prendas de vestir y
calzado para mujeres en la ciudad de Guayaquil.

4.8.2.3.1. Exploratoria (Entrevista preliminar, Observacion, Grupo

Focal, etc.)

Grupo Focal:

La finalidad del Grupo de Enfoque es discutir de manera dinamica
sobre la idea de un calzado femenino con taco regulable, para lo cual se reunio
a 5 mujeres de nivel socioecondmico medio alto de edades de 20 a 50 afios
de edad que usan tacones.

Resultados:

e Las mujeres del grupo focal compartieron que debido a la baja
calidad de los productos del sector calzado y a su falta de
promocion y publicidad no son reconocidos a nivel nacional.

e Las mujeres del grupo focal tienen como marcas reconocidas a
las siguientes: Nine West, lle Miranda, Tommy Hilfiger, Aldo, sin
embargo, mencionaron que compran su calzado indistintamente
del precio ni la marca, se fijan en la comodidad que les

proporciona el mismo.
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Las mujeres del grupo focal hablaron de sus experiencias y
como anécdota nos contaron las dificultades que tienen dia a
dia al usar tacones, llegando a la conclusién de lo incomodo,
molestoso y cansado que es utilizarlos a diario. Asi mismo en
cuando se tiene que cumplir con eventos sociales, llevan a la
mano 2 o 3 pares de zapatos para disfrutar mejor de la fiesta.
Las mujeres del grupo focal concordaron de que ellas saben lo
peligroso que es utilizar tacones y los dafios que pueden traer
los mismos, pero que no piensan en este aspecto ya que lo que
prima para ellas es la imagen, glamour, estar a la moda.

Solo 2 de las mujeres del grupo focal habian escuchado acerca
del calzado con taco regulable y contaban que lo habian
encontrado en publicaciones de la red social Facebook en otros
paises y anhelaban tener un par de zapatos de inmediato. Por
otro lado, al momento de presentarles el prototipo del calzado
con taco regulable, fue evidente la emocion de las mujeres y las
ganas de querer probarselo y adquirirlo.

A las mujeres les gustaria guardar su par de boca tapas o tacos
en un estuche como los de las gafas, lentes para que no se
pierdan.

Las mujeres sugirieron que los disefios y colores del calzado
podrian ser combinados, dandole un valor agregado.

Las mujeres del grupo focal consideran al producto de calzado
con taco regulable una inversion y estarian dispuestas a pagar

entre $60 a $90
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e Las mujeres del grupo focal destacaron que gracias al calzado
con taco regulable podrian ellas conseguir comodidad, alivio,
seguridad y al mismo tiempo estar a la moda sin la necesidad de

llevar con ellas 2 o 3 pares de calzado.

Entrevistas:

Se entrevisto al Jefe de tienda de “DE PRATI” Policentro, con el fin de
conocer su nivel de agrado hacia el producto de calzado femenino con taco
regulable, su disposicion de adquirirlo y las politicas con las que se maneja el
canal.

Entrevistado:

Luciano Enrique Brocell

Gerente de tienda DEPRATI (Policentro)

¢, Qué tipo de calzados compran?

Dentro de la tienda nos manejamos con calzado extranjero, en la gran
mayoria calzado brasilero y el porcentaje restando calzado nacional. Calzado
de mujer como: flats, zapatillas, tacones, deportivos. En cuanto calzado de
hombre y nifios de igual manera deportivos y casuales. Lo que mas compran
las mujeres como dato el cual te podria servir son flats por la comodidad y
tacones por lucir glamorosas.

¢, Cual es su opinion acerca de los zapatos de sintético?

Todo el calzado que se compra es calzado elaborado con material
sintético, no soy muy experto en el tema de lo que son materiales de para
elaboracion de calzado, pero el cuero por ser cuero se lo conoce como un

producto mucho mas caro y no muy comercial por su precio.
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Al ser mi producto un calzado nacional con un toque diferenciador
de regulacion de taco, ¢Cree usted que el canal, en este caso DEPRATI
lo aprecie mas?

Considero que si, es un producto innovador, hoy en dia las personas
buscan siempre un beneficio o valor agregado de cualquier producto que vaya
a adquirir mas alla de que ustedes mujeres son mas vanidosas que nosotros
los hombres y en ese sentido siempre estan buscando la moda, pero sin dejar
a un lado el beneficio que tiene el producto acompafado del fin que es lucir
mas bellas.

¢Con que frecuencia realizan sus pedidos?

La frecuencia depende mucho del calzado, tenemos zapatos que los
compramos semanalmente y otros mensualmente, todo depende de la salida
del producto.

cUn estimado de la cantidad de zapatos que compran
mensualmente en la tienda?

Depende mucho las épocas del afio, pero como estimado es alrededor
de 4000 a 5000 pares mensuales.

¢, Cual es la Forma de pago y tiempo de crédito que le otorgan sus
proveedores?

Todo depende de la negociacion y llegar a un acuerdo junto con la
tienda, pero por lo general el pago es cada 30 a 45 dias y la forma de pago es

mediante cheque a nombre de la empresa.

Entrevista a Experto:

Nos vimos en la obligacion de entrevistar a un experto en el tema

anatémico del uso de zapatos, en especial el de zapatos de taco y su
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influencia con el prolongado del mismo en con el objetivo captar
recomendaciones y caracteristicas para aplicarlas al producto.
Se le explico la idea principal del producto para que seguido de eso él

pueda dar su opinién referente al mismo.

Entrevistado

Dr. Bozidar Vodopivec
Cirugia Ortopédica- Traumatélogo

Clinica Kennedy

La idea me parece muy creativa, el material que se ha elegido entre
cuero y sintético siempre he recomendado el sintético debido a que permite
que tu pie transpire. En cuanto a la medida de 4cm es la ideal para el
descanso del pie, no es recomendable menor medida ni flats porque estas
caminando sobre el suelo y no ofrece el soporte adecuado para el arco del
pie.

En general al momento de cambiar el taco por un taco bajo, el soporte
del pie descansa de tal manera que no se hace mayor esfuerzo y le brinda
comodidad a la mujer, pienso que si se utilizara este zapato en todas las
rutinas de las damas estariamos evitando en su gran mayoria el
aparecimiento de juanetes, deformaciones en los pies, columna y cadera ya
gue se esta reduciendo el esfuerzo del peso corporal de la persona.

Las recomendaciones y observaciones que yo les podria dar seria de
que el taco no pase de los 8cm de alto porque ahi si ya comienza afectar a la
salud por lo que el peso del cuerpo se va al nivel del metatarso y estéticamente

se ve afectado la forma del pie.
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4.8.2.3.2. Concluyente (Encuesta)

La técnica de recogida concluyente se realiz6 mediante encuestas a
mujeres de la ciudad de Guayaquil entre 20 y 50 afios de clase media alta, la
cual permitieron recopilar informacion para identificar, saber gustos y
preferencias de nuestro mercado meta. El formato de la encuesta esta en el
capitulo de Anexos.

4.8.2.4. Andlisis de Datos

Grafico 6: Edades

Edades

20 a 30 afios 30a40afios m40a50aifios m60a70afios

42%

31%

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La Investigacion

Al realizar las encuestas la primera pregunta fue “¢ Usted utiliza tacos?”
siendo esta la pregunta que nos ayude a filtrar, la cual obtuvo una respuesta

positiva de un 67%.
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Grafico 7: Mujeres que utilizan tacos

MUIJERES QUE UTILIZAN TACOS

SI = NO

33%
67%

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: Investigacion de Mercado

¢, Con qué frecuencia usted utiliza zapatos tacos?

En base a las respuestas de la encuesta realizada se concluye que la
frecuencia de uso de zapatos de taco en las mujeres encuestadas es de:
todos los dias (61%), seguido de fines de semana (22%) y todos los dias
(17%).

Se puede determinar que si existe una demanda de zapatos de taco
en un 61%.

Gréafico 8: Frecuencia de uso de tacos

FRECUENCIA DE USO DE TACOS

TODOS LOS DIAS H1VEZALAS SEMANA  FINES DE SEMANA
22%

17% £ 61%

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: Investigacién de Mercado
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¢,Con qué frecuencia compra calzado al afio?

En base a las respuestas de la encuesta realizada se concluye que la
frecuencia de compra de calzado anualmente en las mujeres es: 5 pares/afo
(32%), 4 pares/aino (30%), 3 pares/afio (21%) y 2 pares/afio (17%).

Se puede determinar que en un 32% la frecuencia d compra de las
mujeres es de 5 pares/afo.

Grafico 9: Frecuencia de compra

Frecuencia de compra

5 pares/afio 4 pares/afio M 3 pares/afio M 2 pares/afio

32%

30%

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La Investigacion

¢, Cual es la razon principal por la que usted utiliza zapatos de
taco?

En base a las respuestas de la encuesta realizada se concluye que la
razon principal por la que las mujeres utilizan zapatos de taco es: trabajo
(56%), moda (31%), y altura (13%).

Se puede determinar que en un 56% las mujeres utilizan zapatos de
taco para el trabajo por lo tanto el producto de calzado regulable seréa dirigido

para mujeres trabajadoras.
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Grafico 10: Razén principal por la que usan tacos

RAZON PRINCIPAL POR LA QUE
USAN TACONES

TRABAJO MODA mALTURA

13‘y‘
31% 56%

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: Investigacion de Mercado

Cuando de elegir calzado se trata, ¢Qué material usted prefiere?

En base a las respuestas de la encuesta se concluye que el material
que prefieren las mujeres es: Sintético (44%), seguido de Gamuza (42%),
Cuero (14%) y Charol (0%).

Se puede determinar que las mujeres prefieren Sintético y Gamuza
cuando se trata de elegir calzado, por lo tanto, el producto sera elaborado
con materiales Sintético y Gamuza.

Gréfico 11: Material que prefieren

MATERIAL QUE PREFIEREN

B CUERO SINTETICO CHAROL GAMUZA
'14%
42% 44%
0%

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: Investigacion de Mercado
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Cuando de elegir zapatos se trata, ¢Qué tamafio de taco usted
elige?

En base a las respuestas de las encuestas realizadas se concluye que
las mujeres utilizan un tamafo de taco de: 6cm (17%), seguido de 4cm (41%),
8cm (36%) y 12cm (6%).

Se pudo determinar que las mujeres prefieren en un 41% el tamafo de
6cm.

Grafico 12: Tamafio de taco que utilizan

TAMANO DE TACONES QUE
UTILIZAN

4CM ©6CM E8CM I 12CM

6%
36%‘ 41%

17%

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: Investigacién de Mercado

¢ Usted estaria dispuesto a comprar un calzado innovador al cual
se le pueda cambiar el tamafio del taco en el momento que lo necesite?
Zapato regulable.

En base a las respuestas obtenidas en las encuestas se concluye que
las mujeres si comprarian un calzado con taco regulable en un 81%. Se puede
determinar en base a la respuesta positiva obtenida que las mujeres si se
encuentran atraidas por el producto innovador con taco regulable hecho en

con amor en Ecuador
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Gréfico 13: Aceptacién del producto

ACEPTACION DE CALZADO
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Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: Investigacion de Mercado

¢, Cuénto estaria dispuesta a pagar por este innovador calzado?

En base a las respuestas obtenidas mediante la encuesta realizada se
concluye que el valor dispuesto a pagar por las mujeres es de $65 a $70 (64%)
seguido de $70 a $75 (21%), $80 a $85 (15%).

Se pudo determinar que en un 64% las mujeres estan dispuestas a

pagar de $65 a $70, por lo tanto, el precio del producto sera de $65.

Gréfico 14: Precio dispuestas a pagar

PRECIO A PAGAR

$65 a $70 $70a$75 m$80 a $85

15%

21%
64%

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: Investigacién de Mercado
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¢Qué altura de cambio de tacAn preferiria usted comprar?

En base a las respuestas obtenidas en las encuestas realizadas a
mujeres se concluye que en prefieren un cambio de altura de: 4cm a 8cm
(47%) seguido de 3cm a 6cm (32%) y 6cm a 12 cm (21%).

Se pudo determinar que la altura de cambio que prefieren las mujeres
es de 4cm a 8cm en un 47%, por lo tanto, el producto tendra un cambio de

altura de 4cm a 8cm.

Grafico 15: Altura de cambio de taco

ALTURA DE CAMBIO
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“ 32%

47%_/

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: Investigacién de Mercado

Cuando de elegir zapatos se trata, ¢(Qué valoraria mas en un
calzado?

En base a las respuestas obtenidas mediante la encuesta realizada, o
que mas valorarian las mujeres al momento de elegir un calzado es el taco
regulable (46%), seguido de comodidad (23%)), disefio (20%) y colores (11%).

Se pudo determinar que las mujeres valoran en un 46% que el taco sea
regulable, por lo tanto, el producto contara con ese valor agregado.

Grafico 16: Valoracién en calzado
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QUE VALORARIA MAS EN UN
CALZADO

m DISENO = COLORES = TACO REGULABLE = COMODIDAD
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11%
46%

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: Investigacién de Mercado

¢,Dbnde le gustaria adquirir el calzado con taco regulable?

En base a las respuestas obtenidas mediante la encuesta realizada se
concluye que las mujeres desean adquirir el producto en tiendas
departamentales (42%), seguidos de centros comerciales (40%) y tienda
propia (18%).

Se pudo determinar que las mujeres prefieren adquirir el producto en
tiendas departamentales en un 42%, por lo tanto, estos datos nos permiten

analizar nuestros canales de distribucion.
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Grafico 17: Donde adquirir el producto

DONDE ADQUIRIR EL PRODUCTO
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Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: Investigacién de Mercado

4.8.2.5. Resumen e interpretacion de resultados

La gran mayoria de las mujeres encuestadas mostraron satisfaccion
hacia el producto innovador con taco regulable, de igual manera la aceptacion
y disponibilidad en adquirir el producto.

La pregunta sobre donde desean adquirir el calzado da una idea clara
de los canales de distribucién que deberia la empresa contemplar debido a
gue las mujeres desean adquirir sus productos en las tiendas departamentales
seguido de un porcentaje muy similar en centros comerciales.

El tamafio de taco, materiales, y lo que valorarian mas de un calzado
ayudd a determinar los gustos y preferencias de las mujeres al momento de
adquirir un calzado.

Un punto fundamental el cual se pudo obtener es el precio que las

mujeres estarian dispuestas a pagar, el cual estaba en el rango de $65 a $70.
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4.8.3. Conclusiones de la Investigacién de Mercado

Encuestas

La mayoria de las mujeres encuestadas indicaron que estarian
dispuestas a comprar por un calzado femenino con taco regulable pero es
claro que lo preferirAan aun mas si el producto ofrece mayor comodidad y
nuevos disefios, de tal manera que se deben ofrecer un producto de calidad
para que elijan el producto ofertado.

Si bien es cierto las personas en la mayoria de los casos optan por
adquirir producto econdmico, pero a traveés de la investigacion de mercado se
pudo apreciar que las mujeres prefieren gastar un poco mas siempre y cuando
el producto sea de calidad y les brinde beneficios, por lo cual el rango de
precio establecido es de $65 a $70.

Entrevistas

De acuerdo a la entrevista del jefe de area de compra de la tienda
departamental “DEPRATI” Policentro podemos concluir que el tipo de calzado
gue mas venden son los tacos y los flats representando una ventaja para el
producto a ofertar debido a que existe una demanda de calzado de taco en el
mercado. Asi mismo en la entrevista al experto se pudo obtener
recomendaciones como materiales a utilizar, tamafo del taco adecuado y las
posibles enfermedades que traeria el uso prolongado de calzado de taco mal
elegido. En estadisticas manejadas en su clinica el 56% de las mujeres
desarrollan deformidades en los pies debido al uso excesivo de calzado de

taco, la mala eleccion de calzado y mala calidad de productos.
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4.8.4. Recomendaciones de la Investigacion de Mercado.

En base a los resultados obtenidos de la recogida de datos, se
establecen las siguientes recomendaciones:

La empresa Heels S.A debe hacer énfasis en la calidad del producto
para incidir en la compra del cliente, brindando acabados de primera, de igual
manera para poder mantener una buena relacion comercial se optara por la

puntualidad en la entrega de productos y disefios atractivos.
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CAPITULO 5

5. PLAN DE MARKETING

5.1. Objetivos: General y Especificos

Objetivo General:

Plantear estrategias de mercado dirigidas a posicionar en un corto
plazo la marca en la mente de las consumidoras y conseguir el reconocimiento
de la empresa Heels S.A, la cual ofrece variedad de disefios en calzado

femenino con taco regulable de excelente calidad.

Objetivos Especificos:

e Ofrecer un producto de calidad a disposicion de los clientes.

e Establecer relaciones comerciales con tiendas departamentales
y/o boutiques especializadas en venta de productos de prendas
de vestir para mujeres en la ciudad de Guayaquil, para la
comercializacion del producto.

e Lograr el reconocimiento de la marca, a través de una campafia

publicitaria efectiva.

5.1.1. Mercado Meta

El mercado meta de la empresa Heels S.A son las tiendas
departamentales y/o boutiques en venta de prendas de vestir para mujeres en

la ciudad de Guayaquil, dispuestas a adquirir calzado nacional de alta calidad.
5.1.1.1. Tipo y Estrategias de Penetracion

Los tipos y estrategias de penetracion del mercado a utilizar en este

Trabajo de Titulacion son las siguientes:
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Estrategia de producto: este plan se disefiara para comercializar el
producto basados en sus caracteristicas tales como: hecho con amor en
Ecuador y disefios actuales, asi mismo establecer alianzas estratégicas con
disefiadores nacionales de prendas de vestir y/o accesorios logrando captar
a los clientes.

Estrategia de canal de distribucion: el calzado se distribuira a través de
tiendas departamentales y/o boutiques las cuales se dedican a la venta de
productos de prendas de vestir para mujeres en la ciudad de Guayaquil, con

la finalidad de darse a conocer y ganar clientes.

5.1.1.2. Cobertura

La cobertura para aplicar las estrategias de penetracion antes
expuestas, abarca al perimetro urbano de la ciudad de Guayaquil,
especificamente en tiendas departamentales y/o boutiques las cuales se

dedican a la venta de productos de prendas de vestir y calzado para mujeres.

5.2. Posicionamiento

Diferenciacion: El calzado femenino a ofertar es elaborado con
materiales de calidad que brindan descanso al pie al momento de usarlos,
junto con un innovador tacon regulable que le dard mayor comodidad al

consumidor en el momento que lo necesite.

Precio/calidad: El precio de venta del producto a producir estara regido
a la investigacion de mercado previamente realizado, la cual nos dio como
resultado un precio promedio de $65 a $70 dependiendo del disefio/modelo

del calzado.
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Ventaja competitiva: La ventaja competitiva de esta fabrica es su
innovador producto, debido a que es la primera fabrica que elabora calzado
con tacon regulable.

Segmento: El segmento al cual va dirigido el producto es a la clase
media alta, quienes seran el mercado meta.

Atributos especificos del producto: Los atributos especificos del
producto son comodidad, calidad y disefio.

Tomando en consideracion lo antes detallado, la empresa se
posicionara en el mercado, exhibiendo Calidad, Diferenciacion, atributos de

sus productos, y de esta manera ser reconocidos por sus clientes.

5.3. Marketing Mix

5.3.1. Estrategia de Producto o Servicios

El producto juega un papel importante en la demanda y el éxito que
alcance la empresa, por ese motivo se empleara las siguientes estrategias

con el fin de maximizar los ingresos:

¢ Incluir en la plantilla y suela la marca del producto.

e Incluir en el empaque fundas reusables con el logo de la

empresa.

¢ Incluir servicios adicionales tales como: entrega directamente en

sus bodegas y/o tiendas.
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Gréfico 18: Producto

!

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La Investigacion

Grafico 19: Logo de la Empresa

Heels\Sa

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La Investigacion

Gréfico 20: Logo del Producto
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Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La Investigacion
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Grafico 21: Empaque del Producto

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La Investigacion

Gréfico 22: Empaque del Producto
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Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La Investigacion

5.3.1.1. Empaque: Reglamento del Marcado y Etiquetado

De acuerdo a la Norma de Etiquetado dispuesta por el INEN #080

Este reglamento técnico ecuatoriano establece los requisitos para el

etiquetado de calzado, sea de fabricacidbn nacional o importado, que se

84



comercialice en el pais, con la finalidad de prevenir las practicas que puedan
inducir a error o engafio a los consumidores (INEN, 2013)
El producto sera marcado y etiquetado en las suelas del calzado en el

cual poseera la siguiente informacion:

Talla.

e Materiales de las cuatro partes que componen el calzado (la

capellada, el forro, la plantilla y la firme o suela).

e Identificacion del fabricante, RUC o Razo6n Social

e Pais de origen

Gréfico 23: Etiquetado RTE INEN #080

RTE INEN 080
HEELS 5.A
RUC: 18024533 X XX

CAPELLADA SINTETICO
FORRO TEXTIL
PLANTILLA
SUELA SINTETICA

HECHO EN ECUADOR

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La Investigacion
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Gréfico 24: Etiqueta de la marca

LN.LE

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La Investigacion

5.3.1.2. Amplitud y Profundidad de Linea

Dentro de la profundidad de linea Heels S.A. contard con 10 disefios

de calzado de la marca Lalé con tallas desde 36 a 38.
5.3.1.3. Marcas y Submarcas

La empresa Heels S.A. sera reconocida Unica y exclusivamente bajo la
marca de Lalé, por ser una empresa nueva aun no se elaboraran sub-marcas
que la distingan de otros mercados.

5.3.2. Estrategia de Precios

Se fijaran precios altos por ser un producto Unico en el mercado que
ofrece calzado con taco regulable, con el fin de que sea adquirido por quienes
realmente necesiten o deseen el producto, para de esta forma segun su ciclo
de vida, empezar a reducir precios mediante promociones o nuevos disefios
mas comerciales y asi llegar a segmentos mas sensibles al precio. Ademas,
se requiere connotar los altos estandares de calidad que ofrece el producto
mediante su precio de venta.

5.3.2.1. Precios de la Competencia

La empresa Heels S.A no cuenta con competidores directos, sin
embargo, se detallaran en la siguiente tabla los precios de la competencia

indirecta.
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Tabla 6: Precios de la Competencia

Competidor Precio Unitario
Colleguini $65
Giorgio Bottinelli $65

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La Investigacion

5.3.2.2. Poder Adquisitivo del Mercado Meta

El poder adquisitivo del mercado meta es medio alto con ingresos
mensuales promedio de $ 800 de los cuales destinan entre 15% y 20% de sus
ingresos para la adquisicion del calzado. (Ekos Negocios, 2011)

5.3.2.3. Politicas de Precio

Dentro de las politicas de la empresa Heels S.A. se establecera los

siguientes aspectos:

e Al ser una empresa nueva en el mercado les otorgara

descuentos a los clientes por montos de compra.

e Elmétodo de pago de los para las tiendas departamentales sera

a crédito otorgandoles un plazo de pago de 30 dias.

e El plazo méaximo de pago para las tiendas especializadas en
venta de productos de prendas de vestir y calzado sera de 45
dias.

5.3.3. Estrategia de Plaza
5.3.3.1. Localizacion de Puntos de Venta
Macro-localizacion:

Se contemplard como macro localizacién la provincia del guayas,
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especificamente la ciudad de Guayaquil puesto que es donde se encontrara

la fabrica de calzado.

Micro-localizaciéon: Carlos Julio Arosemena km 2,9

5.3.3.1.1. Distribucion del Espacio

La fabrica estara distribuida de la siguiente manera:

e Seccién administrativa

e Secciéon Produccién

Gréfico 25: Planta de la empresa
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Elaborado por: Lupe Franco

Fuente: La Investigacion

5.3.3.1.2. Merchandising

W

Heels S.A. presentara su producto mediante demostraciones en el

lanzamiento que sera realizado en la escuela de moda “Chioleca” cabe

88



recalcar que no se vendera a clientes finales solo es demostracién a jefes de
compra de tiendas departamentales y/o boutiques.

Asi mismo la marca estara presente en ferias estableciendo estrategias
de merchandising a través de desfiles, ferias, dando a conocer el producto
para que los consumidores conozcan los puntos de venta y pueden probar el

producto.

5.3.3.2. Sistema de Distribucién Comercial

La empresa distribuird su producto en el mercado a través de tiendas
departamentales y/o boutiques especializadas en venta de productos de
prendas de vestir y calzado para mujeres en la ciudad de Guayaquil, donde

los clientes podran conseguir de forma inmediata el producto.

El personal encargado del abastecimiento oportuno del producto hacia
los clientes sera un trabajo en conjunto del Jefe del Departamento de Ventas

y el Jefe de Produccién.

5.3.3.2.1. Canales de Distribucién: Minoristas, Mayoristas,
Agentes, Depdésitos y Almacenes.

El canal de distribucién de Heels S.A. como ya se ha mencionado en
puntos anteriores seran las tiendas departamentales o boutiques
especializadas en venta de productos de prendas de vestir y calzado para
mujeres en la ciudad de Guayaquil, también se tendra en cuenta la pagina

web de la empresa.

5.3.3.2.2. Logistica

La logistica en cuenta a proveedores empezara llevando la materia
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prima a fabrica lo cual lo realizan ellos mismos, una vez que la materia prima
este en planta serd evaluada por el jefe de produccién y/o artesano
encargado. Se inicia en la fabricacion de calzado, luego el producto final es

trasladado hasta las bodegas y/o tiendas del cliente.

5.3.3.2.3. Politicas de Servicio al Cliente: Pre-venta y Post-venta,

Quejas, Reclamaciones, Devoluciones

Las politicas de servicio al cliente de la empresa Heels S.A se basaran

bajo los siguientes aspectos:

Preventa: En el area de produccion habra una cantidad minima de 1
docena en stock dependiendo de la talla y modelo del calzado, para poder

suplir cualquier pedido de ultima hora.

Post venta: Se realizara un seguimiento al cliente, para conocer su nivel
de satisfaccion y aceptacion con la empresa y el producto recibido, con el fin

de buscar mejorar las falencias detectadas.

Quejas: A través de la direccién de correo electrénico de la empresa y
de los numeros de teléfonos se receptaran quejas, dudas y sugerencias, las
mismas que deberan ser contestadas con un maximo de 48 horas y de esta
manera mejorar la atencion recibida hacia los clientes y la calidad del
producto.

5.3.4. Estrategias de Promocion

5.3.4.1. Promocion de Ventas

5.3.4.2. Venta Personal

Heels S.A. no manejara ventas directas al consumidor final, ya que el
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producto sera comercializado por medio de tiendas departamentales y/o
boutiques especializadas en la venta de productos de prendas de vestir para
mujer. Sin embargo, se motivara a la adquisicion del mismo mediante redes

sociales y pagina web de la empresa.

5.3.4.3. Publicidad
5.3.4.3.1. Elaboracion de Disefio y Propuesta Publicitaria:

Concepto, Mensaje

El concepto que Lalé desea brindarles a sus consumidores, es que al
adquirir este tipo de productos, contaran con un producto nacional, “Hecho en
Ecuador” lo modificamos y se transmitira el mensaje con el slogan de “Hecho
con amor en Ecuador” debido a que existen muchos productos que son
elaborados dentro del pais, pero no con la pasion y el cuidado con la cual
nuestros artesanos lo realizan. Asi mismo sera un producto nacional con
mayor facilidad de acceso pero que al mismo tiempo cumple con los
requerimientos y estandares que toda mujer busca en su calzado. Lalé
transmitira su mensaje en cada par de zapato intentando expresar el
sentimiento interno de la mujer poniendo nombre a cada calzado, logrando
que la persona se sienta identificada con su calzado.

El mensaje se basara en la importancia, el cuidado y la precision que

pone el artesano en cada disefio.

5.3.4.3.2. Estrategias ATL y BTL

La empresa implementara técnicas ATL Y BTL; las técnicas ATL
(Above the Line) se refiere a medios masivos como lo son las publicaciones

en revistas donde se pautard anuncios en las secciones de moda y en
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programas televisivos que compartan nuevos emprendimientos. Asi mismo se
utilizara técnicas BTL (Below the Line) que se refiere a estrategias de medios
no tradicionales con el fin de tener un contacto directo con los consumidores
como los son las redes sociales (Instagram y Facebook), pagina web,

muestreo en ferias y desfiles de moda.
5.3.4.3.3. Estrategia de Lanzamiento

Se desarrollard una campafia de expectativa en las redes sociales,
direccionadas en primera instancia a las tiendas departamentales y/o
boutiques especializadas en la venta de prendas de vestir y calzado de
mujeres, las mismas que se encargaran de direccionar a sus clientas con el
objetivo de llegar al nicho de mercado correcto. La estrategia de lanzamiento
del producto se realizara en las instalaciones de la escuela de moda
‘CHIOLECA” se realizara una alianza con dicho institucion donde
aprovecharemos la graduacién de las alumnas prestandoles el producto para
gue lo modelen junto con sus disefios de ropa creados, donde se invitaran a
Propietarios, Administradores y Jefes de los Departamentos de Compras de
las tiendas departamentales y/o boutiques especializadas en venta de
productos de prendas de vestir para mujer, para ofrecer muestras del producto
y el de las alumnas, explicar la elaboracion del calzado, y de a poco ir
captando la atencién de los mismos.

En la campaia de expectativa se planea crear por medio de las redes
sociales Facebook e Instagram por 7 dias consecutivos donde se publicara lo
ventajoso que es el producto para el malestar de toda mujer al utilizar calzado
inapropiado. Seguido de la campafia de expectativa se efectuara el

lanzamiento oficial del producto, donde se invitara a medios de comunicacion
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y a los jefes y/o encargados de compra de tiendas departamental o boutiques
de prendas de vestir y calzado con el objetivo de dar a conocer la existencia

de la marca “Lalé” moda, comodidad y calidad en su diario caminar.

Tabla 7: Cronograma de pautas en "Facebook" e “Instagram”

HORARIO LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES SABADO DOMINGO

Y9am a 9am TMamy 3 pm Mamy Sam y 11 am Jpm

4pm 3pm 3pm Jpm

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La Investigacion
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Grafico 26: Publicacion Campafia de Expectativa
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Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La Investigacion

Grafico 27: Publicacion Campafia de Expectativa
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Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La Investigacion
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5.3.4.3.4. Plan de Medios: Tipos, Costos, Rating, Agencias de

Publicidad.

La empresa Heels S.A implementara un plan de medios por medio de
redes sociales (publicidad en Instagram y Facebook), pagina web informativa
para que puedan conocer de colecciones y sobre la marca. Se publicara
anuncios en revista como Revista La Revista, el contrato es por 2 meses, el
tamafio de la publicacion es de 19,26 cm x 5,43 en la seccidon de moda por un
precio de $2000 con una publicacién de cuarto de pagina, dicha revista tiene

un alcance de 704.353 lectores.

5.3.4.4. Relaciones Publicas

La empresa patrticipara ferias, y desfiles de moda para de esta manera
ir vinculando al producto con el mensaje que la empresa busca proyectar el
cual es un producto de calidad que te brinda comodidad “Hecho con amor en
Ecuador” esta relacionado con la fabricacién del calzado de manera artesanal
con modelos actuales.

También se enfocara a la interaccidén con el consumidor mediante las

redes sociales, para indicarle nuevos productos, o consejos de cuidado.
5.3.4.5. Marketing Relacional

Heels S.A manejara una relacidon constante con su cliente, mediante
las redes sociales, y pagina web para tener un contacto directo con los
consumidores y conocer sus opiniones y al mismo tiempo mantenerlos
informados de nuevos productos o consejos. Esto permitird que tanto la
empresa como el cliente se mantengan satisfechos y puedan mejorar sus

requerimientos.
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5.3.4.6. Gestién de Promocion Electrénica del Proyecto

5.3.4.6.1. Estrategias de E-Commerce

Al inicio de la propuesta la empresa no manejara estrategias de E-
Commerce, ya que la adquisicién del producto mediante paginas web u otras
plataformas que ofrezcan este servicio son muy costosas, Unicamente a
través de la pagina web de la empresa se la usara de manera informativa. En
cuanto al E-marketing, se trabajard mediante las principales redes sociales;
Instagram, Facebook y Twitter con campafias que generen expectativa y
motiven la compra de los productos de la marca para interactuar con los
consumidores, especificamente en la recepcion de comentarios, sugerencias,
reclamos del producto y asi poder dar respuesta de forma inmediata a posibles
quejas o requerimientos.

5.3.4.6.2. Analisis de la Promocién Digital de los Competidores:

Web y Redes Sociales.

Las empresas que se las conoce como competidores indirectos, las
cuales comercializan tacones de materiales sintético y cuero, solo una de ellas
cuenta con pagina web (Colleguini), posee su lista de productos y sus
colecciones, indicando precios, tallas o colores en los que se los puede
adquirir. Cabe recalcar que las 2 empresas que se consideran como la
competencia fuerte cuentan con redes sociales, en las que publican los
productos y promociones ocasionales que realizan, sin embargo las

publicaciones tampoco no son constantes.
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Grafico 28: Pagina Web Colleguini
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Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La Investigacion

Como se lo mencion6 en lo puntos expuestos anteriormente, existen 2
competidores que cuentan con redes sociales, siendo la red social méas

destacada Instagram, red en la que mantienen interaccion con sus clientes:

Grafico 29: Redes Sociales Giorgio Bottinelli
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Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La Investigacion
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Gréfico 30: Redes Sociales Colleguini
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Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La Investigacion

5.3.4.6.3. Estrategia de Marketing Digital: Implementacién del sitio

web y redes sociales

Heels S.A. contara con una pagina web la misma que estara en idioma
espafnol debido a que su mercado meta son tiendas departamentales y/o
boutiques las cuales oferten productos de prendas de vestir para mujeres en
la ciudad de Guayaquil.

Asi mismo, los clientes podran encontrar informacion acerca de la

empresa y se dividira en las siguientes secciones:

¢ Inicio: Se dard una pequefia presentacion de la empresa e

imagenes de los calzados disponibles.

e Nosotros: Se detallara informacion sobre la marca de la

empresa, la mision, vision, y valores.

e Colleciones: Se enlistaran los disefios de los calzados, colores
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y tallas.

e Eventos y Noticias: Se expondra el calendario con las fechas en
las cuales la empresa participarda en ferias y eventos
empresariales, y a su vez la fecha en la que se lanzara alguna

nueva coleccion.

e Contactos: Se detallara los numeros de teléfono, correo
electronico y direccién de la empresa para que los distribuidores,
proveedores y clientes finales se pongan en contacto con la
empresa. Asi mismo se creara hipervinculos con las redes
sociales de la marca Instagram, Facebook, para que los clientes

puedan escribir sus comentarios, quejas y/o sugerencias.

Grafico 31: P4gina Web de la Empresa
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Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La Investigacion
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Gréfico 32: Instagram de la Marca
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Elaborado por: Lupe Franco

Fuente: La Investigacion

Gréfico 33: Facebook de la marca
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Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La Investigacion
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Grafico 34: Stand en ferias
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Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La Investigacion
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5.3.4.7. Cronograma de Actividades de Promocion

Tabla 8: Cronograma de Actividades de Promocion

Ivie 24/11/17

30 oc 16 nov 17 13 nov 17 20 nov

tep'17  [02oct'l7  [090ct'1l7  [160ct'17  [230ct'l7  [300ct'l7  [06nov'1l7 [13nov'l7  [20no

27[29]o1]o3]os]07 [09]11]13[15[17[18]21[23 25272931 [02 |04 |06 [08[10[12[1416]18 [20]2:

Comienzo
lun 02/10/17
Mode _  Nombre de tarea » Duracion _ Comienze  _ |Fin , Predecesoras
de
1
2 = - Desarrollo de 40 dias lun 02/10/17  vie 24/11/17
Estrategias de marketing
3 2 = Campaiias publicitaria 40 dias lun 02/10/17  vie 24/11/17
4 =3 Disefioy 15 dias lun 02/10/17  vie 20/10/17
elaboracion de
5 2 Disefio y 1dia lun 23/10/17 lun23/10/17 4
elaboracién de
6 =3 Disefioy 3 dias mar 24/10/17 jue 26/10/17 5
elaboracion de roll
7 2 =~ Campaiia de 7dias vie 27/10/17 lun06/11/17 6
expectativa
8 =3 Pautaenredes 7dias vie 27/10/17  lun06/11/17
sociales
9 2 =~ Campaiias de 14 dias mar07/11/17 vie 24{11/17 7
marketing a largo
plazo
10 = Alianza con 4 dias mar 07/11/17 vie 10/11/17
disefiadores
nacionales
1 = Ferias 3 dias lun 13/11/17 mié&15/11/17 10
12 = Revistas 5 dias jue 16/11/17 mié 22/11/17 11

N

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La Investigacion
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5.4. Presupuesto de Marketing

Tabla 9: Presupuesto de Marketing

DETALLE GASTOS DE MARKETING

CONCEPTO ANUAL

Revista S 2.000,00
Anuncio Facebook S 1.260,00
Anuncio Instagram S 1.260,00
Pagina Web S 300,00
Ferias S 1.000,00
Flyers S 140,00
Roll Ups S 130,00
Sorteos Ferias S 89,84
Alianzas con disefiadores nacionales S 600,00

TOTAL S 6.779,84

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La Investigacion
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CAPITULO 6

PLAN OPERATIVO
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CAPITULO 6
6. PLAN OPERATIVO

6.1. Produccioén

6.1.1. Proceso Productivo

El Proceso productivo para la elaboracién del calzado femenino con
taco regulable consta de las siguientes etapas:

v' Recepcion y revision de materia prima: La elaboracion de
calzado femenino inicia con la recepcion de los materiales en la
fabrica tales como: capellada, suela, tacones entre otros
insumos. Los cuales son examinados bajo el Jefe de produccion

y el artesano encargado.

v" Proceso de Armado y Sellado: En esta etapa se procede a armar
los materiales recibidos y a su vez sellarlo con la maquina
pegadora de suela. Empieza el proceso con el ajuste de la
horma, el engomado de la suela, y la colocacion de la suela para
gue seguido de eso pase a la maquina pegadora de suela y se

proceda a sellar.

v' Proceso de Entaconado: Los materiales del proceso anterior
pasan a la maquina entaconadora donde se procede a ajustar el

taco con grapas para darle seguridad.

v Proceso de Pegado y Secado: En cuanto al pegado y secado se
procede a pegar la espuma eva y la plantilla al calzado para

poder darle paso al secado, donde se utiliza un horno caliente
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para un rapido secado de la goma.

v' Proceso de Limpieza y Empaquetado: Se procede a retirar
excesos Y verificar que todo se encuentre perfecto, se retocan
los cortes, se realiza una limpieza del calzado con una cera
especial y después de haber terminado la produccion del
calzado y haber pasado por el control de calidad se colocan las
respectivas etiquetas, se lo coloca en sus respectivas fundas
tanto el calzado como las boca tapas y se los ubica en la caja
de cartdn de la marca.

6.1.2. Flujogramas de procesos

Gréfico 35: Flujograma de Procesos de Compra de Materia Prima

Jefe de Produccién Jefe de Compras Proveedor

Solicita
compra de
materia prima
(1 hora)

Valida la
informacion
(30 min)

Cotiza
(2 horas)

NO

Factura
(1 hora)

Despacho de
pedido
(30 min)

Entrega de
pedido
(30min)

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La Investigacion
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Grafico 36: Flujograma de Proceso de Fabricacion del Producto

Jefede Produccion  Proveedor Artesanos

Entrega
materiales

Sl
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Empaquetado

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La Investigacion

Grafico 37: Flujograma de Proceso de Comercializacién del Producto

Jefe de Ventas Jefe de Produccién Clientes

Recegta el Correccion
pedido del pedido

Despacho : Entrega

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La Investigacion
6.1.3. Infraestructura

Para operar es necesaria la siguiente infraestructura:
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Obra Civil: Espacio fisico estara distribuido en secciones tales como:
e Area de produccion y bodega,
e Area de ventas
e Area administrativa.

Maquinarias: las maquinarias a adquirir son las detalladas a

continuacion:

Tabla 10: Maquinarias

MAQUINA ESPECIFICACIONES PRECIO
Tiempo y presién de PRECIO
pegado regulable para $ 12.750,00
adaptarse a cualquier
tipo de calzado y
proceso.
75cm fondo
40cm frente
115cm alto
Peso 150kg

PRECIO
$ 1.100,00

Cemento se seca en 30
segundos, ahorrar
tiempo, ahorrar energia

Longitud:1.5m/2m/2.5m
Ancho interior: 73 cm/83
cm anchura Total: 48 cm
Altura interior:20 cm
altura Total: 58 cm
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Area de suelo PRECIO
1.53 x .55 mts $ 10.780,00
peso neto

75.50 kgs

La estructura basica de
esta maquina es de
sélido fierro vaciado,
cuenta con un dispositivo
ajustable (copa balancin)
para el soporte del tacén.

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La Investigacion

Equipos: los equipos a adquirir son los detallados a continuacion:

Tabla 11: Equipos y Muebles de oficina

EQUIPOS Y MUEBLES DE OFICINA

3 Aire Acondicionado S 403,00 | S 1.209,00
2|Escritorio Eje 1,30 x 0,60 (3 Cajones) S 176,00 | S 352,00
1|Escritorio Eje 1,30 x 0,60 (3 Cajones) S 176,00 | S 176,00
2|Archivador metal 3 cajén S 157,33 | S 314,66
1|Archivador aéreo S 100,00 | S 100,00
2|Silla para escritorio giratorio S 50,00 | S 100,00
1|Silla para escritorio giratorio S 50,00 | $ 50,00
1[Mesa Redonda para reuniones S 120,00 | S 120,00
3|Mesa de Trabajo de madera S 80,00 | S 240,00
3|Sillas de produccidn S 30,00 | $ 90,00
3|Silla espera S/brazos S 30,00 | $ 90,00
3|Dispensador de agua S 35,00 | S 105,00
3|Teléfono S 35,00 | S 105,00
2|Computadora de escritorio S 440,00 | S 880,00
1[Computadora de escritorio S 440,00 | S 440,00
1[Impresora S 290,00 | $ 290,00
1|Router S 100,00 | S 100,00

TOTAL DE EQUIPOS Y MUEBLES DE OFICINA S 4.761,66

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La Investigacion
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6.1.4. Mano de Obra

El personal encargado a contratarse es de 3 artesanos capacitados y
preparados para fabricar calzado femenino quienes que con la entrega de un
producto final de calidad demostraran sus habilidades.

Tabla 12: Personal de Produccién

PERSONAL FUNCION

Hesponsable de recibir la matena
Jefe de produccion prima y controlar al personal y cada

proceso productivo

Encargado de la maquina pegadora

Artesano 1 de suela

Encargado de maquina entaconadora

Artesano 2 v el homo Caliente

Encargado de la limpieza del calzado

Artesano 3 y el empaquetado

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La Investigacion

6.1.5. Capacidad Instalada

La capacidad instalada de la empresa es 1320 pares mensuales, se
llegd a esa cifra tomando en consideracién la infraestructura, maquinarias,
equipos y tiempo que se tardan los operarios en transformar la materia prima
en producto terminado. Promediando los 22 dias de trabajo al mes con 7 horas
efectivas de trabajo al dia. (Considerando el horario de almuerzo, bafio, tomar

agua)
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6.1.6. Presupuesto

Tabla 13: Presupuesto de Maquinariay Equipos

MAQUINARIAS
Valor de I
) . . Valor adquisicion
Cantidad Descripcion adquisicion
s total
individual
1|Mdquina Pegadora de Suela S 12.750,00 | $ 12.750,00
1|M4équina Entaconadora S 10.780,00 | $ 10.780,00
1|Horno Caliente S 1.100,00 | $ 1.100,00
TOTAL DE MAQUINARIAS S 24.630,00
EQUIPOS Y MUEBLES DE OFICINA
3 Aire Acondicionado S 403,00 | $ 1.209,00
2|Escritorio Eje 1,30 x 0,60 (3 Cajones) S 176,00 | $ 352,00
1|Escritorio Eje 1,30 x 0,60 (3 Cajones) S 176,00 | $§ 176,00
2|Archivador metal 3 cajén S 157,33 | S 314,66
1|Archivador aéreo S 100,00 | $ 100,00
2|silla para escritorio giratorio S 50,00 | $ 100,00
1|Silla para escritorio giratorio S 50,00 | $ 50,00
1|Mesa Redonda para reuniones S 120,00 | $§ 120,00
3|Mesa de Trabajo de madera S 80,00 [ S 240,00
3|Sillas de produccién S 30,00 | $ 90,00
3|Silla espera S/brazos S 30,00 | $ 90,00
3|Dispensador de agua S 35,00 | $ 105,00
3|Telefono S 35,00 | $ 105,00
2|Computadora de escritorio S 440,00 | S 880,00
1|Computadora de escritorio S 440,00 | $ 440,00
1|Impresora S 290,00 | $ 290,00
1|Router S 100,00 | $§ 100,00
TOTAL DE EQUIPOS Y MUEBLES DE OFICINA S 4.761,66
TOTAL DE MAQUINARIA'YY EQUIPOS S 29.391,66

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La Investigacion

6.2. Gestion de Calidad

e Verificar material receptado, el ahorro de la materia prima u otro
material a utilizarse.

e Controlar el adecuado tratamiento de la basura.

e Verificar el estado de las maquinas utilizadas en el proceso.

e Verificar acabado o imperfeccion del producto.

6.2.1. Politicas de calidad

Las politicas de calidad del Trabajo de Titulacidon son las siguientes:

e Capacitaciones constantes para el personal, fomentando
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conocimientos en términos de calidad, orden/disciplina, y actitud
proactiva.

e Materia Prima revisada y que cumpla con los requerimientos para
la elaboracién del producto.

6.2.2. Procesos de control de calidad

Los procesos a desarrollar para mantener la calidad en la empresa son
inspeccién de la planta, mantenimiento constante de las diferentes
maquinarias a utilizar, capacitaciones periodicas a los artesanos y muestreo
con el calzado.

6.2.3. Presupuesto

Tabla 14: Presupuesto de Plan Operativo

DESCRIPCION VALOR
Capacitaciones internas $300
INEN RTE #080 $90
$390

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La Investigacion

6.3. Gestion Ambiental

Se enfoca en que las empresas elaboren sus productos de manera
amigable con el medio ambiente, logrando reducir al maximo el impacto
ambiental desde el area administrativa hasta la de produccién A continuacién
se detallan las gestiones ambientales a realizar por el presente trabajo de

titulacion.
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6.3.1. Politicas de proteccién ambiental

HEELS S.A se regird por las siguientes politicas de proteccion
ambiental:

¢ Reducir el consumo de energia eléctrica apagando las maquinarias

cuando no se encuentren en uso.

e Tratamiento de desperdicios.

e Reciclaje.

6.3.2. Procesos de control ambiental

HEELS S.A realizara los siguientes procesos de manera anual:

e Ejecucién de campafas y sensibilizacién sobre el uso y ahorro de
agua.

e Ejecucidon de campafas sobre el uso de la materia prima.

e Compra de fundas reusables.

6.3.3. Presupuesto

La empresa no contard con un presupuesto ambiental en primera

instancia, ya que durante su primer afio solo realizara capacitaciones

previamente presupuestadas en las politicas de gestion de calidad.

6.4. Gestién de Responsabilidad Social

La responsabilidad social del presente Trabajo de Titulacion estara

enmarcada en los siguientes aspectos:

e Responsabilidad economica
¢ Responsabilidad comunitaria

e Responsabilidad laboral
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Responsabilidad legal

Los mismos que estan dirigidos a mejorar el entorno social de la

empresa.

6.4.1. Politicas de proteccion social

HEELS S.A. crea politicas de proteccién social con la finalidad de

establecer un vinculo entre la parte econdmica, la sociedad y los artesanos,

implementara las siguientes:

Politicas econOmicas: Supervisara la parte financiera y el correcto
destino de las utilidades de la empresa.

Politicas de contratacion: HEELS S.A trabajara con maestros
Unicamente calificados para la fabricacién del calzado femenino,
ademas se realizar4 insercion de minorias a través de
capacitaciones a madres solteras de las zonas urbanas marginales.
Politica salarial: Retribucién salarial digna, respetando la igualdad
de géneros.

Politica de formacion: Capacitaciones a los colaboradores de
preferencia artesanos y vendedores para mantener su potencial

laboral.

6.4.2. Presupuesto

La empresa no contard con un presupuesto ambiental en primera

instancia, ya que durante su primer afio solo realizara capacitaciones

previamente presupuestadas en las politicas de gestion de calidad.

114



6.5. Estructura Organizacional
6.5.1. Organigrama

Tabla 15: Organigrama de la empresa

Gerente General

Departamento de Departamento de

Produccion y Logistica Marketing y Ventas

Artesanos (3)

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La Investigacion

6.5.2. Desarrollo de Cargos y Perfiles por Competencias

Gerente General

Edad: 27 a 45 afios

Género: Indistinto

Educacién: Profesional graduado en Gestiébn Empresarial, Negocios
Internacionales, Administracion de Empresas, Contabilidad o carreras afines.

Experiencia: Minima 3 afios en cargos similares.

Sus funciones seran administrar adecuadamente todos los recursos
humanos y materiales de la empresa, analizar y revisar los estados financieros
para tener clara la situacién de la empresa. Asi mismo establecer estrategias
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operacionales y organizacionales.

Jefe de Produccién v Loqgistica

Edad: 26 a 40 afos

Género: Masculino

Educacion: Profesional graduado en Administracion de Empresa,
Gestion Empresarial, Seguridad Industrial, o carreras afines.

Experiencia: Minimo 2 afios en cargos similares.

Supervisar las lineas de produccion, coordinador su despacho y
distribucion de la mercaderia solicitada por los clientes y llevar control de

stock.

Jefe Marketing y Ventas

Edad: 26 a 40 afos

Género: Indistinto

Educacion: Profesional graduado en Administracion de Empresa,
Gestion Empresarial, Marketing, Ventas o carreras afines.

Experiencia: Minimo 2 afios en cargos similares

Sus funciones seran preparar planes y presupuestos de ventas,
establecer metas y objetivos, obtener clientes nuevos; ademas sera el
responsable de mantener al dia a la empresa en cuanto a nuevos disefios,
tendencias, analizar los cambios en la sociedad en constante movimiento y
adaptarlos a la creacion de los mas exclusivos disefios para calzado
femenino, los que vayan acorde a la personalidad y el desempefio de cada

mujer.
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Operarios

Género: Indistinto

Educacion: Bachiller

Experiencia: Minimo 2 afios de experiencia en la industria del calzado,

con calificaciéon de artesano.

6.5.3. Manual de Funciones: Niveles, Interacciones,

Responsabilidades, y Derechos

Tabla 16: Manual de Funciones

Cargo Interacciones Responsabilidades

Derecho

*Ejecutar tareas de administracion y
gestion de la empresa

*Ejecutar la gestion financiera de la

Gerencia .
Todas las areas | empresa

General

*Negociar con proveedores

*Firma de documentos de la empresa

Beneficios de ley
y sueldo fijo

*Planificacion de compra de
materiales

*Control de Inventario de materia
prima e insumos

Jefe de *Realizar control de calidad del

e T Area de Produccién producto final

Bodega .. . .
y & *Gestion y control de inventario del

producto final

Logistica

*Coordinar despacho de producto

*Supervisar el proceso de produccion

Beneficios de ley
y sueldo fijo

*Cobranzas

*Ejecutar campanas de promocion

Jefe de del producto

Area de Ventas y

Marketing y Marketing *Reporte de ventas y marketing

Ventas

*Alcanzar los objetivos de ventas
mensuales de la empresa

Beneficios de ley
y sueldo fijo

*Producir el producto de acuerdo a
las ordenes

Operario Area de Produccién — -
*Recibir materiales parala

elaboracién del producto

Beneficios de ley
y sueldo fijo

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La Investigacion
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CAPITULO 7

ESTUDIO ECONOMICO-
FINANCIERO- TRIBUTARIO

118




CAPITULO 7
7. ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO-TRIBUTARIO
7.1. Inversion Inicial

La empresa Heels S.A empezara sus operaciones con una inversion
de $50.114,38.

Tabla 17: Inversidén Inicial

INVERSION FIJA S 29.391,66
ACTIVOS INTANGIBLES S 226,00
PREOPERACIONALES S 1.597,00
CAPITAL DE TRABAJO S 18.899,72

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La Investigacion

7.1.1. Tipo de Inversion
7.1.1.1. Fija
La inversion fija sera de: $ 29.391,66, detallada a continuacion:

Tabla 18: Inversioén Inicial

INVERSION FLA
PROFIEDAD, FLANTA Y EQUIPD
CLASE CANTIDAD COSTO TOTAL
MAQUINARLA MAQUINA PEGADORA DE SUELA 1| 513750000 | 5 12.750,00
MAQUINA ENTACONADORA 1| 5 10780000 | 5 10.780,00
HORNOD CALIENTE 1% 110000 (% 1.100,00
EQUIPOS 3 403003 130800
3% 35003 105,00
MUEBLES ¥ ENSERES |ESCRITORIO EIE 1,30 X 0,60 ( 3CAJOMES) 2|5 17005 35200
ESCRITORID EJE 1,30 X 0,60 | 3CAJOMES) 15 17003 176,00
ARCHNADOR METAL 3 CAJON 04110500 590 2| 15733 |3 314,66
ARCHIWADOR AERED S0CM X 40CM X 45CM 115 10000 |s 100,00
SILLA PARA ESCRITORKD GIRATORIO ] 5000 | 5 100,00
1 % 50,00 (3 50,00
1% 12000|% 120,00
MESA DE TRABAID MADERA 3|5 80,00 | 5 240,00
3 % 30003 30,00
35 3000 |5 90,00
3% 3m00[% 105,00
EQUNPOS DE COMPUTD| COMPUTADCR DE ESCRITORIO FHER 880,00
COMPUTADOR DE ESCRITORIO 115 44000 (5 440,00
IMPRESORA 1% ™00a|s 290,00
ROUTER 15 100005 100,00
S TRV

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La investigacion
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7.1.1.2. Diferida

La inversion diferida es $ 1.823,00, detallado de la siguiente manera:

Tabla 19: Inversiéon Diferida

INVERSION DIFERIDA
ACTIVOS INTANGIBLES Y PREOPERACIONALES
CLASE DETALLE DEL ACTIVO CANTIDAD | COSTO TOTAL
REGISTRO DE _ |REGISTRO DE MARCA 1[s 20800 S 208,00
MARCA IEPI  |BUSQUEDA FONETICA 1[s 1800 18,00
USO DE SUELO 11s  200]s 2,00
VALOR NOTARIO 1[s 200,00 | $ 200,00
TASA REGISTRO MERCANTIL 1[s 2500 s 25,00
) APERTURA DE CUENTA CAPITAL 1[$ 800,00 | 800,00
CONSTITUCION DE 150001150 MUNICIPIO 1]s 240,00 $ 240,00
LA COMPANIA I E2MISO DE BOMBEROS 1[s 240,00 ¢ 240,00
INEN ETIQUETADO 5|s 1800 90,00

[ romuoemvesonowemoa [ $1.823,00

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La investigacion

7.1.1.3. Corriente

La inversion corriente es $ 18.899,72 que corresponde al capital de

trabajo de dos meses:

Tabla 20: Inversién Corriente

INVERSION CORRIENTE
CAPITAL DE TRABAJO
DETALLE VALOR TOTAL
COSTOS FlIOS S 13.848,46
COSTOS VARIABLES | S 5.051,26

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La investigacion
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7.1.2. Financiamiento de la Inversién

7.1.2.1. Fuentes de Financiamiento

El valor de la inversion es de $50.114,38, el proyecto sera financiado
en un 70% por medio de la Cooperativa Financiera Nacional (CFN) a 5 afios
con una tasa de interés del 11,09% anual, el 30% restante se financiaran con

el aporte de 2 accionistas.

Tabla 21: Financiamiento

FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION INICIAL
PRESTAMO CFN 70% $ 35.080,07
ACCIONISTA 1 15% $ 7.517,16
ACCIONISTA 2 15% $ 7.517,16
TOTAL DE FINANCIAMIENTO S 50.114,38

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La investigacion

7.1.2.2. Tabla de Amortizacion.
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Tabla 22: Amortizacion

Pago Capital Amortizacion Interés Pago
0 35.080,07 - - -

1 34.639,96 440,10 324,20 764,30
2 34.195,79 444,17 320,13 764,30
3 33.747,52 448,27 316,03 764,30
4 33.295,10 452,42 311,88 764,30
5 32.838,50 456,60 307,70 764,30
6 32.377,68 460,82 303,48 764,30
7 31.912,61 465,08 299,22 764,30
8 31.443,23 469,38 294,93 764,30
9 30.969,52 473,71 290,59 764,30
10 30.491,43 478,09 286,21 764,30
11 30.008,92 482,51 281,79 764,30
12 29.521,95 486,97 277,33 764,30
13 29.030,48 491,47 272,83 764,30
14 28.534,47 496,01 268,29 764,30
15 28.033,87 500,60 263,71 764,30
16 27.528,65 505,22 259,08 764,30
17 27.018,76 509,89 254,41 764,30
18 26.504,16 514,60 249,70 764,30
19 25.984,80 519,36 244,94 764,30
20 25.460,64 524,16 240,14 764,30
21 24.931,64 529,00 235,30 764,30
22 24.397,75 533,89 230,41 764,30
23 23.858,92 538,83 225,48 764,30
24 23.315,12 543,80 220,50 764,30
25 22.766,29 548,83 215,47 764,30
26 22.212,38 553,90 210,40 764,30
27 21.653,36 559,02 205,28 764,30
28 21.089,17 564,19 200,11 764,30
29 20.519,77 569,40 194,90 764,30
30 19.945,11 574,66 189,64 764,30
31 19.365,13 579,98 184,33 764,30
32 18.779,80 585,34 178,97 764,30
33 18.189,05 590,74 173,56 764,30
34 17.592,85 596,20 168,10 764,30
35 16.991,14 601,71 162,59 764,30
36 16.383,86 607,27 157,03 764,30
37 15.770,97 612,89 151,41 764,30
38 15.152,42 618,55 145,75 764,30
39 14.528,16 624,27 140,03 764,30
40 13.898,12 630,04 134,26 764,30
41 13.262,26 635,86 128,44 764,30
42 12.620,52 641,74 122,57 764,30
43 11.972,86 647,67 116,63 764,30
44 11.319,21 653,65 110,65 764,30
45 10.659,51 659,69 104,61 764,30
46 9.993,72 665,79 98,51 764,30
47 9.321,78 671,94 92,36 764,30
48 8.643,63 678,15 86,15 764,30
49 7.959,21 684,42 79,88 764,30
50 7.268,46 690,74 73,56 764,30
51 6.571,34 697,13 67,17 764,30
52 5.867,76 703,57 60,73 764,30
53 5.157,69 710,07 54,23 764,30
54 4.441,06 716,64 47,67 764,30
55 3.717,80 723,26 41,04 764,30
56 2.987,86 729,94 34,36 764,30
57 2.251,17 736,69 27,61 764,30
58 1.507,67 743,50 20,80 764,30
59 757,30 750,37 13,93 764,30
60 (0,00) 757,30 7,00 764,30
35.080,07 10.778,00 45.858,07

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La investigacion
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7.1.3. Cronograma de Inversiones

El cronograma de inversion consiste en las actividades de los dos

primeros meses de la empresa. A continuacion se detalla el cronograma de la

inversion total:

Tabla 23: Cronograma de Inversion

Actividades 1 mes 2 mes Total Inversion
Compra de maquinarias 24.630,00 S 24.630,00
Compra de muebles y equipos 4.761,66 S 4.761,66
Constitucion de la compania 1.253,00 S 1.253,00
Certificado del INEN S 90,00 | S 90,00
$
$
$

wn

A2

A2

wn

Permisos municipales + Bomberos 480,00 480,00
Capital de Trabajo 9.449,86 | S 9.449,86 18.899,72
50.114,38

A2

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La investigacion

7.2. Andlisis de Costos

7.2.1. Costos Fijos

Los costos fijos estan conformados por mano de obra directa, costos
indirectos de fabricacién como la depreciacion, suministros de planta y gastos
administrativos como los sueldos.

Para la proyeccion de sueldos fijos se tomé en consideracion el 5,08%,
este valor se gener6 promediando los incrementos al salario basico de cuatro

ultimos arios.
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Tabla 24: Costos Fijos Anuales

COSTOS FIJOS ANUALES
DETALLE T TANO1 TANO2 TANO3 TANO4 TANOS

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

DEPRECIACION PPE Fuo [$ 2.463,00 | $ 2.463,00 [ 2.463,00 [ $ 2.463,00 [ 2.463,00
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES Fuo [$ 2.000,00 | $ 2.10L,60 [ $ 2.20836 [ $ 232055 [ $ 2.438,43
SUMINISTROS MATERIALES Y REPUESTOS FlIO [s 520,00 [ $ 546,42 [ 574,17 [ $ 603,34 S 633,99
AMORTIZACIONES INTANGIBLES FUO |$ 90,00 $ - 18 ) - IS -
ENERGIA FlIO [s 106,06 | $ 111,45 $ 117,11 $ 123,06 | $ 129,32
GASTOS ADMINISTRATIVOS

SUELDOS, SALARIOS Y DEMAS FUo_[$ 9.600,00 | $ 10.087,68 [ 10.600,13 [ 1113862 $ 11.704,46
APORTES A LA SEGURIDAD SOCIAL FIo [$ 1.166,40 [ S 2.066,29 [ 2.171,26 [ $ 2.281,56 | $ 2.397,46
BENEFICIOS SOCIALES E INDEMNIZACIONES FIo [$ 157500 [ S 1650,96 [ $ 1731,02 [ $ 181533 [ 3 1.904,06
REMUNERACIONES A TRABAJADORES AUTONOMOS FIo [$ 2.200,00 | $ 231,76 [ $ 242920 [ $ 2.552,60 [ $ 2.682,27
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES FUo_|$ 720,00 [ $ 756,58 | $ 795,01 % 835,40 | § 877,83
ARRENDAMIENTO OPERATIVO FUo_|$ 9.600,00 | $ 10.087,68 [ $ 10.600,13 [ 11.138,62 [ $ 11.704,46
SEGUROS Y REASEGUROS (primas y cesiones) Fuo_[$ 1.965,60 | $ 2.065,45 [ $ 217038 [ $ 2.280,63 [ $ 2.396,49

NOTARIOS Y REGISTRADORES DE LA PROPIEDAD O MERCANTILES | FlO [ $ 286,94 [ 301,52 $ 316,83 [$ 332,93[$ 349,84
AGUA, ENERGIA, LUZ, ¥ TELECOMUNICACIONES FlIO [s 1.726,62 | $ 1.814,33 | $ 1.906,50 | $ 2.00335 | $ 2.105,12
DEPRECIACIONES: PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO FlIO [s 721,90 [ $ 721,90 [ $ 721,90 [ $ 22857 (S 228,57
AMORTIZACIONES INTANGIBLES FIo [$ 4520 $ 4520 $ 4520 | $ 4520 $ 45,20
AMORTIZACIONES OTROS ACTIVOS Fuo [$ 1.507,00 | $ 480,00 $ 480,00 | $ 480,00 $ 480,00
GASTOS DE VENTA
GASTO PLANES DE BENEFICIOS A EMPLEADOS Fuo [$ 6.000,00 | $ 6.304,80 [ $ 6.625,08 [ $ 6.961,64 | $ 7.315,29
APORTE A LA SEGURIDAD SOCIAL Fuo [$ 729,00 [ § 129143 [ $ 1357,04 [ $ 142598 [$ 1.498,42
BENEFICIOS SOCIALES E INDEMNIZACIONES FlIO [s 1.125,00 | $ 1.178,10 | $ 1.234,14 | $ 1.293,20 | $ 1.355,41
GASTOS PLANES DE BENEFICIO A EMPLEADOS FIo [$ 1.260,00 | $ 900,00 [ $ 900,00 [ $ 900,00 [ $ 900,00
PROMOCION Y PUBLICIDAD FIo [$ 6.739,84 | $ 413082 $ 4.53341[$ 4.976,25 [ $ 5.463,37
TRANSPORTE FIo [$ 9.600,00 | $ 10.087,68 [ $ 10.600,13 [ $ 1113862 [ $ 11.704,46
DEPRECIACIONES PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPO FUo |$ 169,27 | $ 169,27 [ $ 169,27 [ $ 22,60 [ $ 22,60
GASTOS FINANCIEROS

INTERESES FUo |$ 3.613,49 [ $ 2.964,78 [ $ 2.240,36 | $ 143138 $ 527,99

TOTAL COSTOS FIJOS ANUALES $ 65.530,32 | $ 64.638,70 [ $ 66.989,63 | $ 68.792,42 [ $ 71.328,04

Elaborado por
Fuente: La investigacion

7.2.2. Costos Variables

: Lupe Franco

Los costos variables unitarios dependen unicamente del volumen de

produccion de la empresa, dentro de estos costos se ha considerado la

materia prima, empaque. A continuacion se detalla los costos del afio 1y las

proyecciones hasta el afio 5:
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Tabla 25: Costos de produccidn unitario

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Materia Prima 124.744,16 131.675,57 138.992,12 146.715,22 154.867,45
iManodeobra 2461011 2746759 2884770 3029866 31.823,88
iCostos Indirectos 517906 522247  ....>36265 53099 566474
Total Costos Conversion 154.533,33 164.365,63 173.202,47 182.523,83 192.356,06
Unidades 5.680 5.964 6.262 6.575 6.904
Costo Unitario 27,21 27,56 27,66 27,76 27,86
Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La investigacion
Tabla 26: Costos variables anuales
COSTOS VARIABLES ANUALES
DETALLE TIPO TANO1 TANO2 TANO3 TANO4 TANOS
MATERIA PRIMA VARIBLE $ 124.744,16 | $ 131.675,57 | S 138.992,12 | $ 146.715,22 | $ 154.867,45
SUELDOS Y BENEFICIOS SOCIALES VARIBLE S 24.610,11 | $ 27.467,59 | $ 28.847,70 | $ 30.298,66 | $ 31.823,88
TOTAL COSTOS VARIABLES ANUALES $ 149.354,27 | $159.143,16 | $ 167.839,82 | $ 177.013,88 | $ 186.691,33

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La investigacion

7.3. Capital de Trabajo

7.3.1. Gastos de Operacion

Los gastos operativos en los que incurre la empresa se encuentran

conformados tanto por los gastos administrativos y los gastos de ventas, por

lo que se detallara en los siguientes puntos de forma detallada cada uno de

Sus componentes.

7.3.2. Gastos Administrativos

Se toman en consideracion dos meses de costos administrativos para

el capital de trabajo, detallados de la siguiente manera:
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Tabla 27: Gastos Administrativos

GASTOS ADMINISTRATIVOS
SUELDOS, SALARIOS Y DEMAS REMUNERACIONES IO |S 9600005 1008768 |5 1060013 |S 1113862 |5 1170446
APORTES A LA SEGURIDAD SOCIAL (incluido fondo de reserva) IO |§ L16640|S 206629|S 2171068  228156|% 239746
BENEFICIOS SOCIALES E INDEMNIZACIONES IO |§ 15750018 165096(5 173L,02|S  181533|% 190406
REMUNERACIONES A OTROS TRABAJADORES AUTONOMOS IO |§ 2200001 2310,76(5 242920|8 255608 268227
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES IO [§ 72000018  75658(5  79501]% 83540 | $ 877,83
ARRENDAMIENTO OPERATIVO IO |§ 9.60000|$ 1008768 |5 10.600,13|S 11138625 1170446
SEGUROS Y REASEGUROS (primas y cesiones) IO |§ 196560|S 206545(5 2170385 2280635 23949
NOTARIOS Y REGISTRADORES DE LAPROPIEDAD O MERCANTILES | FUO [§ 28694 (5  30052|5 31683 (9 32,93 |$ 349,34
AGUA, ENERGIA, LUZ, Y TELECOMUNICACIONES IO | 1726625 181433|5 190650 |  200335|S 210512
DEPRECIACIONES: PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO IO S 7L90|S  72190(5 72190 ¢ 2857 S 22857
AMORTIZACIONES INTANGIBLES o |$ 452 52005 452009 45,2015 45,20
AMORTIZACIONES OTROS ACTIVOS IO [§ 1507001  48000(S 480,008 480,00 | $ 480,00
GASTOS DE VENTA
GASTO PLANES DE BENEFICIOS A EMPLEADOS IO |§ 6.00000|S 630480(5 6.62508|5  696L64|5 731529
APORTE A LA SEGURIDAD SOCIAL IO [§  72900|8 129143|5 1357,04|8  142598|% 149842
BENEFICIOS SOCIALES E INDEMNIZACIONES IO |§ 11250008 117810(5 123414 1293208 135541
GASTOS PLANES DE BENEFICIO A EMPLEADOS IO |§ 12600015  90000(5 900,008 900,00 | $ 900,00
PROMOCION Y PUBLICIDAD IO |S 6739845 4.13082|5 45334L|S  49765|S 546337
TRANSPORTE IO |§ 9.60000|$ 1008768 |5 1060013 |8 11138625 1170446
DEPRECIACIONES PROPIEDAD, PLANTAY EQUIPO IO | 16927]S  16927(5 16927 |$ 2605 22,60
GASTOS FINANCIEROS
INTERESES IO |S 359745|5 295162(5 2230415  142503|$ 525,64
TOTAL COSTOS FIIOS ANUALES $ 9012439 | $ 92.003,13 | $ 95.827,38 | & 99.08473 | § 103.149,57

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La investigacion

7.3.3. Gastos de Ventas

Se toman en consideracion dos meses de costos ventas para el capital

de trabajo, detallados de la siguiente manera:

Tabla 28: Gastos de Ventas

GASTOS DE VENTA
GASTO PLANES DE BENEFICIOS A EMPLEADOS FlJO $ 6.000,00 (S 630480 S 6.62508|S 696164 |S 731529
APORTE A LA SEGURIDAD SOCIAL FlJO $ 72900 |$ 1.291,43[S 135704 S 142598 S  1.49842
BENEFICIOS SOCIALES E INDEMNIZACIONES FlJO $ 1.12500|$ 117810 (S 1.23414[$ 129320 ($ 135541
GASTOS PLANES DE BENEFICIO A EMPLEADOS FlJO $ 1.260,00 | $ 900,00 | $ 900,00 | $ 900,00 | $ 900,00
PROMOCION Y PUBLICIDAD FlJO $ 673984 |S 413082 [S 453341[S 497625|$ 546337
TRANSPORTE FlJO $ 9.600,00 | $ 10.087,68 | $ 10.600,13 [ § 11.13862 [ $ 11.704,46
DEPRECIACIONES PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPO FlJO S 169,27 |$ 169,27 | $ 169,27 [ $ 22,60 | $ 22,60
TOTAL DE GASTOS DE VENTA $ 25.623,11 | $ 24.062,10 | $ 25.419,06 | $ 26.718,29 | $ 28.259,55

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La investigacion
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7.3.4. Gastos Financieros

Los gastos financieros consisten en los costos de amortizacion de la

deuda y el pago por intereses que debe de cubrir la empresa, detallados por

el tiempo que dura la misma.

Tabla 29

: Gastos Financieros

DETALLE

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

TOTAL

PAGO DE CAPITAL

5.558,12

6.206,83

6.931,26

7.740,23

8.643,63

35.080,07

PAGO DE INTERES

3.613,49

2.964,78

2.240,36

1.431,38

527,99

10.778,00

TOTAL PAGOS

9.171,61

9.171,61

9.171,61

9.171,61

9.171,61

45.858,07

7.4. Andlisis de Variables Criticas

7.4.1. Determinacion del Precio: Mark Up y Margenes.

Elaborado por: Lupe Franco

Fuente: La investigacion

Para el calcular el precio se tomé en cuenta los siguientes factores:

e El precio de venta al publico que tiene la competencia (indirecta)

de productos similares en el mercado.

¢ El valor que estan dispuestas a pagar las consumidoras.

¢ El margen de ganancia de la empresa que sera del 36%

Para la proyeccion de ventas del precio se tomo6 en consideracion la

inflacion de calzado de un estudio INEC Junio 2017 la cual es del 0,53%.

Tabla 30: Mark-up

COSTO

% MARGEN

PRECIO CANAL

%MARGEN CANAL

P.V.P.

CALZADO CON TACO REGULABLE

27,21

36%

42,51

35%

65,00

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La investigacion
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Tabla 31: Proyeccion de precio de ventas

PRODUCTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PRECIOS POR CANAL (3 CANALES)
CALZADO CON TACO REGULABLE $ 425115 43,06 | $ 43,22|S  4337|S 4353

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La investigacion

7.4.2. Proyeccion de Costos e Ingresos en funcion de la

proyeccion de Ventas.

La proyeccién de los costos e ingresos de la empresa Heels S.A en
funcién de las ventas estaran proyectadas a 5 afios. Se considerd los

siguientes factores:

e Se proyecta un incremento 10% de las ventas en los meses de
mayo (dia de la madre) y diciembre (navidad y fin de afio)
representan 40 pares de zapatos adicionales en el mes de Mayo
y 70 pares adicionales en el mes de Diciembre

e Se proyecta un incremento de 5% anual en la proyecciéon de
ventas, se tomo de referencia un crecimiento en la fabricacion
de calzado de las empresas pequeiias de la provincia de
Guayas segun datos del INEC.

e Se proyecta un 0,53% anual en el costo unitario anual, se tomé

como referencia la inflacién de calzado.

Tabla 32: Proyeccion del costo unitario

PRODUCTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTO UNITARIO/AND
CALZADO DE TACO REGULABLE 22,46 23,12 23,80 24,50 25,22

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La investigacion
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Tabla 33: Proyeccion de ventas anuales

INCREMENTO EN VENTAS 5% 5% 5% 5%
PRODUCTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CALZADO CON TACO REGULABLE (3 CANALES) 5.680 5.964 6.262 6.575 6.904
TOTAL DE UNIDADES VENDIDAS 5.680 5.964 6.262 6.575 6.904

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La investigacion

7.4.3. Andlisis de Punto de Equilibrio

A través del andlisis del punto de equilibrio se determina que cantidad
de pares de calzado debe vender la empresa Heels S.A para llegar al punto
de no tener ni utilidad ni perdidas. La empresa necesita vender 4282 unidades.

Tabla 34: Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO
PRECIO DE VENTA S 42,51
COSTO UNITARIO S 27,21
GASTOS FIJOS ANUALES 65.530,32
Q DE PUNTO DE EQUILIBRIO 4282

| VENTAS DE P. DE EQUILIBRIO | $ 182.030,73

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La investigacion

7.5. Entorno Fiscal de la Empresa

La empresa Heels S.A. mantendra transparencia en sus actividades
cumpliendo con las disposiciones establecidas por el gobierno en sus distintas
entidades y en sus obligaciones tributarias con el Servicio de Rentas Internas
(SRI).

7.6. Estados Financieros proyectados

7.6.1. Balance General

A continuacién, se detalla el balance general con proyecciones a 5

anos:
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Tabla 35: Balance Inicial

ARO 0 ARO 1 ANO 2 ANO 3 ARO 4 ANO5

ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE
EFECTIVO Y EQUIVALENTES DE EFECTIVO $18.899,72 $ 22.576,99 $ 31.673,86 $ 40.179,17 $ 49.193,16 $ 58.505,67
CUENTAS POR COBRAR $ 23.200,99 S 25.033,53 S 26.739,29 $ 28.538,18 S 30.435,25
INVENTARIOS - $10.39535 $ 2136831 $ 32.950,99 $ 45.177,26 $ 58.082,88
SEGUROS Y OTROS PAGOS ANTICIPADOS
OTROS ACTIVOS CORRIENTES $ 1.597,00 - - - - -
TOTAL ACTIVO CORRIENTE [s 2049672 [$ 5617334 s 7807570 s o99.869,45 s 122.908,60 [ $ 147.023,80
ACTIVOS NO CORRIENTES
PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO $29.391,66 S 29.391,66 S 29.391,66 S 29.391,66 S 29.391,66 S 29.391,66
DEPRECIACION ACUMULADA PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPO $ 335417 $ 670833 $ 10.062,50 $ 12.776,66 $ 15.490,83
PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO NETOS $29.391,66 $ 26.037,49 $ 22.683,33 $ 19.329,16 $ 16.61500 $ 13.900,83
ACTIVO INTANGIBLE
PLUSVALIAS
MARCAS, PATENTES, DERECHOS DE LLAVE, CUOTAS PATRIMONIALES $ 226,00 $ 22600 $ 22600 $ 22600 $ 22600 $ 226,00
AMORTIZACION ACUMULADA ACTIVOS INTANGIBLES $ 452 $ 90,40 $ 13560 $ 180,80 $ 226,00
ACTIVO INTANGIBLE NETO S 226,00 $ 180,80 $ 135,60 S 90,40 $ 45,20 -
TOTAL ACTIVOS [s s0.114,38 [ 82.391,63 [$ 100.894,63 [$ 119.289,01 [ $ 139.568,79 [ $ 160.924,63
PASIVOS
CUENTAS Y DOCUMENTOS POR PAGAR - $11.26163 $ 11.887,38 $ 12.547,90 $ 13.24512 $ 13.981,09
PORCION CORRIENTE OBLIGACIONES BANCARIAS $ 555812 $ 6.20683 $ 6.931,26 $ 7.74023 $ 8.643,63
OTRAS OBLIGACIONES CORRIENTES - S 895535 S 11.134,29 S 12.064,40 $ 13.273,48 S 14.334,96

CON LA ADMINISTRACION TRIBUTARIA

IMPUESTO A AL RENTA POR PAGAR $ 496929 $ 617837 $ 669449 $ 7.36540 $ 7.954,42

CON ELIESS

POR BENEFICIOS DE LEY A EMPLEADOS

PARTICIPACION TRABAJADORES POR PAGAR S 3.98606 S 4.95591 S 5.369,91 $ 590808 S 6.380,55
TOTAL PASIVO CORRIENTE [s s55812[s 26.42381]$ 2095292[s 3235253[$ 35162238 28.316,05
OBLIGACIONES BANCARIAS A LARGO PLAZO $29.521,95 $ 2331512 $ 16.383,86 $ 8.643,63 - -
TOTAL PASIVOS [ 3508007 4973892 4633678 4099616 3516223  28.316,05
PATRIMONIO
Capital Social $15.034,31 S 15.034,31 $ 15.034,31 $ 15.034,31 $ 15.034,31 $ 15.034,31
Utilidad del Ejercicio - $17.61839 $ 2190514 $ 2373501 $ 26.113,70 $ 28.202,02
Utilidades Retenidas - - $ 17.618,39 $ 39.523,53 S 63.258,54 S 89.372,24
[ Total de Patrimonio [$ 1503431 3265271 sass785]  78.202,85 | 104.40656 | 132.608,58 |
[Pasivo mas Patrimonio [s 5011438 [$ 8239163 [$ 100.894,63 [ $ 110.280,01 [ 139.568,79 [$ 160.924,63 |

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La investigacion

7.6.2. Estado de Pérdidas y Ganancias

Se detalla a continuacioén el estado de resultado:
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Tabla 36: Estado de Pérdidas y Ganancias

AfNO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

VENTAS 241.458,34 256.821,29 270.628,85 285.193,48 300.556,35
COSTO DE VENTAS 154.533,33 164.365,63 173.202,47 182.523,83 192.356,06

MATERIA PRIMA 124.744,16 131.675,57 138.992,12 146.715,22 154.867,45

MANO DE OBRA 24.610,11 27.467,59 28.847,70  30.298,66  31.823,88

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION 5.179,06  5.222,47  5.362,65 550995  5.664,74
UTILIDAD BRUTA 86.925,00 | 92.455,67 | 97.426,39 | 102.669,65 | 108.200,29
% Margen Bruto 36% 36% 36% 36% 36%
GASTOS ADMINISTRATIVOS 31.114,66  32.389,35 33.967,56 35.132,80  36.875,77
GASTOS DE VENTAS 25.623,11 24.062,10 25.419,06 26.718,29  28.259,55
TOTAL GASTOS OPERATIVOS 56.737,76  56.451,45  59.386,63  61.851,09  65.135,32
UTILIDAD OPERATIVA (EBIT) 30.187,24 | 36.004,21 | 38.039,76 | 40.818,57 | 43.064,97
% Margen Operativo 13% 14% 14% 14% 14%
GASTOS FINANCIEROS 3.613,49  2.964,78  2.240,36  1.431,38 527,99
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (EBT) 26.573,74 33.039,43 35.799,40 39.387,18  42.536,98
% Margen antes impuestos 11% 13% 13% 14% 14%
PARTICIPACION DE UTILIDADES 3.986,06  4.95591  5.369,91  5.908,08  6.380,55
[UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS | 22.587,68 | 28.083,52 | 30.429,49 | 33.479,11 | 36.156,43 |
IMPUESTO A LA RENTA 4.969,29  6.178,37  6.694,49  7.36540  7.954,42
[UTILIDAD DISPONIBLE | 17.618,39 | 21.905,14 | 23.735,01 | 26.113,70 | 28.202,02 |
% Margen Disponible 7% 9% 9% 9% 9%

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La investigacion

7.6.2.1. Flujo de Caja Proyectado

El flujo de caja proyectado de la empresa Heels S.A esta proyectado a
5 afos en los cuales se demuestra que al tercer afio la empresa empieza a
generar utilidad. A continuacién se puede observar en la siguiente imagen el

flujo de caja proyectado.
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Tabla 37: Flujo de Caja proyectado

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Utilidad antes Imptos Renta 26.573,74 33.039,43 35.799,40 39.387,18 42.536,98
(+) Gastos de Depreciacion/Amortizacion 4.996,37 3.399,37 3.399,37 2.759,37 2.759,37
(-) Inversiones en Activos - - - - -
(-) Amortizaciones de Deuda 5.558,12 6.206,83 6.931,26 7.740,23 8.643,63
(-) Aumento del capital del trabajo - (1.134,31)
(-) Pagos de Impuestos - 8.955,35 11.134,29 12.064,40 13.273,48
Flujo Anual 26.011,99 21.276,62 21.133,23 22.341,92 22.244,93
Flujo Acumulado 26.011,99 47.288,61 68.421,83 90.763,75 | 113.008,68
Pay Back del flujo (24.102,39)| (2.825,77)| 18.307,45 | 40.649,37 62.894,30

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La investigacion

7.6.2.1.1. Indicadores de Rentabilidad y Costo del Capital

7.6.2.1.1.1. TMAR

La tasa minima aceptable de rendimiento de la propuesta es de

10,34%. Para el célculo se considero la tasa libre de riesgo tomada de los

bonos del tesoro americanos de los 5 afos, beta de la industria “shoes”

proporcionada de la pagina de Aswath Damodaran (2017), tasa de riesgo pais

definida por el BCE y tasa del rendimiento del mercado segun S&P.

Tabla 38: TMAR

TASA DEL ACCIONISTA - MODELO MVAC

VARIABLES ABREVIATURA |TASAS
TASA LIBRE DERIESGO  |Rf 1,74%
BETA B 0,85
RENDIMIENTO DEL MERCARm 11,42%
RIESGO PAIS Rp 6,43%
TASA DEL ACCIONISTA 16,40%

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La investigacion
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Tabla 39: TMAR basada en el CPPC

COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL
TIPO | vALOR | %PEso | %TAsA | TOTAL
PRESTAMO BANCARIO| $ 35.080,07 70% 7,74% 5,42%
ACCIONISTA 1 $ 7.517,16 15% 16,40% 2,46%
ACCIONISTA 2 $ 7.517,16 15% 16,40% 2,46%
TMAR DEL PROYECTO 10,34%

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La investigacion

7.6.2.1.1.2. VAN

El valor actual neto para la propuesta es $35.348,52 el valor es positivo
e indica que el proyecto es rentable.

7.6.2.1.1.3. TIR

La tasa interna de interna de retorno resultante es 36,27%, este valor
es mayor al calculado para la tasa minima aceptable de rendimiento, esto
indica que el proyecto es aceptable.

7.6.2.1.1.4. PAYBACK

El andlisis de Payback determina que la recuperacion de la inversién
se dara en 26 meses es decir en dos afios dos meses.

7.7. Analisis de Sensibilidad Multivariable o de Escenarios
Mualtiples

Se presenta la variacion del VAN y la TIR de acuerdo a un escenario

optimista con un aumento del 5% de la productividad y un escenario pesimista

con una disminucién del 5%.
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Tabla 40: Anélisis de Sensibilidad de Produccién

Resumen de escenario

Valores actuales: POSITIVO NEGATIVO MODERADO
Produccion 5% -5% 0%
Celdas de resultado:
TIR 36% 23% 50% 36%
VAN $ 35.348,552 S 16.957,19 §  55.855,54 $§  35.348,52

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La investigacion
Se presenta la variacién del VAN y la TIR de acuerdo a un escenario
optimista con un aumento del 10% del precio local y un escenario pesimista
con una disminucién del 10%.

Tabla 41: Analisis de Sensibilidad del Precio local

Resumen de escenario

Valores actuales: POSITIVO NEGATIVO MODERADO
Precio local 10% -10% 0%
Celdas de resultado:
TIR 36% 85% -34% 36%
VAN S 35.348,52 $§ 110.939,54 S -40.242,51 S  35.348,52

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La investigacion

Se presenta la variacion del VAN y la TIR de acuerdo a un escenario
optimista con una disminucion del 10% del costo de materia prima directa y

un escenario pesimista con un aumento del 10%.
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Tabla 42: Anélisis de Sensibilidad de Costo de Materia Prima directa

Resumen de escenario

Valores actuales: POSITIVO NEGATIVO MODERADO
Costo de MPD -10% 10% 0%
Celdas de resultado:
TIR 36% -13% 76% 36%
VAN S 35.348,52 S (25.430,16) S 96.127,19 S  35.348,52

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La investigacion
Se presenta la variacion del VAN y la TIR de acuerdo a un escenario
optimista con una disminucién del 10% de la mano de obra directa y un
escenario pesimista con un aumento del 10%.

Tabla 43: Analisis de Sensibilidad de Mano de Obra directa

Resumen de escenario

Valores actuales: POSITIVO NEGATIVO MODERADO
MOD -10% 10% 0%
Celdas de resultado:
TIR 36% 28% 45% 36%
VAN S 35.348,52 S§ 22.889,14 S 47.807,89 S 35.348,52

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La investigacion

Se presenta la variacién del VAN y la TIR de acuerdo a un escenario
optimista con una disminucion del 10% de gastos administrativos y un

escenario pesimista con un aumento del 10%.
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Tabla 44: Anélisis de Sensibilidad de Gastos administrativos

Resumen de escenario

Valores actuales: POSITIVO NEGATIVO MODERADO
Gastos administrativos -10% 10% 0%
Celdas de resultado:
TIR 36% 43% 30% 36%
VAN S 35.348,52 S 44.813,00 S 25.884,03 S 35.348,52

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La investigacion

Se presenta la variacién del VAN y la TIR de acuerdo a un escenario
optimista con una disminucion del 10% de gastos de venta y un escenario
pesimista con un aumento del 10%.

Tabla 45: Analisis de Sensibilidad de Gatos de ventas

Resumen de escenario

Valores actuales: POSITIVO NEGATIVO MODERADO
Gastos De Venta -10% 10% 0%
Celdas de resultado:
TIR 36% 41% 31% 36%
VAN S 35.348,52 S 42.628,95 S 28.068,08 S 35.348,52

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La investigacion
Se presenta la variacion del VAN y la TIR de acuerdo a un escenario
optimista con una disminucion del 10% de activos fijjos y un escenario
pesimista con un aumento del 10%.

Tabla 46: Andlisis de Sensibilidad de Activos fijos

Valores actuales: POSITIVO NEGATIVO MODERADO
Activos Fijos -10% 10% 0%
Celdas de resultado:
TIR 36% 45% 29% 36%
VAN S 35.348,52 S 43.552,20 $ 27.144,83 S 35.348,52

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La investigacion
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Se presenta la variacion del VAN y la TIR de acuerdo a un escenario
optimista con una disminucion del 10% de tasas de interés y un escenario

pesimista con un aumento del 10%.

Tabla 47: Andalisis de Sensibilidad de Tasa de interés

Resumen de escenario

Valores actuales: POSITIVO NEGATIVO MODERADO
Tasa de Interés -5% 5% 0%
Celdas de resultado:
TIR 36% 36% 36% 36%
VAN S 35.348,52 S 35.495,60 $ 33.869,80 S 35.348,52

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La investigacion
7.8. Razones Financieras

7.8.1. Liquidez

El analisis de ratios permitio identificar que Heels S.A. cuenta con
liquidez necesaria para cancelar todas las deudas a corto plazo.

Tabla 48: Liquidez

Ratios de Liquidez ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Liquidez o Razdn Corriente = Activo Corriente / Pasivo Corriente en veces 2,1 2,6 3,1 3,5 5,2
Liquidez Seca o Prueba Acida = (Activo Corriente - Inventarios) / Pasivo

Corriente en veces 1,7 1,9 2,1 2,2 3,1
Capital de Trabajo en dinero 29.590 48.003 67.438 87.710 118.673
Riesgo de lliquidez = 1 - (Activos Corrientes / Activos ) en porcentaje 32% 23% 16% 12% 9%

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La investigacion

7.8.2. Gestidén

Se puede observar mediante la imagen que al primer afio se esta
colocando en el mercado 2.9 veces el valor de lo invertido en activos fijos.

Tabla 49: Gestion

[RATIOS DE GESTION (Uso de Activos) ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Rotacion de Activos = Ventas / Activos en veces 2,9| 2,5| 2,3| 2,0| 1,9|

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La investigacion
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7.8.3. Endeudamiento

El ratio de endeudamiento permite medir la deuda en relacién a los

fondos, en la imagen se puede observar como en el transcurso de los 5 afos

el porcentaje de endeudamiento va disminuyendo.

Tabla 50: Endeudamiento

RATIOS DE ENDEUDAMIENTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Endeudamiento o Apalancamiento = Pasivo / Activo en porcentaje 60% 46% 34% 25% 18%
Pasivo Corriente / Pasivo en porcentaje 53% 65% 79% 100% 100%
Estructura del capital Pasivo / Patrimonio en veces 1,5 0,8 0,5 0,3 0,2
Cobertura Gastos financieros = Utilidad Operativa / Gastos Financieros en veces 8,4 12,1 17,0 28,5 81,6
Cobertura 2 = (Flujo de Efectivo + Servicio de Deuda ) / Servicio de Deuda 3,8 3,3 3,3 3,4 3,4
Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La investigacion

7.8.4. Rentabilidad

Respecto al ratio financiero de rentabilidad el cual permite analizar y
medir la rentabilidad de la empresa, la cual en su primer afio cuenta con un
margen bruto de 36%.

Tabla 51: Rentabilidad

Ratios de Rentabilidad ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Margen Bruto = Utilidad Bruta / Ventas Netas en porcentaje 36% 36% 36% 36% 36%
Margen Operacional = Utilidad Operacional / Ventas Netas en porcentaje 13% 14% 14% 14%] 14%]
Margen Neto = Utilidad Disponible / Ventas Netas en porcentaje 7% 9% 9% 9% 9%
ROA = Utilidad Neta / Activos en porcentaje 21% 22% 20% 19% 18%
ROE = Utilidad Neta / Patrimonio en porcentaje 54% 40% 30% 25% 21%

Elaborado por: Lupe Franco
Fuente: La investigacion

7.9. Conclusioén del Estudio Financiero

Al haber analizado los estados financieros se puede concluir que:

La propuesta es rentable, debido a que muestra un valor actual

neto positivo (VAN) de: $ 35.348,52 y una tasa interna de

La recuperacién de la inversion se dara en 26 meses es decir 2

[ ]

retorno (TIR) de 36,27%
[ ]

afos 2 meses.
[ ]

La empresa cuenta con suficiente liquidez para solventar deudas
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a corto plazo.

e Se determind que la rentabilidad de la propuesta es del 36
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CAPITULO 8

8. PLAN DE CONTINGENCIA

Heels S.A. ejecutara un plan de contingencia donde se establecera los
riesgos de la operacién de la empresa y de igual manera las medidas de
control para evitar y disminuir los efectos ocasionados que afecten la
operaciéon del negocio.

8.1. Principales riesgos

Dafios de maquinarias: Problemas que afecten el funcionamiento
total de las maquinas.

Riesgo en relaciones comerciales: El incumpliendo de proveedores
o0 malas relaciones con proveedores y clientes.

Riesgos de procedimiento: Informacion poco clara en cuanto a los
procedimientos a seguir para la produccion.

8.2. Monitoreo y control del riesgo

Se programa reuniones gerenciales para darles el seguimiento
adecuado a los posibles riesgos de la empresa, revisando el cumplimiento de
todas las tareas preventivas. Debe tratarse inmediatamente algan riesgo con
nivel alto, brindandole la mayor atencién al caso por parte de la gerencia.

8.3. Acciones Correctivas

Maquinarias:

e Tener ala mano la respectiva garantia de las maquinas.

¢ Mantenimiento periddicos de las maquinas

e Contar con informaciéon de reparadores locales de las distintas

maquinas de ser necesario.
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Relaciones comerciales:

e Priorizar los intereses de la empresa evitando los conflictos de
indole personal con proveedores y clientes.

e Contar con informaciébn de varios proveedores por cualquier

incumplimiento de la materia prima.
Riesgos de procedimientos:

e Capacitar a los operarios.

e Elaborar manuales de los procedimientos actualizados.
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CAPITULO 9
9. CONCLUSIONES

Se concluye que el andlisis de mercado previamente realizado permitio
conocer que el calzado femenino con taco regulable cuenta con aceptacion
de las consumidoras del sector norte de la ciudad de Guayaquil, identificando
que el producto esta dirigido para mujeres entre edades de 20 a 50 afios de

nivel socioeconémico B.

El plan de marketing definido tiene como finalidad posicionar en la
mente de las consumidoras un producto de calidad, con su toque diferenciador
que lograra brindar a la mujer comodidad y glamour al mismo tiempo. Por
medio de participacién en ferias, publicaciones en Instagram y Facebook,
pagina web manteniendo contactos con los clientes, haciendo publicaciones
en revistas y creando alianzas estratégicas con disefiadores nacionales.

Se determin6 que los principales competidores indirectos son: Giorgio

Bottinelli y Colleguini.

El analisis financiero arrojo valores positivos permitiendo demostrar la
viabilidad de la propuesta con proyeccion de cinco afios y con una

recuperacion de la inversion inicial de $ 50.114,38 en 2 afios 2 meses.

El valor positivo del VAN de $ 35.348,52 y el valor de la TIR 36,27%
que es mayor al valor de la TMAR 10,34% indican que este proyecto es

aceptable y rentable.
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CAPITULO 10

10. RECOMENDACIONES

Las recomendaciones de la empresa Heels S.A estan enfocadas en
mejorar el desempefio de la empresa a medida que va crecimiento la misma,
implementando estrategias tanto internas como externas, tomando en cuenta

los puntos nombrados a continuacion:

e Conservar la imagen de calidad y entrega a tiempo de los
productos.

e Crear y comercializar nuevos disefios y modelos de calzados.

e A partir del sexto afio, insertar la marca en nuevas tiendas
especializadas en venta de productos de mujer ya sea de prendas
de vestir y/o accesorios en la ciudad de Machala.

e Ampliar las alianzas con disefiadores nacionales y aspirar estar

dentro de un evento de pasarela internacional.
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CAPITULO 12

12. ANEXOS

Encuesta Calzado femenino con taco requlable

Edad:
1.

¢A qué sector de la ciudad pertenece?
Norte

Sur

Centro

Otro,

. ¢ Usted utiliza zapatos de taco? (Si la respuesta es Si continuar con la

encuesta, de lo contrario finaliza la encuesta)
Si
No

¢, Con qué frecuencia usted utiliza zapatos de taco?
Todos los dias

1 vez ala semana

Fines de semana

¢,Con qué frecuencia usted compra zapatos anualmente?
5 pares/afio
4 pares/afio
3 pares/afio
2 pares/afno

¢ Razon principal por la que usted utiliza zapatos de taco?

Trabajo

Moda

Altura

Otro, especifique

¢, Qué material usted prefiere al momento de comprar zapatos de
taco?

Sintético

Charol

Gamuza

Satén

¢,Cuando de elegir zapato se trata, qué tamarfio de taco usted elige?
4cm

6Ccm

8cm

12cm
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8. ¢Estaria usted dispuesto a comprar un zapato al cual se le pueda
cambiar el tamafio del taco en el momento que usted lo necesite?
Zapato de taco intercambiable.

Si
No

9. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por este innovador zapato de
tacon intercambiable?
$70 - $80
$80 - $90
$90- $100

10. ¢ Qué altura de cambio de tacon usted preferiria comprar?

3cm regulable a 6cm
4cm regulable a 8cm
6cm regulable a 12cm

11.Cuando de elegir zapatos se trata, ¢ Qué valoraria mas en un
calzado?
Disefo
Color
Taco Regulable
Comodidad

12. ¢;Dobnde le gustaria adquirir este innovador zapato de tacon?

Tiendas Departamentales
Tienda Propia
Centros Comerciales
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Entrevista:

¢, Qué tipo de calzados compran?

¢,Cual es su opinion acerca de los zapatos de sintético?

Al ser mi producto un calzado nacional con un toque
diferenciador de regulacién de taco, ¢ Cree usted que el canal,
en este caso DEPRATI lo aprecie mas?

¢,Con qué frecuencia realizan sus pedidos?

cUn estimado de la cantidad de zapatos que compran
mensualmente en la tienda?

¢, Cudl es la Forma de pago y tiempo de crédito que le otorgan

sus proveedores?
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CAPITULO 13

MATERIAL
COMPLEMENTARIO
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