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INTRODUCCION

El siguiente plan de negocios tiene como objetivo fundamental determinar las estrategias
idéneas para la fabricacion y comercializacion de calzado artesanal para damas en la ciudad

de Guayaquil.

Este proyecto de investigacion estd compuesto por cuatro capitulos: El capitulo | contiene el
problema a investigar, el capitulo Il se refiere al marco conceptual, marco tedrico y marco
legal, el capitulo I11 describe la metodologia de la investigacion y el capitulo IV muestra la

propuesta final.

Problema a investigar, se detalla toda la informacion relacionada con el tema a investigar
entre las cuales tenemos: el planteamiento del problema, formulacion del problema,

objetivos, justificacion, delimitacion e hipdtesis de la investigacion.

Marco conceptual, recopila una serie de conceptos organizados que seran de féacil
comprension al momento de sustentar el proyecto. Marco tedrico, se basa en la seleccion de
informacidn referente a la fabricacion del calzado artesanal, y otras teorias fundamentales
correspondientes al plan de negocio, la cual permitird encontrar mejores metodos para la
creacion de la microempresa. Marco legal, ayuda a conseguir los requisitos indispensables y
reglas béasicas que se debe efectuar para implementar una microempresa en la ciudad de
Guayaquil, donde se incluira los permisos necesarios y procedimientos para la obtencion de

los mismos.

Metodologia de la investigacion, se centra en realizar encuestas a damas en la zona norte de
la ciudad de Guayaquil para obtener una idea clara de la demanda del producto, a su vez se
podra recopilar informacion que permita conocer la situacion del mercado del calzado

artesanal y asi poder enfocar estos datos en la elaboracion de disefios de calidad.

Propuesta final, se detalla la propuesta completa del plan de negocio que permitira poner en

marcha el funcionamiento de la nueva microempresa.

Ademas, se presentaran las conclusiones y recomendaciones, que de llevarse a cabo daran

las pautas para el comienzo de una nueva microempresa.
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CAPITULO |
EL PROBLEMA A INVESTIGAR

1.1. Tema
“PLAN DE NEGOCIO PARA LA FABRICACION Y COMERCIALIZACION DE
CALZADOS ARTESANALES PARA DAMAS EN LA CIUDAD DE GUAYAQUIL”.

1.2. Planteamiento del problema

En la actualidad de cada 100 ecuatorianos, 33 de ellos son emprendedores segin un informe
realizado por el GEM (Global Entrepreneurship Monitor) en el afio 2015, quienes tienen
ideas innovadoras pero no poseen el conocimiento para estructurar una microempresa, se
dedican a fabricar y comercializar sus productos de forma empirica, no logrando buenos
resultados en cuanto a ventas, ya que no tienen definido cuél sera su mercado meta, por falta
de insumos, desconocimiento de proveedores, falta de capital y no utilizan estrategias de
marketing. De acuerdo con la CEPAL (Comision Econdmica para América Latina y el
Caribe), indican que entre el 50 a 75% de las microempresas fracasan en los primeros 3 afos.
Entre las razones de fracaso segun informe por el GEM son: el negocio no es lucrativo,

problemas de financiamiento, problemas personales, situacion financiera del pais.

La generacién de emprendedores es trascendental para un pais, debido a los beneficios que
esto crea en el &mbito econdmico, tales como el incremento en la economia, la apertura de

nuevas plazas de trabajo, aumento del PIB y acrecentamiento de inversiones.

Por esta razon se toma la iniciativa de ayudar a una emprendedora que elabora calzado
artesanal para damas desde su casa; ya que no cuenta con los recursos necesarios para
empezar con su microempresa. Entre las actividades que esta realiza se encuentra el disefio
de modelos innovadores de calzado que son elaborados por unidad y en una sola talla para
utilizarlo de muestra a sus clientes. Sus productos son entregados en consignacién en los
puestos de comerciantes en el mercado de Sauces 1X, también realiza ventas por medio de
fotos impresas en hojas tamafio A4 y encuadernadas, segun estos métodos confecciona el
calzado bajo pedido y a la medida exacta del cliente, ya que antes del proceso final de su
elaboracion toma una prueba para saber si el comprador se siente comodo y a gusto con su
calzado. En la actualidad la emprendedora percibe ingresos mensuales promedio de $800 en

ventas con un 25% de ganancias.



Mediante la ejecucion de un plan de negocio se pretende lograr incrementar el porcentaje de
ganancias en las ventas, utilizando un plan de negocios y ademas se espera reducir el costo
de materia prima realizando alianzas con proveedores claves. Contando con la experiencia
en la elaboracion del calzado de esta emprendedora en conjunto con el conocimiento
adquirido, se lograré introducir el producto en el mercado de calzado para damas generando

mayores ventas.
1.3. Formulacion del problema

¢Qué herramienta se debe utilizar para convertir una iniciativa emprendedora en una

microempresa?

1.4. Sistematizacion del problema

¢ Cuales son los requisitos para crear una microempresa?

¢ Cual debe ser el mercado meta?

¢ Qué estrategias se debe utilizar para comercializar el producto?

¢Cuénto se debe invertir para crear una microempresa dedicada a la fabricaciéon y

comercializacion de calzado artesanal para damas en la ciudad de Guayaquil?

1.5. Objetivos de la investigacion

1.5.1. Objetivo General

Crear una microempresa dedicada a la fabricacion y comercializacion de calzado

artesanal para damas en la ciudad de Guayaquil.

1.5.2. Objetivos Especificos

Con el plan de negocios planteado realizaremos lo siguiente:

Determinar los requisitos importantes al momento de crear una microempresa

Establecer el mercado meta.

Definir estrategias claves de comercializacion para el calzado de damas.

Realizar un estudio de costo para definir la inversion necesaria.



1.6. Justificacién de la investigacion

Se ha observado que la industria del calzado muestra un avance permanente y continuo en
nuestro pais, se evidencian oportunidades de negocios frente a las malas administraciones y
a la salida del mercado de marcas reconocidas de calzado debido al aumento en los impuestos
a las importaciones, a los desafios que impone el futuro, principalmente ante la falta de vision
y mision en todos los aspectos al momento de poner en marcha el funcionamiento de una

nueva microempresa.

Muchas empresas a diario abren sus puertas en busca de nuevas oportunidades en el campo
de la industria del calzado, pero también se muestra que muchas de ellas al poco tiempo
comienzan procesos de liquidacion a empleados, recorte de néminas, desmejoras en los
salarios y lo que es peor comienzan a disminuir la calidad de sus productos por compra de
materia prima econdmica; siendo causas determinantes que los obligan a cerrar sus puertas,

ofreciendo oportunidades a nuevas empresas.

Uno de los beneficios a nivel nacional es que el calzado que fabrica la persona emprendedora
que se pretende ayudar con este plan de negocios son confeccionados con alta calidad de
materia prima y manufacturados cuidando cada detalle, con disefios de las Ultimas tendencias
de moda y lo mas importante es que se fabrican a la medida y gusto del cliente con el
proposito de que no exista competencia alguna en el mercado.

Mediante el plan de negocios se realizard una estructura organizacional estableciendo
procesos para cada actividad en la elaboracion del calzado, con esto se proyecta optimizar
el tiempo y recursos de materia prima, manteniendo los altos estdndares de calidad del

producto.

1.7. Delimitacion o alcance de la investigacion

1.7.1. Delimitacion espacial
Pais: Ecuador.

Region: Costa.

Ciudad: Guayaquil.

Sector: Norte

Parroquia: Tarqui



1.7.2. Delimitacién temporal

Tiempo de trabajo 6 a 18 meses, afio 2016.

1.7.3. Delimitacién del conocimiento

Fomento y apoyo al desarrollo emprendedor y cambio de la matriz productiva

1.8. Idea a defender

El disefio de estrategias y estimacion de datos financieros confiables facilitaran la creacion

de una microempresa dedicada a la fabricacion y comercializacion de calzado artesanal.



CAPITULO Il
MARCO REFERENCIAL

2.1. Antecedentes

Segln Cubillo Villegas (2014), en su Trabajo de investigacion titulado “Proyecto de
inversion para la instalacion de una fabrica de calzado en la ciudad de Guayaquil”, plante6
como objetivo general: emprender una fabrica de calzado en la ciudad de Guayaquil, que
brinde un producto de buena calidad y disefios exclusivos; concluyendo que “la falta de un
estudio de mercado, es un gran inconveniente, debido a que no se invierte en una adecuada

infraestructura, exclusivamente para la elaboracion de calzado en la ciudad de Guayaquil”.

Segln Alchundia Plua (2011), en su trabajo de investigacion titulado “Proyecto de inversion
creacion de una empresa que fabrica y distribuye zapatillas para uso diario en la ciudad de
Guayaquil” plantea como objetivo general: establecer una fabrica de zapatillas en la ciudad
de Guayaquil, la cual brinda manufactura de alta calidad y disefios exclusivos y al final de
su investigacion llega a varias conclusiones de entre las cuales tenemos que: “Se llegé a la
conclusion de que existen factores que pueden apuntalar al desarrollo de la empresa los
cuales estan constituidos como la ubicacién geogréfica, el buen servicio, buena relacion con
los clientes, calidad, precio, diversidad de disefios y originalidad en productos, maquinaria
de punta, incentivos laborales, entre otras cosas que hacen que el negocio tome el rumbo que

se requiere”.

Las autoras Mora Murillo & Suérez Caicedo (2014) hicieron la presentacion del tema
“Estrategias de Marketing para incrementar las ventas de una microempresa de calzado, caso
Tonny Murillo de la ciudad de Guayaquil” cuyo objetivo general fue: elaborar y entregar un
Plan de Marketing con un enfoque prospectivo que oriente al personal de la microempresa a
incrementar el nivel de ventas, maximizando los ingresos de la microempresa Tonny Murillo
y establecen como conclusion que “es importante la implementacion de un local de venta
directa del calzado por parte de la microempresa Tonny Murillo, con la finalidad de
aprovechar el alto porcentaje de demanda. Mediante la oferta de calzado elaborado de
manera artesanal, basado excelente calidad y en la utilizacion de materia prima de calidad”.



2.2. Elcalzado

2.2.1. Historia del Calzado

La historia del calzado inicia aproximadamente desde el afio 10.000 a.C.; ya que al hombre
de la prehistoria le era indispensable protegerse de los peligros del entorno y la temperatura;
por esto pens6é un método para cubrir sus pies del frio, calor, piedras, espinas, mordeduras

de animales, etc. que le impedia caminar con tranquilidad.

El calzado més antiguo que se conoce son un par de sandalias egipcias elaboradas con paja
trenzada. En la antigua sociedad egipcia, solo el faradn y los grandes dignatarios podian usar
calzado. Otros ejemplares encontrados datan de la antigua Grecia, en donde solo los hombres
libres podian utilizar zapatos. Por otro lado, en Roma, los esclavos andaban descalzos y los

reos utilizaban unos pesados zapatos de madera.

En la edad media, los hombres y las mujeres usaban zapatos abiertos de cuero de animales
que tenian forma similar a las zapatillas, los hombres también usaban botas altas y bajas
amarradas adelante y en un lado; el material méas corriente era la piel de vaca, pero las botas

de superior calidad eran hechas de piel de cabra.

Figura 1. Calzado de la edad media
Fuente: Imagenes de Google

A partir de la Edad Media, el mundo del calzado soportaria un cambio muy significativo.
Los zapatos dejaron de tener un significado simbdlico y empezarian a popularizarse debido
a su estética. De esta manera, los zapatos comienzan a ser un elemento para destacar las

virtudes o tapar los posibles defectos de los pies.

Gracias al avance de la industria de la manufactura en el siglo XI1X surgen nuevos modelos
y formas de confeccionar calzado. Aparecen las primeras maquinas de perforar, coser y

cortar, y se obtiene la produccion en serie.



La fabricacion del calzado se venia ejecutando de manera artesanal desde los inicios
historicos. En la época romana los procesos de produccion de calzado eran artesanales, el
transcurso de fabricacion masiva aparecié en la época de Revolucion Industrial, la cual trajo

consigo la numeracion del calzado.

2.2.2. Calzado Masculino

Se trata de calzado disefiado especialmente para el hombre, suelen ser uniformes en especial,
respecto a la mayoria del calzado femenino, en donde las formas suelen variar mucho. Por
lo general cubren la mayor parte del pie (excepto las zapatillas), y ser zapatos de tipo

“cerrado”.

2.2.3. Calzado Femenino

Se trata del calzado que esta destinado para uso exclusivo de las mujeres, estos suelen variar
mas en cuanto a la forma respecto al calzado de los hombres, asi como ser mas coloridos y
adornados. Pueden ser de diversos materiales, como tela, piel, sintéticos, etc. Los hay
abiertos (que permiten que el pie este bien aireado, asi como también permiten que los dedos
queden libres), o cerrados (puntiagudos o de punta redonda). Pueden ser de tacon plano,
medio, largo, o de plataforma, existiendo entre ellos de tacon muy largo y delgado “tacon de
aguja”). Asi mismo suelen ser mas “ligeros” y delicados en su estructura y elaboracion. (A.,

2015)

2.2.3.1. Clasificacion del Calzado Femenino
Existe una gran diversidad de zapatos disefiados especialmente para las mujeres, pueden ser

clasificados en:

e TacoOn bajo: Es un zapato inofensivo para los pies, debido a que su tacon no excede
generalmente de 4 o 5 centimetros, permitiendo que la mujer pueda caminar
comodamente. Este tipo de calzado se utiliza mucho para ir a la oficina o hacer una
caminata corta. (Perez, 2014)

e Tacdn medio: El tacon puede llegar a alcanzar los 6 o 7 centimetros y dependiendo del
disefio del zapato, pueden seguir siendo cémodos para caminar, todo dependera de las
condiciones de la persona que los utilice. (Perez, 2014)

e Tacdn alto: El tacon excede los 8 centimetros de largo e implica dificultad para caminar
largas distancias o incluso hacer tareas sencillas como bailar. Claro esta, siempre influira

la forma en que se haya configurado los zapatos respecto al tacon y a la receptividad de



la dama. Generalmente los tacones altos se reservan para ocasiones especiales. (Perez,
2014)

2.2.4. Lacomercializacion de calzado en Ecuador

La industria del calzado ecuatoriano muestra sefiales de crecimiento. Las exportaciones del
sector ascienden a 38,9 millones de dolares en el afio 2016 y sus destinos principales fueron
Colombia, Pert, Venezuela, Guatemala y Estados Unidos. (Macias, 2016)

El 50% de los zapatos que se venden en el Ecuador son nacionales. Por ello, queda claro que
el 50% restante continta siendo importado. Pese a esta situacion, los industriales del sector
han aumentado la fabricacion de calzado en 40%. (www.hoy.com.ec, 2009)

Segun cifras del sector, la produccién nacional de calzado proviene de Tungurahua (50%),
Guayas (18%), Pichincha (15%), Azuay (12%), entre otras.

2.2.5. Principales Compafiias de Calzado en Ecuador

v" Producalza

v' Calzado Dacris

v" De Pisar

v' Calzado Estrada

v" Shoes Alvarito

v' Calzado Las Américas
v’ Payless

v" Ponny Store

v" Shoes Tatiana

v’ Pisame

v’ Calzado Zulay

2.3. Marco Tedrico

2.3.1. Plan de Negocio

Flores, Plan de Negocio para Pequefias Empresas (2012) Flores nos indica lo siguiente. Plan
de negocio es la elaboracion, evaluacion y puesta en marcha de un proyecto de inversion.
Los dos primeros conceptos se incluyen en la definicion de proyecto de inversién. El cual se

especifica como un documento escrito, que identifica una idea, que luego es plasmada en la



elaboracion de un producto o la prestacién de un servicio, enfocado a la satisfaccion de
necesidades del consumidor, permitiendo con ello, la obtencion de los objetivos que se ha

propuesto en el empresario. (P.28)

Por lo tanto, para las autoras, Plan de negocios es una serie de procedimientos que se utilizan
para describir los diversos procesos en la ejecucion de un proyecto o idea de negocio, es
considerado como una representacion de los pasos a seguir durante la elaboracion,

planeacion y ejecucion de una inversion.

2.3.2. Estructura de un Plan de Negocio

Una estructura comunmente utilizada en el desarrollo de un plan de negocios estd compuesta

por las siguientes partes:

Resumen ejecutivo.

Definicion del negocio.

Estudio de mercado.

Estudio técnico.

Organizacion del negocio.
Estudio de la inversion.

Estudio de los ingresos y egresos.

Evaluacién del proyecto.

ISR N N N N N S IR

Plan de accién.

2.3.2.1. Resumen Ejecutivo
El resumen ejecutivo se utilizara para captar el interés de los potenciales inversores, por ello
debe contener los aspectos mas importantes del plan estratégico resumido de la manera méas

breve posible. Un resumen ejecutivo debe contener los siguientes puntos:

» Descripcion del equipo directivo y de los promotores
» ldea de negocio

» Plan de implementacion

» Inversion requerida

» Mercado objetivo

» Escenario competitivo

» Diferenciacion respecto a la competencia

>

Tamafo del mercado potencial



» Estado de desarrollo del negocio

El resumen ejecutivo es una breve interpretacion de lo méas importante del proyecto, va antes
de la presentacion y es lo primero o incluso algunas veces lo Unico que lee el receptor del
proyecto. Se debe describir el producto o servicio, el mercado, la empresa, los factores de
éxito del proyecto, los resultados esperados, las necesidades de financiamiento y las
conclusiones generales. Con este resumen lo que se pretende es que capte por si mismo la

atencion del inversor y motivarlo a aprender mas acerca del proyecto.

2.3.2.2. Definicion del Negocio
Describe una breve historia del negocio, debe comenzar con la mision de la empresa, una
descripcidn en uno o dos enunciados del objetivo del negocio y principalmente el mercado
meta, adicionalmente se detallan las razones que justifican la puesta en marcha del negocio

y cuales seran las estrategias claves de la microempresa.

2.3.2.3. Estudio de Mercado
En este punto se especifican los grupos de personas u organizaciones a los que la empresa
dirigira su programa de marketing. Luego se incluye un prondéstico de la demanda para los
mercados objetivos que se deben considerar segmentos alternativos. En general se estudia la

oferta y la demanda del producto que fabricara la empresa.

2.3.2.4. Estudio Técnico

El estudio técnico se refiere a los requerimientos fisicos del negocio, asi como el
funcionamiento de éste.

La finalidad del estudio técnico es mostrar al lector como seran las operaciones diarias del
negocio, y quien ha elaborado el plan de negocios, comprende y ha planificado bien dichas
operaciones.

Por ello el estudio técnico debe facilitar suficiente informacion, pero sin ser demasiado
exhaustivo al punto de llegar a hacerle perder interés al lector, o que éste no pueda entenderlo

debido a su complejidad.

2.3.2.5. Organizacion del Negocio
La organizacion representa como estara organizado el negocio y como se relacionaran entre

si las diferentes areas, departamentos o unidades organicas que lo conformaran.
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El objetivo de la organizacion es exponer al lector cémo se dispondran las areas del negocio,
y que éste se tratara de un negocio bien organizado que contard con una buena coordinacién

entre sus areas.

2.3.2.6. Estudio de la Inversion
El estudio de la inversion y financiamiento sefiala la estructura de la inversion, y describe

los aspectos relacionados con el financiamiento del proyecto.

El objetivo del estudio de la inversion y financiamiento es el de enfocar cual sera el capital
requerido para poner en funcionamiento el negocio, en qué se usara dicho capital, y como se

obtendra.

2.3.2.7. Estudio de los Ingresos y Egresos
Dicho estudio sefiala los futuros ingresos y egresos del negocio para el periodo de tiempo en
que esta proyectado el plan de negocios.
El tiempo en que es proyectado un plan de negocios suele depender de los objetivos del
mismo y del tipo de negocio que se va realizar.
El objetivo del estudio de los ingresos y egresos es mostrar las proyecciones de los ingresos

y egresos que tendra el negocio, asi como la relacion que se daré entre éstos.

2.3.2.8. Evaluacion del proyecto
La evaluacion del proyecto muestra el desarrollo de la estimacion financiera realizada al
proyecto.
El objetivo de la evaluacion del proyecto es exponer que el proyecto es rentable, en cuanto
tiempo se recuperard la inversion, y cuanto es lo que se espera obtener por ella.

2.3.2.9. Plan de accion
El plan de accion describe el cronograma de las principales actividades que se realizaran
para la ejecucion del proyecto o puesta en marcha del negocio.
Este suele incluir, ademas de la descripcion de dichas actividades, los responsables y
encargados de cada una de éstas, las fechas en que se iniciaran, y los plazos que tendran.

2.3.3. Plan de marketing

Maldonado (2013) Explica en su libro el Plan de Marketing y sus ventajas:

Para Karin Hiebaum de Bauer, plan estratégico de marketing — concepto tedrico y practico
(2004) “El plan de marketing es una herramienta de gestion por la que se determina los pasos

a seguir, las metodologias y tiempos para alcanzar unos objetivos determinados”. (P.91)

11



2.3.3.1. Ventajas de la planeacién de marketing
Los autores Laura Fischer y Jorge Espejo, Existen al menos cuatro ventajas que resultan de

la planeacion.

v" Se estimula el pensamiento sistematico de la gerencia de marketing.

v" Orienta a la organizacién sobre los objetivos, politicas y estrategias que se deberan
Ilevar a cabo.

v Evita que existan desarrollos sorpresivos dentro de las actividades de toda la

empresa.

v Contribuye a que haya mayor participacién de los ejecutivos, al interrelacionar sus
responsabilidades conforme cambien los proyectos de la empresa y el escenario en

que se desenvuelven.

2.3.3.2. Importancia del plan de marketing

El plan de marketing plasma de forma organizada lo que pretendemos conseguir a nivel
comercial, asi como cuanto nos va costar en tiempo y recursos. Ademas, el plan de marketing
tiene que establecer estrategias y tacticas que se van a seguir a lo largo de un tiempo
predefinido.

El plan de marketing establece qué haremos, como, cuando y quién se encargara. Para ello
existe un esquema tradicional que acomete diferentes aspectos esenciales para disponer de
un plan de marketing completo.

Caracteristicas

e Esun documento escrito.
e Tiene un contenido sistematizado y estructurado.

o Define claramente los campos de responsabilidad y establece procedimientos de

control.
e Detalla acciones especificas del marketing.
e Esta dirigido a obtener objetivos especificos.

¢ Valido para un periodo de tiempo concreto.
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2.3.3.3. Fases y etapas en la elaboracién de un plan de marketing

1. Diagnostico de la Situacion
v" Andlisis de la situacién externa

v" Andlisis de la situacioén interna

2. Decisiones estratégicas
v Objetivos del marketing

v’ Estrategias del marketing

3. Planes de accién y presupuesto
v" Planes de accion
v Cronogramas de trabajo
v" Presupuestos
2.3.4. Las 4 P del Marketing

Producto
{ \ / Las4P ,
~ Promocion ‘ del | .~ Plaza
\ y *_Marketing
\\ix f//' L S _
Precio |

Figura 2. Las 4 P del Marketing
Fuente: Las Autoras
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2.34.1. Producto
Es todo aquello tangible o intangible que se ofrece a un mercado para su adquisicion, uso o

consumo Yy que puede satisfacer una necesidad o un deseo. Puede llamarse producto a
objetos materiales o bienes, servicios, personas, lugares, organizaciones o ideas. Borrego
(2009)

2.3.4.2. Precio
Es el monto monetario de intercambio asociado a la transaccion. Sin embargo,

incluye: forma de pago (efectivo, cheque, tarjeta, etc.), crédito (directo, con documento,
plazo, etc.), descuentos pronto pago, volumen, recargos, etc. Este a su vez, es el que se
plantea por medio de una investigacion de mercados previa, la cual, definira el precio que se

le asignara al entrar al mercado. Borrego (2009)

Hay que destacar que el precio es el tnico elemento del mix de Marketing que proporciona

ingresos, pues los otros componentes Unicamente producen costes.

2.34.3. Plaza
En este caso se define donde comercializar el producto o el servicio que se le

ofrece (elemento imprescindible para que el producto sea accesible para el consumidor).
Considera el manejo efectivo del canal de distribucion, debiendo lograrse que el producto
llegue al lugar y en el momento adecuado ademas de las condiciones correctas. Borrego
(2009)

2.3.4.4. Promocion
Es comunicar, informar y persuadir al cliente y otros interesados sobre la empresa, sus

productos, y ofertas, para el logro de los objetivos organizacionales. La mezcla de promocion
esta constituida por Promocion de ventas, Fuerza de venta o Venta personal, Publicidad
y Relaciones Publicas, y Comunicacion Interactiva (Marketing directo por mailing,

emailing, catalogos, webs, telemarketing, etc.). Borrego (2009)

2.4. Marco Conceptual

2.4.1. Comercializacion

Es el proceso por el cual se hace llegar un bien desde el productor al consumidor, en otras
palabras, es la accion de vender un producto o crear los medios de distribucion para su venta.
Incluye actividades como compraventas al por mayor y al por menor, publicidad,

informacion de mercado, financiamiento, almacenaje y transporte.
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2.4.2. Costo

Es el valor monetario obtenido de la suma de recursos y esfuerzos que se invierten para la

actividad de produccion de un bien o servicio.

El costo de un producto esta formado por el precio de materia prima, mano de obra directa
y mano de obra indirecta empleada para el proceso de fabricacién, al momento de determinar
el costo de produccion se puede establecer el precio de venta al publico que es la suma del

costo mas la ganancia.

2.4.3. Produccion

Se denomina asi a cualquier actividad destinada a la fabricacion y elaboracién de bienes o

servicios.

2.3. Marco Legal
Las entidades ante las cuales se debe legalizar el negocio de una microempresa dedicada a

la fabricacion y comercializacion son:

Servicio de Rentas Internas

M.I. Municipalidad de Guayaquil

Ministerio de Trabajo

Instituto de Seguridad Social

Superintendencia de Compafiias

Benemérito Cuerpo de Bomberos de Guayaquil

N N N N N N

Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual

Pasos para constituir legalmente la empresa: Sacar el Ruc en el SRI (Servicio de Rentas
Internas), una vez obtenido se acude a la M.I. Municipalidad de Guayaquil en el cual se
obtiene los documentos generales y adicionales exigidos de acuerdo a la actividad comercial
del negocio (certificado del medio ambiente) luego de esto se acude al gobierno del litoral
donde se accederd al MIPRO (Ministerio de Industria y Productividad) a realizar una

solicitud para acogerse a la ley de fomento artesanal.

Y por ultimo se procederd a registrar la marca en el IEPI (Instituto Ecuatoriano de la

Propiedad Intelectual).
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CAPITULO 11
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1.Tipos de Investigacion

El estudio que se aplico fué de caracter descriptivo ya que se presentd la situacion actual del
mercado en la ciudad de Guayaquil para poder determinar conocimientos sobre la aceptacion

del calzado artesanal hecho exclusivamente para damas.

3.1.1. Descriptivo
Se planted el método descriptivo debido a que este proyecto de investigacion implicd
observar y describir el comportamiento de los consumidores tomando en cuenta sus gustos
y preferencias. No se ocupa de la comprobacién de hipotesis, sino de la descripcion de

hechos a partir de un criterio tedrico.

3.2. Enfoque de la Investigacion

El Plan de Negocios que se aplicé tuvo un enfoque mixto, debido que es un conjunto de

procesos sistematicos, empiricos y criticos de investigacion que conlleva la recoleccion de

datos cualitativos como cuantitativos (encuestas y entrevistas), asi como su integracion y

discusion conjunta para realizar inferencias en base a toda la informacion recopilada para

lograr un mayor entendimiento de aceptacion.

En términos generales, estas metodologias utilizan cinco estrategias similares y relacionadas
entre si:

o Determinan la observacion y evaluacion de los consumidores.

o Aportan ideas como resultado de la observacion y evaluacion realizada.

o Se observa que las ideas tienen fundamento.

o Investigaciones realizadas en base del analisis.

o Disefian nuevas observaciones y evaluaciones para establecer las ideas o incluso

generar otras.
3.2.1. Enfoque Cuantitativo

Se utilizo la recoleccion de datos para obtener bases en la medicion numérica y el analisis

estadistico, con el fin de establecer el comportamiento de los consumidores y probar teorias.
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3.2.2.  Enfoque Cualitativo
Se determina la recoleccion y andlisis de los datos para afirmar las preguntas de indagacion

0 revelar nuevas interrogantes en el proceso de interpretacion.

3.2.3.  Enfoque Mixto
Se determina que este proyecto de investigacion tiene un enfoque mixto porque recolecta,
analiza, vincula los datos cuantitativos y cualitativos en un mismo estudio para responder el

problema a investigar.
3.3. Disefio y métodos de investigacion

3.3.1. Disefio de investigacion
Se utilizo esta estrategia para obtener la informacidn requerida en dicha investigacion y asi
poder responder al planteamiento.
Se determind la manera practica de contestar las preguntas de investigacion logrando

aplicarlos al contexto particular del estudio.

3.4. Técnicas de investigacion

Se us6 fuentes de investigacion primaria y secundaria; las primarias seran directas con
emprendedores y posibles compradores, para obtener informacion real sobre la
investigacion, ademas de encuestas realizadas a habitantes de la ciudad de Guayaquil.

3.4.1. Fuentes Primarias
Se realiz6 por medio de:
¢ Entrevista
¢ Observacion

¢ Encuestas

3.4.1.1. Entrevista

Se utiliz6 esta técnica para obtener los datos necesarios que ayudaron al momento de crear
la microempresa, esto consiste en un dialogo entre: El entrevistador “investigadoras” y el
entrevistado “emprendedor”; con el fin de obtener informacion de situacion actual y posibles

mejoras en la investigacion.

La entrevista es una técnica antigua, pues ha sido utilizada desde hace mucho en psicologia

y desde su notable desarrollo, en sociologia y en educacion. De hecho, en estas ciencias, la
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entrevista constituye una técnica indispensable porque permite obtener datos que de otro
modo serian muy dificil conseguir. Custodio Ruiz (2008)

3.4.1.2. Observacion
Es una técnica que se realizd con el objetivo de recopilar informacion y tomar en cuenta para
su posterior andlisis.
La observacion es un elemento fundamental de todo proceso investigativo; en ella se apoya
el investigador para obtener el mayor numero de datos. Gran parte del acervo de
conocimientos que constituye la ciencia ha sido lograda mediante la observacion. Custodio
Ruiz (2008)

3.4.1.3. Encuesta
Mediante esta técnica se obtuvo informacion relevante a base de preguntas estratégicas
realizadas a posibles consumidores sobre gustos y preferencias acerca del producto y su
forma de comercializacion.
La encuesta es una técnica destinada a obtener datos de varias personas cuyas opiniones
impersonales interesan al investigador. Para ello, a diferencia de la entrevista, se utiliza un
listado de preguntas escritas que se entregan a los sujetos, a fin de que las contesten

igualmente por escrito. Ese listado se denomina cuestionario. Custodio Ruiz (2008)

3.4.2. Fuentes Secundarias
¢ Libros, tesis existentes en la biblioteca
¢ Consultas bibliograficas de textos sobre teorias de mercado, costos y
producto.

¢ Consultas por internet.

3.5. Poblacion

Definimos como poblacion mujeres entre los 16 y 60 afios que viven en el sector norte de la
ciudad de Guayaquil, a la cual se dirigira nuestro calzado.

En la investigacion se acostumbra diferenciar dos tipos de poblacion: poblacion objetivo,
que es la poblacion total pero no disponible y la poblacion accesible que es la disponible y

la que sirve a la investigacion.

3.6. Muestra
Es el subconjunto de la poblacion, para representar a través de métodos estadisticos una

aproximacion de la poblacion para la investigacion.
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3.6.1. Tamaiio de la muestra
Esta es una cuestion importante en la seleccion de la muestra, para lograr que sea
representativa.

Para determinar el tamafio de la muestra se aplicara la siguiente formula:

Donde:

n: Tamafio de la muestra

z: Valor del &rea bajo la curva normal (depende del NC)
p: Probabilidad de éxito (Proporcion esperada)

g: Probabilidad de fracaso (1-p)

e: Error maximo admisible

NC=97
p=0.5
g=0.5
e=6
Z=217

TAMANO ADECUADO DE LA MUESTRA

327.01

3.7. Objetivo de la Encuesta

La finalidad de realizar dicha encuesta es poder determinar las necesidades del mercado del
calzado, enfocarnos en satisfacer a nuestros futuros clientes, conocer sus gustos y
preferencias; ademas nos permite establecer que empresas seran una competencia, es el
método mas eficiente de obtener informacion necesaria para asi tomar decisiones correctas.
La encuesta se realizé a 328 mujeres de la ciudad de Guayaquil, sector norte, personas entre
las edades de 16 a 60 afios; para el proceso de andlisis y disefio de graficos de los datos
recopilados se utilizé como herramienta el software IBM SPSS Statistics version demo. El

modelo de la encuesta se encuentra en el anexo 1.
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3.8. Analisis de resultados

Pregunta # 1: ; Qué tipo de calzado utiliza con frecuencia?

Tabla 1:
Pregunta 1.- ; Qué tipo de calzado utiliza con frecuencia?
Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Casual 49 14,9 14,9
Deportivo 73 22,3 37,2
Sandalias 206 62,8 100
Total 328 100
Tipos de calzado

B casuaL
B DEPORTIVO
CIsanDALIAS

Figura 3. Pregunta 1.- ;Qué tipo de calzado utiliza con frecuencia?
Fuente: Las Autoras

En base a los datos obtenidos mediante las encuestas a 328 personas se puede apreciar que
un 62,8% utiliza con frecuencia sandalias. Lo que resulta beneficioso para nuestra linea de

producto.
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Pregunta # 2: ;En qué tienda compra su calzado habitualmente?

-IID-?SQI]?Jr?t-a 2.- ¢ En qué tienda compra su calzado habitualmente?
Frecuencia Porcentaje :furr%elﬂgagg
De Pisar 49 14,9 14,9
Payless 120 36,6 51,5
De Prati 116 354 86,9
Ponny Store 26 79 94,8
Otros 17 52 100
Total 328 100

Tiendas de calzado

M DE FISAR
WrAYLES

CIoE PRATI

B PONNY STORE
CJorros

Figura 4. Pregunta 2.- ;,En qué tienda compra su calzado habitualmente?
Fuente: Las Autoras

La mayoria de las personas encuestadas compran sus zapatos en Payless y De Prati, lo que

indica que estas dos empresas seran posibles competidores.
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Pregunta # 3: Cuando compra un calzado ¢ Usted prefiere calzado nacional o importado?

;?E(\I;?Jr?t.a 3.- Cuando compra un calzado ¢ usted prefiere calzado nacional o importado?
Frecuencia Porcentaje Porcentaje
acumulado
Nacional 191 58,2 58,2
Importado 137 41,8 100
Total 328 100

Preferencias de calzado

W Nacional
W importado

Figura 5. Pregunta 3.- Cuando compra un calzado ¢Usted prefiere calzado nacional o importado?
Fuente: Las Autoras

Podemos apreciar que la aceptacion de las personas encuestadas por el producto nacional
alcanza el 58,23%, lo que indica que nuestro producto tendra buena acogida en el mercado.
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Pregunta # 4. Al momento de comprar un calzado, ¢;Qué es lo primero que toma en cuenta?

Tabla 4:
Pregunta 4.- Al momento de comprar un calzado, ¢Qué es lo primero que toma en cuenta?
Frecuencia Porcentaje Porcentaje
acumulado
Marca 43 13,1 13,1
Calidad 81 247 37,8
Precio 129 39,3 77,1
Modelo 54 16,5 93,6
Confort 19 5,8 99,4
Otro 2 0,6 100
Total 328 100
Caracteristicas del producto
40
30-
@
g
o
g ™
o
24,70%]
10+
[15.46%]
5,79%
Y T T T T T 0.51%;
Marca Caldod Precio Modelo Confort Otro
Al momento de comprar un calzado, ;que es lo primero que toma en cuenta?

Figura 6. Pregunta 4.- Al momento de comprar un calzado, ;Qué es lo primero que toma en cuenta?
Fuente: Las Autoras

De acuerdo a lo encuestado las personas compran su calzado tomando en cuenta el precio

como primera opcion y la calidad del calzado como segunda opcion.
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Pregunta # 5: Indique la forma de pago que usted acostumbra utilizar al momento de adquirir

su calzado
Tabla 5:
Pregunta 5.- Indique la forma de pago que usted acostumbra utilizar al momento de adquirir su calzado
Frecuencia Porcentaje Porcentaje
J acumulado
Efectivo 130 39,6 39,6
Crédito directo 86 26,2 65,9
Tarjeta de
crédito 112 34,1 100
Total 328 100

Formas de pago

B Efectivo
Bl Crédito directo
[ varjeta de crédto

Figura 7. Pregunta 5.- Indique la forma de pago que usted acostumbra utilizar al momento de adquirir su
calzado.
Fuente: Las Autoras

Podemos apreciar que las personas encuestadas prefieren pagar en efectivo al momento de

comprar su calzado.
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Pregunta # 6: ;Qué tipo de calzado usted prefiere: industrial o artesanal?

Tabla 6:

Pregunta 6.- ¢ Qué tipo de calzado usted prefiere: industrial o artesanal?
Frecuencia Porcentaje ::ur;elﬂﬁgg
Industrial 100 30,5 30,5
Artesanal 228 69,5 100
Total 328 100

Proceso de elaboracion del calzado

W industrial
| Artesanal

Figura 8. Pregunta 6.- ;Qué tipo de calzado usted prefiere: industrial o artesanal?
Fuente: Las Autoras

El mayor porcentaje de encuestadas prefieren utilizar calzado artesanal, en la actualidad se

refleja que las personas eligen productos de nuestro pais porque son mucho méas econémicos

y de mejor calidad.
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Pregunta#7: ;Usted estaria dispuesta a comprar un calzado que cumple con los estandares

de calidad, de precio justo, comodo y con amplia gama de variedad?

Tabla 7:

Pregunta 7.- ¢ Usted estaria dispuesta a comprar un calzado que cumple con los estandares de calidad, de

precio justo, cdmodo y con amplia gama de variedad?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje
acumulado
Si 327 99,7 99,7
No ! 03 100
Total 328 100

Gustos y preferencias

Figura 9. Pregunta 7.- ¢Usted estaria dispuesta a comprar un calzado que cumple con los estandares de
calidad, de precio justo, cdmodo y con amplia gama de variedad?
Fuente: Las Autoras

Definitivamente las personas estarian dispuestas a comprar un calzado de buena calidad,
precio justo, con amplia gama de modelos y sobre todo que sea un producto comodo que

brinde el confort necesario para toda mujer.
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Pregunta#8: ; De qué manera le gustaria adquirir su calzado?

Tabla 8:
Pregunta 8.- ; De qué manera le gustaria adquirir su calzado?
Frecuencia Porcentaje Porcentaje
acumulado
Catalogo 171 52,1 52,1
Pagina web 87 26,5 78,7
Tienda 70 21,3 100
Total 328 100

Modalidad de compra del calzado

B Catdiogo
W Pégina web
O tienda

Figura 10. Pregunta 8.- ; De qué manera le gustaria adquirir su calzado?
Fuente: Las Autoras

El mayor porcentaje refleja que las personas prefieren adquirir su calzado por medio de
catalogo, indicando que es una manera mas comoda y eficaz al momento de realizar sus

compras.

27



Pregunta # 9: ¢ Le gustaria contar con una tienda donde usted tenga la opcién de personalizar

su calzado?
Tabla 9:
Pregunta 9.- ¢ Le gustaria contar con una tienda donde usted tenga la opcion de personalizar su calzado?
Frecuencia Porcentaje Porcentaje
! acumulado
Si 326 99.4 99.4
No 2 06 100
Total 328 100

Personalizacion del calzado

Figura 11. Pregunta 9.- ¢ Le gustaria contar con una tienda donde usted tenga la opcion de personalizar

su calzado?
Fuente: Las Autoras

Sin duda alguna, a las personas encuestadas les gustaria que exista una tienda que cumpla

sus expectativas, que puedan elegir mediante una amplia gama de variedad o personalizar y

disefar su calzado.
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Pregunta # 10: Al momento de adquirir un calzado, ;Qué colores son de su preferencia?

Tabla 10:
Pregunta 10.- Al momento de adquirir un calzado, ¢qué colores son de su preferencia?
Frecuencia Porcentaje Porcentaje
acumulado
Colores fuertes 97 29,6 29,6
Colores clésicos 136 415 71
Colores 89 27,1 98,2
metélicos
Otros 6 1,8 100
Total 328 100
Diseiio del calzado

W Colores fuertes
@ Colores clasicos
O colores metdlicos
W otros

Figura 12. Pregunta 10.- Al momento de adquirir un calzado, ¢Qué colores son de su preferencia?
Fuente: Las Autoras

En base a lo encuestado, se puede apreciar que las mujeres a la hora de adquirir un calzado
prefieren los colores clasicos como primera opcidén porque pueden ser combinados
facilmente, sin embargo, las demés opciones tienen un porcentaje significativo que no

debemos descartar al momento de realizar nuevos disefios de calzado.
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Pregunta # 11: ;De qué forma preferiria usted que sea la entrega de su calzado?

gigg;i:é{ 11.- ¢ De qué forma preferiria usted que sea la entrega de su calzado?
Frecuencia Porcentaje :(?urr%elﬂgag(e)
A domicilio 224 68,3 68,3
En la tienda 103 31,4 99,7
Otro 1 0,3 100
Total 328 100

Modos de entrega

B A domiciio
W En ia tienda
Dot

Figura 13. Pregunta 11.- ; De qué forma preferiria usted que sea la entrega de su calzado?
Fuente: Las Autoras

El 68,3 % de las personas encuestadas indican que prefieren que su producto adquirido sea
entregado a domicilio, es una de las preguntas claves que nos conlleva a tomar la decision
de que el producto sea comercializado por medio de catadlogos y entregado por los
vendedores; visualizando a un futuro contar con una tienda donde sean exhibidos ya que el

31,4% prefiere comprar directamente en el local.
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Pregunta#12: Cuanto estaria dispuesto a pagar por un calzado artesanal (variable agrupada)

Tabla 12:
Pregunta 12.- ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un calzado artesanal? (agrupado)
Valoren $ Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
<=14,00 3 0,9 0,9
15,00 - 20,00 99 30,2 311
21,00 - 26,00 76 23,2 54,3
27,00 - 32,00 57 174 71,6
33,00 - 38,00 46 14 85,7
39,00 - 44,00 28 8,5 94,2
45,00+ 19 58 100
Total 328 100
Estadisticos
N Valido 328
Perdidos 0
Media 27,5
Mediana 25
Moda 25
Desviacion estandar 9,31573
Varianza 86,783
Rango 36
Minimo 14
Maximo 50

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un calzado artesanal? (agrupado)

40

30
@
g
[
@
O 20
o
o

10

[17 8%
[14,02%
8 54% |
0 Mo g1

—_— I I I I I I
<=1400 1500-2000 21,00-2600 27,00-32,00 3300-3800 3900-4400 4500+

éCuanto estaria dispuesto a pagar por un calzado artesanal? (agrupado)

Figura 14. Pregunta 12.- ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por un calzado artesanal?
Fuente: Las Autoras
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En base a lo encuestado se puede apreciar que el 71,6% estaria dispuesto a pagar entre $14

a $32 por nuestro producto. Por medio del software se calcula que el precio promedio se

encuentra en un valor de $27,50.

Tabla 13:

Tabla cruzada 1 - ¢ Qué tipo de calzado utiliza con frecuencia? * ¢ En qué tienda compra su calzado

habitualmente?

¢En qué tienda compra su calzado habitualmente?
De Pisar | Payless De Prati PSonny Otros Total
tore
_ Casual 5 16 22 3 3 49
¢Queé tipo de calzado Deportivo 15 27 24 6 1 73
utiliza con frecuencia?
Sandalias 29 77 70 17 13 206
Total 49 120 116 26 17 328
¢Queé tipo de calzado utiliza con frecuencia?
En qué tienda
80 “ cogwra su
calzado
habitualmente?
I DE PISAR
EPAYLES
CIDE PRATI
50 W PONNY STORE
COotros

404

Recuento

204

o-

Figura 15. Tabla cruzada 1.- ; Qué tipo de calzado utiliza con frecuencia?
Fuente: Las Autoras

En base a las encuestas realizadas podemos determinar que nuestros mayores competidores

en la venta de sandalias son Payless y De Prati.
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Tabla 14:
Tabla cruzada 2 - ¢ Usted prefiere calzado nacional o importado? * Al momento de comprar un calzado,
¢ Qué es lo primero que toma en cuenta?

Al momento de comprar un calzado, ;Qué es lo primero que toma
en cuenta?
Marca | Calidad | Precio | Modelo | Confort | Otro Total
Cuando compra un calzado, | Nacional 26 47 83 28 7 0 191
¢Usted prefiere calzado
nacional o importado? Importado 17 34 46 26 12 2 137
Total 43 81 129 54 19 2 328

Cuando compra un calzado, ;usted prefiere calzado
nacional o importado?

Al
190 momento
de
comprar
un
calzado,
80 Lque es
fo pnmero
que toma
an
cuenta?

i Emarca
i [l Caikiad
Cprecio
W odelo
[Oconfert
B oo

Recuento

40

204

(1 3

Figura 16. Tabla cruzada 2.- Cudndo compra un calzado ¢Usted prefiere calzado nacional o importado?
Fuente: Las Autoras

Segun tablas cruzadas de la encuesta realizada se determina que para el consumidor lo méas
importante al momento de comprar calzado es el precio y la calidad del mismo

indistintamente que este sea un producto nacional o importado.
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Tabla 15:

Tabla cruzada 3 - ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un calzado artesanal? (agrupado)*Indique la

forma de pago que usted acostumbra utilizar al momento de adquirir su calzado

Indique la forma de pago que usted acostumbra
utilizar al momento de adquirir su calzado

Efectivo C_r édito Tarj,etg de Total
directo crédito
<=14,00 0 1 2 3
15,00 - 20,00 36 27 36 99
¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un 21,00 - 26,00 28 20 28 76
calzado artesanal? (agrupado) 27,00 - 32,00 22 17 18 57
33,00 - 38,00 19 10 17 46
39,00 - 44,00 16 5 7 28
45,00+ 9 6 4 19
Total 130 86 112 328

¢Cuanto estaria dispuesto a pagar
artesanal? (agrupado

ror un calzado

407

Recuento

<=14,00

Indique la forma
de pa?o que
usted
acostumbra
utilizar al
momento de
adquinr su
calzado

W Efectivo
[ Crédto directo
) Tarjeta de crédto

Figura 17. Tabla cruzada 3.- ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por un calzado artesanal? (agrupado)

Fuente: Las Autoras

Segun los datos recopilados podemos obtener que la mayor cantidad de personas prefieren

cancelar el producto en efectivo, muy seguido de tarjeta de crédito. Entendiendo como

crédito directo valor analizado previamente de la capacidad de pago de cada persona,

otorgando asi un cupo de consumo para el establecimiento.
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3.9. Andlisis General

Seguln encuesta realizada a 328 mujeres del sector Norte de la ciudad de Guayaquil podemos
identificar claramente gustos y preferencias tomadas en cuenta al momento de adquirir un
calzado, gracias a los datos obtenidos se cumple con el objetivo de determinar las
necesidades que existen en el mercado, para asi definir especificamente los modelos de
calzado que seran fabricados, segun disefios y colores que estan a la moda. Ademas, se
establece que la comercializacion del producto sera por medio de ventas por catalogos,
siendo esta opcion la mas atractiva para los consumidores al momento de realizar sus
compras.

Otro aspecto importante que se puede resaltar en base al analisis de datos es que las personas
en la actualidad prefieren comprar calzado artesanal porque aseguran que es un producto de

calidad y mucho mas barato con relacion a los productos industriales o también importados.
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CAPITULO IV
PROPUESTA “PLAN DE NEGOCIO PARA LA FABRICACION Y
COMERCIALIZACION DE CALZADOS ARTESANALES PARA
DAMAS EN LA CIUDAD DE GUAYAQUIL”

4.1. Resumen Ejecutivo

D’LU SHOES sera una microempresa que se dedicara a elaborar y comercializar calzado
para damas en la ciudad de Guayaquil comprendidas entre las edades de 16 hasta 60 afios,
su produccion se realiza bajo varios procesos industriales a traves de maquinarias
especializadas en corte, costura y pegado. La mano de obra estard a cargo de artesanos
calificados quienes cuidaran cada etapa en la elaboracién y supervision, cuya finalidad es

obtener un producto con altos estandares de calidad para competir en el mercado.

La materia prima que se utilizara en su mayoria es de origen nacional, para evitar costos de

importacion, teniendo en cuenta como primordial objetivo la calidad a bajo costo.

En base a las encuestas realizadas durante la etapa de recopilacion de informacién para
estructurar la microempresa, se toma la decision de realizar la venta del producto por medio
de catalogos a través de nuestro grupo de vendedores, ademas contaremos con un modelo de
venta piramidal, el cual consiste en inscribir vendedores freelance, quienes tendran un
descuento del 23% del costo del producto como comision ganada por sus ventas. Se
realizaran actualizaciones del catadlogo semestralmente, donde se incluiran los disefios méas

vendidos y los modelos nuevos.

4.2. Definicion del negocio

D’LU SHOES sera una microempresa que va a dedicarse a la fabricacién y comercializacién
de calzado femenino en la ciudad de Guayaquil por lo que se plantea el siguiente plan de

inversion y su proyeccion a 5 afios para el analisis de la rentabilidad del negocio.
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4.2.1. Logo

6(7@/ ?C/(\)/ - 4 )
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Figura 18. Logo D’LU SHOES
Fuente: Las autoras

4.2.2. Misién

Introducir en el mercado un calzado elaborado con disefios exclusivos y altos estandares de
calidad, para asi cumplir con las necesidades de nuestros clientes, a su vez ayudar con el
desarrollo econémico de muchas familias con nuestro esquema de venta por catalogo,

garantizando un crecimiento continuo y rentable.

4.2.3. Vision

Llegar a posicionar nuestra marca en el mercado nacional e internacional, por sus

caracteristicas como la calidad, innovacion y confort.

4.2.4. Objetivos

e Crear una microempresa cuya finalidad sera elaborar calzados artesanales para
damas, pretendiendo obtener una rentabilidad a mediano plazo.

e Introducir a corto plazo nuestro calzado en el mercado, constituyendo de manera
legal la microempresa, acondicionando las instalaciones, obteniendo las maquinarias
apropiadas para operar y contratando el personal idéneo, para lograr una buena

aceptacion del producto.
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4.3. Estudio de mercado

Se realiza el estudio de mercado considerando las ventas y produccion proyectadas a 5 afios.

4.3.1.

Ventas proyectadas

En base a estudios realizados para que la microempresa sea factible se considera tener dos

modelos de vendedores:

Vendedores Internos: Se encargaran de cumplir con las ventas minimas de 72 pares de

calzado durante el mes dentro del primer afio de contrato, con incrementos anuales en ventas

proyectadas a 5 afios.

Vendedores Freelance: Son los vendedores externos interesados en formar parte de nuestro

equipo de vendedores con beneficios del 23% de descuento en el precio de venta del

producto, con disminucién del porcentaje en el transcurso de los siguientes afios hasta llegar

a un 20% en el quinto afio. Se debe inscribir como minimo 3 personas por mes en el primer

afio, manteniendo la proyeccion durante los 5 afios posteriores, ya que se considera la

variabilidad de entrada y salida de personas inscritas.

Tabla 16:
Proyecci6n de ventas afio 2016

PROYECCION VENTAS 2016

VENDEDOR 1 | VENDEDOR 2 VENDEDORES FREELANCE
CANTIDAD DE| CANTIDAD DE
VENTAS VENTAS VENDEDORES PARES

ENERO 72 72 3 36

FEBRERO 72 72 6 72

MARZO 72 72 9 108
ABRIL 72 72 12 144
MAYO 72 72 15 180
JUNIO 72 72 18 216
JULIO 72 72 21 252
AGOSTO 72 72 24 288
SEPTIEMBRE 72 72 27 324
OCTUBRE 72 72 30 360
NOVIEMBRE 72 72 33 396
DICIEMBRE 72 72 36 432
TOTALES 864 864 234 2808
TOTAL DE PROYECCION 2016 4536
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Tabla 17:

Proyeccion de ventas afios 2017, 2018, 2019, 2020

PROYECCION EN VENTAS (EN PARES)

2017

2018

2019

2020

VENTAS VENTAS VENTAS VENTAS VENTAS VENTAS VENTAS VENTAS

MENSUALES | ANUALES | MENSUALES | ANUALES | MENSUALES | ANUALES |MENSUALES | ANUALES
VENDEDOR 1 84 1008 % 1152 108 1296 120 1440
VENDEDOR 2 84 1008 9% 1152 108 1296 120 1440
VENDEDORES FREELANCE 432 5184 432 5184 432 5184 432 5184

600

7200

624

7488

648

7776

672

8064

Se considera un incremento anual de 12 pares de calzado para cada vendedor interno y

manteniendo constante las ventas de los vendedores freelance, con proyecciones a 5 afios.

4.3.2. Produccion proyectada

La fabricacion del calzado se realiza mediante un proceso de varias fases que son elaborados
por artesanos calificados para asegurar la calidad del mismo, evitando el desperdicio de

materiales y la optimizacion del tiempo de fabricacion.

Se considera una proyeccion en el stock de mercaderia de 4560 pares de calzado durante el
primer afio para cubrir la demanda proyectada (ventas), con incrementos anuales en la

produccidn para cubrir las necesidades.

Tabla 18:
Produccién Proyectada

PROYECCION DE STOCK (EN PARES)

STOCK 2016 2017 2018 2019 2020

PRODUCCION MENSUAL 380 620 640 660 680

PRODUCCION ANUAL 4560 7440 7680 7920 8160
4.3.3. Plan de Marketing

En base a las encuestas realizadas se considera ejecutar las ventas mediante la inscripcion y
entrega de catalogos a posibles vendedores, que contribuiran con el aumento constante de

pedidos y ventas mensuales.

Se realiza el disefio del catalogo considerando modelos de calzado, codigo de referencia,

tallas y colores, tomando en cuenta los datos analizados de previa encuesta para lanzar al
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mercado modelos innovadores y atractivos que permita el posicionamiento de la marca. En
la parte posterior se incluye informacion acerca de las redes sociales donde encontraran

iméagenes del producto.

Se pretende renovar semestralmente el disefio del catdlogo mostrando los modelos nuevos
acorde a las exigencias del mercado de la moda, ademas se incluiran los modelos de calzado

mas vendidos en versiones anteriores. Ver disefio de catalogo en Anexo 7.

4.4. Estudio técnico

4.4.1. Plano del negocio

Se elabora el plano de las instalaciones de D’LU SHOES, que consta de 2 plantas, donde se
distribuyen las diversas areas de la microempresa. Para realizar el disefio del plano se utiliza

el software Sweet Home 3D versién demo.

Planta baja

- L]

~

-~

RECEPCION

| JEFE COMERCIAL
H GERENTE GENERAL

| a

S L A S . S S M M
-

-

SALA DE REUNIONES

Figura 19. Plano (planta baja)
Fuente: Las autoras
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Planta alta

AREA DE PRODUCCION

JEFE DE PRODUCCION

Figura 20. Plano (planta alta)
Fuente: Las autoras

Plano Vista 3D

Figura 21. Plano vista 3D
Fuente: Las autoras
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4.4.2. Ubicacion

Las instalaciones de D’LU SHOES se encuentra en el sector Norte de la ciudad de
Guayaquil, en Av. Terminal Terrestre — Pascuales entre callejon 12 y 8. Sector comercial y

muy transcurrido.

Figura 22. Vista satelital de ubicacion
Fuente: Google Maps

Figura 23. Vista del frente del local
Fuente: Google Maps

4.5.  Organizacion del negocio

D’LU SHOES contara con 10 empleados contratados, los cuales se describen en el

organigrama, ademas se detallan las funciones y responsabilidades de cada uno de ellos.
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45.1. Organigrama

Gerente General

Asistente Administrivo Contable

I . |

Jefe de Produccién Jefe Comercial

I— Operario 1 ———  Vendedor 1
(Corte)

——{Operario 2 (Aparado) — Vendedor 2

Operario 3
' (Armado y Acabado) |

——  Despachador

Figura 24. Organigrama
Fuente: Las Autoras

4.5.2. Perfiles ocupacionales

45.2.1. Gerente General
Su responsabilidad sera planificar, organizar, dirigir, controlar, coordinar y analizar el
trabajo de la empresa, ademas de contratar al personal idéneo, efectuando esto durante la

jornada de trabajo.

Funciones:

¢ Plantear las metas propuestas de la microempresa a corto y largo plazo.

e Organizar la estructura de la microempresa actual y a futuro.

e Dirigir la empresa, tomar decisiones y ser un lider dentro de ésta.

e Supervisar las actividades planificadas comparandolas con lo realizado y detectar las
desviaciones o diferencias.

e Realizar la seleccion, contratacion y capacitacion del personal para cada una de las

areas dentro de la microempresa.
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e Creacion y analisis de estrategias para solucionar los problemas de la microempresa

en las areas comercial y de produccion.

45.2.2. Asistente Administrativo Contable

Es la encargada de la atencién al cliente, recepcion de documentos, revision de estados

financieros y asistir al Gerente General de la microempresa.
Funciones:

e Asistir y colaborar con lo solicitado por el Gerente General.

e Admision de documentos de la microempresa.

e Atencion al cliente.

e Recepcion y transferencia de llamadas.

e Realizacion de certificados laborales, cartas y otros documentos solicitados.
e Agendar reuniones con clientes y proveedores.

e Recaudacion del valor de ventas dentro de las oficinas.

e Revision de estados financieros de la microempresa.

4.5.2.3. Jefe de Produccion
Se encarga de planificar, dirigir y capacitar a los operarios a su cargo, asegurando la calidad

y eficiencia en el proceso de produccion.
Funciones:

e Coordinar con la Gerencia General las mejores estrategias para afrontar los
problemas en el area de produccion.

e Gestionar la adquisicion de materiales e insumos requeridos para los procesos de
produccion.

e Realizacioén de politicas de seguridad ocupacional para evitar accidentes.

e Establecer lineamientos de calidad en todas las etapas de elaboracion del calzado.

e Elaboracién de cronograma de mantenimientos de maquinarias.

¢ Organizar reuniones con proveedores de insumos y materiales para lograr alianzas
estratégicas.

e Control de inventario.
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e Realizacion de plantillas y manejo de desperdicios para los procesos de elaboracion

del calzado.

4.5.2.4. Jefe Comercial
Se encarga de proyectar, organizar, dirigir, controlar y coordinar de manera eficiente el

sistema comercial, disefiando estrategias que permitan el logro de los objetivos
empresariales, planificando actividades de marketing y condiciones de venta, encaminado al

cumplimiento de las metas establecidas.

Funciones:

e Proponer, coordinar y ejecutar politicas de comercializacion orientadas al
posicionamiento de la marca en el mercado.

e Organizar, supervisar y medir el desarrollo de politicas, procedimientos y objetivos
de promocidn y venta.

e Evaluar las necesidades del departamento para establecer los programas de
capacitacién, mejoramiento y crecimiento.

e Realizar seminarios y/o capacitaciones para reclutamiento de vendedores freelance.

e Inscripcion minima de 3 vendedores freelance por mes.

4.5.2.5. Cortador
Este operario se encarga de hacer el corte de cada pieza con moldes respectivos segun el

modelo del calzado, aprovechando al maximo el material a utilizarse, cortar en su totalidad

las piezas que son requeridas para el cumplimiento del pedido.
Funciones:

e Efectuar las tareas de corte con total rapidez y perfeccion.

e Cuidar de todas las herramientas e implementos que utilizaréa para su labor.

e Ejecutar los cortes de tal manera que no exista desperdicio en materia prima.

e Cumplir con las normas de seguridad requeridas para evitar accidentes dentro de su

area de trabajo.

4.5.2.6. Aparador
El aparador o también Ilamado guarnecedor es la persona responsable de ensamblar las

piezas, cosiendo y confeccionando el corte.
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Funciones:

e Operar de manera adecuada la maquinaria a su cargo.

e Formar mediante costura las piezas que van a formar el calzado.

e Ser eficaz y cuidadoso con el material que va a coser.

e Cumplir con las normas de seguridad requeridas para evitar accidentes dentro de su
area de trabajo.

e Limpiar la maquinaria las veces que sean necesarias con el fin de garantizar su

funcionamiento.

45.2.7. Armador
Es el encargado de dar forma al calzado y darle un acabado cumpliendo con los requisitos

establecidos de calidad.
Funciones:

e Verificar que el calzado este colocado en su respectiva horma y con su debida
plantilla segdn talla.

e Organizar los materiales que utilizard, incluyendo los diferentes accesorios segun el
modelo.

e Revisar el producto final y verificar que cumpla las normas de calidad
correspondientes.

e Terminado el proceso de elaboracion colocar el calzado en su respectiva caja y

almacenarlo en la bodega.

4.5.2.8. Despachador
Es la persona encargada de preparar la mercaderia, autorizar la salida, entregar el pedido al

cliente.
Funciones:

e Preparar la mercaderia para entrega o envio.
e Empacar, sellar y etiquetar el producto terminado.
e Recibir, revisar y organizar la materia prima que ingrese a la empresa.

¢ Registrar los materiales que ingresan y los productos que egresan de la empresa.
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4.5.2.9. Vendedor
Es aquel que se encarga de hacer las gestiones de ventas y concretar las mismas.

Funciones:

e Mostrar el catalogo a posibles compradores.

e Asesorar a los clientes

e Cierre de ventas

e Informar a los clientes los nuevos modelos de calzado que lanza la empresa al
mercado, las promociones y demas novedades acerca del producto.

e Seguimiento postventa al cliente.

e Reporte diario al Jefe Comercial de las actividades realizadas y ventas.

e Recaudacién de las ventas realizadas.

4.6. Estudio de la inversion

4.6.1. Inversion Inicial

La inversion inicial requerida es de $23890 (ddlares americanos), la cuél sera financiada
mediante un préstamo de $15000 a una entidad financiera, donde el primer afio se recibe un
periodo de gracia, que consiste en solo el pago del interés correspondiente. Para cubrir la
diferencia, se percibe $9000 por parte de 2 inversionistas, los cuales se dividen en $4500

cada una.
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Tabla 19:
Inversion Inicial

DESCRIPCION CANTIDAD |COSTO UNITARIO|[COSTO TOTAL
Computadoras 5 $ 800,00 | $ 4.000,00
Impresora multifuncion 2 $ 300,00 | $ 600,00
Teléfonos 5 $ 160,00 | $ 800,00
Mesas para taller 2 $ 200,00 | $ 400,00
Mesas de oficina 1 $ 300,00 | $ 300,00
Archivadores 2 $ 160,00 | $ 320,00
Escritorios 5 $ 340,00 | $ 1.700,00
Sillas ejecutivas 5 $ 120,00 | $ 600,00
Muebles 4 $ 200,00 | $ 800,00
Prensadora 1 $ 2.100,00 | $ 2.100,00
Perchas 9 $ 300,00 | $ 2.700,00
Engomadora 1 $ 1.100,00 | $ 1.100,00
Pulidora 2 $ 400,00 | $ 800,00
Reverberos 4 $ 30,00 | $ 120,00
Maquina para coser capelladas 1 $ 480,00 | $ 480,00
Escalera tipo tijeras 2 $ 80,00 | $ 160,00
Ventilador de techo 3 $ 120,00 | $ 360,00
Acondicionadores de aire 4 $ 800,00 | $ 3.200,00
Dispensador de agua 2 $ 150,00 | $ 300,00
Gavetas 5 $ 30,00 $ 150,00
Juego de sanitario 3 $ 300,00 | $ 900,00
Intereses Preoperativos 1 $ 2.000,00 | $ 2.000,00
TOTALES $ 23.890,00

Tabla 20:

Amortizacion de préstamo

PERIODO | ANUALIDAD | INTERES |AMORTIZACION| SALDO
0 $ 15.000,00
1 $4.058,55 | $1.650,00 $2.408,55 $12.591,45
2 $4.058,55 | $1.385,06 $2.673,50 $9.917,95
3 $4.058,55 | $1.090,97 $2.967,58 $6.950,37
4 $4.058,55 $ 764,54 $3.294,01 $3.656,36
5 $4.058,55 $402,20 $3.656,36 $0,00

$20.292,77
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4.7.  Estudio de ingresos y egresos

Se realiza una proyeccion a 5 afios de la demanda en pares de calzado, por modelo de venta (interno y freelance), ya que para el vendedor freelance

se considera un precio de venta del producto a un 23% de descuento en el primer afio.

Tabla 21:
Proyeccién de demanda

PROYECCION DE DEMANDA (EN PARES)
VENDEDORES 2016 2017 2018 2019 2020

MENSUAL | ANUAL | MENSUAL | ANUAL MENSUAL | ANUAL | MENSUAL [ ANUAL | MENSUAL| ANUAL

INTERNOS 144 1728 168 2016 192 2304 216 2592 240 2880
FREELANCE 234 2808 432 5184 432 5184 432 5184 432 5184
TOTAL 378 4536 600 7200 624 7488 648 7776 672 8064

Para obtener la cantidad de la demanda de acuerdo con el tipo de calzado se realizd una entrevista a la emprendedora que elabora el producto,

segun sus ventas en el Gltimo afio, indica que alcanz6 una demanda del 50% en taco alto, 30% en taco medio y 20% en sandalias. Ver anexo D.

Para el célculo de los ingresos del afio 2016 se considera el precio de venta del producto en los 3 tipos de calzado y para los dos modelos de venta
(interno y freelance), obteniendo un ingreso de $105.034,32.
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Tabla 22:
Ingresos 2016

INGRESOS 2016

VENDEDORES INTERNOS VENDEDORES FREELANCE
PRECIO DE | DEMANDA | INGRESO [DEMANDA| INGRESO PREEIO DEMANDA | INGRESO |DEMANDA| INGRESO
VENTA MENSUAL | MENSUAL ANUAL ANUAL VENTA MENSUAL | MENSUAL | ANUAL ANUAL
TIPO DE CALZADO
TACO ALTO $ 35,00 72 $ 2.520,00 864 $ 30.240,00 $ 26,95 117 $ 3.153,15 1404 $ 37.837,80
TACO MEDIO $ 25,00 43 $ 1.080,00 518 $ 12.960,00 $ 19,25 70 $ 1.351,35 842 $16.216,20
SANDALIAS $ 10,00 29 $ 288,00 346 $ 3.456,00 $7,70 47 $ 360,36 562 $4.324,32
144 $ 3.888,00 1728 $ 46.656,00 234 $ 4.864,86 2808 $58.378,32
Tabla 23:
Ingresos Proyectados
INGRESOS TOTALES
MENSUAL $ 8.752,86
2016 ANUAL $ 105.034,32
MENSUAL $ 14.017,92
2017 ANUAL $ 168.215,04
MENSUAL $ 15.604,32
2018 ANUAL $ 187.251,84
MENSUAL $ 17.554,32
2019 ANUAL $ 210.651,84
MENSUAL $ 19.617,60
2020 ANUAL $ 235.411,20
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471 Estado de Resultado

Muestra la informacion para evaluar y tomar decisiones en cuanto al beneficio de la

microempresa, ademas determinara si se genera pérdidas o utilidades en el periodo anual

contable.
Tabla 24:
Estado de Resultado proyectado
| ESTADO DE RESULTADO

2016 2017 2018 2019 2020
INGRESOS $ 105.034,32 $ 168.215,04 $ 187.251,84 $ 210.651,84 $ 235.411,20
COSTO DE PRODUCCION $ 6493565 $ 96.247,15 $107.791,46 $ 120.931,16 $ 135.889,14
UTILIDAD BRUTA $ 40.09867 $ 71.967,89 $ 79.460,38 $ 89.720,68 $ 99.522,06
GASTOS OPERACIONALES
Gastos Operacionales $ 3891454 $ 4194748 $ 43.79691 $ 45.752,31 $ 47.687,68
Gastos de funcionamiento $ 356,00 $ 396,00 $ 436,00 $ 476,00 $ 516,00
Gastos de constitucion $ 56250 $ - 3 - 3 - 8 -
TOTAL GASTOS OPERACIONALES $ 39.833,04 $ 4234348 $ 4423291 $ 46.228,31 $ 48.203,68
GASTOS FINANCIEROS
Intereses $ 165000 $ 1.38506 $ 1.09097 $ 76454 $ 402,20
TOTAL GASTOS FINANCIEROS $ 165000 $ 1.650,00 $ 1.38506 $ 1.09097 $ 764,54
TOTAL GASTOS $ 4148304 $ 4399348 $ 4561797 $ 4731929 $ 48.968,22
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION DE TRABAJADORES $ -1.384,38 $ 2797441 $ 3384241 $ 4240139 $ 50.553,84
15% de participacion de trabajadores $ 419%,16 $ 507636 $ 636021 $  7.58308
UTIDAD ANTES DE IMPUESTOS
22% Impuesto a la renta $ 523122 $ 6.32853 $ 7.92906 $ 9.453,57
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO $ -1.38438 $ 1854704 $ 2243752 $ 2811212 $ 33.517,19
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4.8 Evaluacion del proyecto
4.8.1 Estado de Situacion Inicial
ESTADO DE SITUACION INICIAL
D’LU SHOES
AL 1 DE ENERO DEL 2016
ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE

Efectivo y equivalente de efectivo $ 7000.00
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $ 7000.00

ACTIVO NO CORRIENTE

Intereses pre operativos $ 2000.00

TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE $ 2000.00

TOTAL ACTIVO $9000.00
PATRIMONIO

Aporte de socios $9000.00

TOTAL PATRIMONIO $9.000.00

4.8.2 Flujo de Caja

Presenta un detalle de ingresos y egresos de dinero de la microempresa en un periodo

determinado, nos permite conocer de manera rapida la liquidez de la organizacion.
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Tabla 25:
Flujo de caja

| FLUJO DE CAJA

2016 2017 2018 2019 2020
Saldo Inical $ 9.00000 $ -1.27438 $ 10.799,44 $ 42.262,44 $ 82.022,69
INGRESOS $105.034,32 $168.21504 $187.251,84 $210.651,84 $235.411,20
EGRESOS

Costo de produccion

Gastos operacionales

Compra de maquinaria y muebles y enseres
15 % trabajadores

22 % impuesto a la renta

Financiamiento
Préstamo

Pago de capital
Pago de interés

Flujo de caja

483 VANYTIR

$ 64.935,65
$ 39.833,04
$ 23.890,00

©+

15.000,00

1.650,00

©@“ O

$ -1.27438

$ 96.247,15 $107.791,46
$ 42.34348 $ 44.232,91
$ -8 -

$ 612329 $ 7.818,94
$ 763370 $ 09.747,61

$ 2.408,55
$ 1.385,06

$ 267350
$ 1.090,97

$ 10.799,44 $ 42.262,44

$120.931,16 $135.889,14
$ 46.228,31 $ 48.203,68
$ -8 -

$ 9.597,75 $ 11.477,46
$ 11.96519 $ 14.308,56

$ 296758 $ 3.294,01
$ 76454 $ 402,20

$ 82.022,69 $129.644,85

Es importante realizar un andlisis acerca de la rentabilidad del negocio y sobre todo su

viabilidad, para lo cual utilizamos el VAN (Valor Actual Neto) y el TIR (Tasa Interna de

Retorno), como medida financiera para la evaluacion del proyecto.

Donde:

I: Inversion Inicial
Q: Flujo de Caja

r: Tasa de descuento

n: NUmero de afios.

N
Qn
VAN = —I z —_—
+ @aQ+nn
n=1
VAN $ 57.250,68
TIR 55%
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4.8.4

PRI

El Periodo de Recuperacion de la Inversion permite medir el plazo que se requiere para que

los flujos netos de efectivo de una inversion recuperen su inversion inicial.

Tabla 26:

Periodo de Retorno de Inversion

4.8.5

Inversion Inicial $ 23.890,00
Ultimo Flujo $ 31.463,00
Por recuperar $ 15.639,31
PRI (afios) 2,5

Punto de Equilibrio

Nos indica la cifra de ventas que se debe alcanzar para cubrir los gastos y costos de la

microempresa, en consecuencia, no se obtiene ni utilidad ni pérdida.

Tabla 27:
Punto de Equilibrio 2016
PRECIO DE CANTIDADES INGRESO COSTO VARIABLE | COSTO VARIABLE
VENTA VENDIDAS TOTAL GOSN UNITARIO TOTAL COBTONAT
23,16 0 $ - 3$ 28.485,70 | $ 799 $ -1$ 28.485,70
23,16 939 $ 2174724 | $ 28.48570 | $ 79| $ 7.503,55( $ 35.989,25
23,16 1878 $ 43.494,48 | $ 28.485,70 | $ 799 $ 15.007,10( $ 43.492,80
23,16 3207 $ 7427412 $ 28.485,70 | $ 799 $ 25.627,14| $ 54.112,84
23,16 4536 $ 105.053,76 | $ 28.48570 | $ 7910 $ 36.247,18| $ 64.732,88
Punto de Equilibrio 2016
120.000
100,000 )
0.000 00
. oo <
k D0 0
~
10 X 0o . /:'
x /’
@ % -3 = =)
200000 /
0o X 0 2500 000 350 1000 X)
—— N o7 @ COSTO FUO e ARIABLE TOTAL @ COSTO TOT

Figura 25. Punto de Equilibrio 2016

Fuente: Las Autoras
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Tabla 28:

Punto de Equilibrio 2017

CANTIDADES COSTO VARIABLE |COSTO VARIABLE
PRECIO DE VENTA | *\ - o1 o~ | INGRESO TOTAL | COSTO FIJO UITFRES L COSTO TOTAL
23,36 0 $ - |$ 29580,70|$% 879| $ -1$ 29.580,70
23,36 1015 $ 23.711,49 | $  29.580,70 | $ 879($% 8.921,14| $ 38.501,84
23,36 2030 $ 4742298 $ 29.580,70 | $ 8,79($% 17.842,28| $ 47.422,98
23,36 4615 $ 107.819,01 | $  29.580,70 | $ 8,79($% 40.565,50 | $ 70.146,20
23,36 7200 $ 168.215,04 | $  29.580,70 | $ 8,79]$% 63.288,72| $ 92.869,42
Punto de Equilibrio 2017
1)
P INGF —_—— ( —— ST L ¢ "OSTO
Figura 26. Punto de Equilibrio 2017
Fuente: Las Autoras
Tabla 29:
Punto de Equilibrio 2018
COSTO COSTO
PRECIO DE [CANTIDADES| INGRESO COSTO
COSTO FIJO VARIABLE VARIABLE
VENTA VENDIDAS TOTAL UNITARIO TOTAL TOTAL
24,38 0 $ - $ 30.663,75| $ 967 $ -1 $ 30.663,75
24,38 1042 $ 2540756(% 30.663,75| $ 9,67]$% 10.075,69| $  40.739,44
24,38 2084 $ 50.81512| 9% 30.663,75| $ 9679 20.151,37| $ 50.815,12
24,38 4786 $ 11669492 |$ 30.663,75| $ 967 % 46.276,83| $  76.940,58
24,38 7488 $ 18257472 $ 30.663,75| $ 967 % 72.402,30| $ 103.066,04
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Punto de Equilibrio 2018

Figura 27. Punto de Equilibrio 2018
Fuente: Las Autoras

4.8.6  Andlisis de factibilidad y viabilidad econémica

El negocio de la produccion y comercializacion del calzado en el Ecuador ha tenido buena
acogida ya que tiene una gran demanda por ser una prenda de vestir que usamos a diario.

Al realizar una segmentacion de mercado global entre hombres, mujeres y nifios en la ciudad
de Guayaquil, encontramos que las mujeres son las mayores demandantes de esta prenda de
vestir y es por esto que el presente proyecto se basa en satisfacer la demanda de este
segmento de mercado por la acogida incremental que tiene ya sea por necesidad, estilos o

tendencias de moda.

Los modelos por producir son: sandalias, plataformas de taco medio y plataformas de taco
alto, sus precios estan entre $ 10, $ 25 y $ 35 respectivamente, y su incremento sera paulatino

afio tras afio analizando la situacion econémica del pais.

Para la puesta en marcha de un negocio de esta naturaleza es necesario cumplir con los
requerimientos de las distintas entidades de la localidad. Se necesita hacer una inversion

inicial para equipar el lugar donde va a funcionar la empresa para cubrir los costos y gastos
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de inicio de la misma, por esta razon se realiza una proyeccion a 5 afios (2016 — 2020) para

analizar el comportamiento financiero tentativo para ese periodo.

Una vez realizado este andlisis obtenemos un estado de resultado proyectado con los

siguientes valores:

Ano 2016 Afio 2017 Afio 2018 Afo 2019 Afio 2020
$ -1.38438 | $ 18547,04 | $ 2243752 | $ 2811212 | $ 33.517,19

En las evaluaciones realizadas al proyecto obtenemos los siguientes resultados:

Valor Actual Neto (VAN) = $57.250,68 que al ser mayor a 0 se interpreta que el proyecto
es rentable, es decir que al culminar el quinto afio proyectado y una vez canceladas todas las
obligaciones contraidas para cubrir los gastos del giro del negocio durante ese periodo vamos

a obtener un resultado positivo de $ 57.250,68.

Tasa Interna de Retorno (TIR) = nos indica que nuestra capacidad maxima de
endeudamiento es de 55% sin generar pérdidas y ganancias, al compararla con la de
descuento del 12% significa que tenemos 43% de rentabilidad, asumiendo un endeudamiento
al 12%.

Periodo de Retorno de Inversion (PRI) = nos indica que el plazo en que vamos a recuperar
la inversion realizada va a ser de 2.5 afios.
4.9 Plan de accion

Para los costos de produccion se detallan valores de materiales directos e indirectos para la
elaboracion del calzado segun su tipo.

49.1 Materiales Indirectos

Representan el costo fijo para la elaboracion del calzado, estimando un incremento del 5% para cada

ano.
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Tabla 30:

Materiales Indirectos

4.9.2

MATERIALES INDIRECTOS

DETALLE CANTIDAD [VALOR UNITARIO |VALOR TOTAL
lija $ 8,00
papel periddico $ 10,00
regla $ 0,30
caja de mascarillas 1 $ 350 $ 3,50
cinta métrica $ 0,80
tijera $ 1,50
caja de desarmadores 1 $ 400( $ 4,00
estilete $ 2,00
playo 1 $ 6,00| $ 6,00
lapices $ 3,00
marcadores $ 5,00
perforadoras (zapatos) 3 $ 20,00 $ 60,00
martillo 2 $ 500| $ 10,00
pinza 1 $ 15,00 | $ 15,00
Juego de hormas 70 $ 15,00| $ 1.050,00

TOTAL $ 1.179,10

Materiales Directos

Se considera como materiales directos a lo requerido para la realizacion del calzado segin

su tipo.
Tabla 31:
Materiales directos sandalias
SANDALIAS
CANTIDAD |DETALLE VALOR # PARES VALOR POR PAR
1mt capellada $ 10,00 12 $ 0,83
1mt tubular $ 0,50 15[ $ 0,03
1mt cartén polimeros de fomix | $ 6,00 12) $ 0,50
1mt tiras decorativas $ 3,00 10| $ 0,30
1mt tiras sencillas $ 0,30 5[ $ 0,06
1 doc hebillas $ 2,50 12| $ 0,21
lu caja de empaque $ 0,50 1% 0,50
1 galon pegamento $ 8,00 30| $ 0,27
1k limpiador $ 6,00 30| $ 0,20
1 rollo hilo $ 15,00 769| $ 0,02
TOTAL $ 2,92
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Tabla 32:
Materiales directos taco medio

TACO MEDIO

CANTIDAD |DETALLE VALOR # PARES |VALOR POR PAR
1mt capellada $ 10,00 10| $ 1,00
lu plataforma mediana | $ 4,50 1] $ 4,50
Imt forro $ 10,00 8| $ 1,25
1 doc hebillas $ 2,50 12| $ 0,21
1u caja de empaque $ 0,50 1] $ 0,50
1 galon pegamento $ 8,00 30| $ 0,27
1k limpiador $ 6,00 30| $ 0,20
1 rollo hilo $ 15,00 769| $ 0,02

TOTAL $ 7,94

Tabla 33:
Materiales directos taco alto
TACO ALTO

CANTIDAD |DETALLE VALOR # PARES |VALOR POR PAR
Imt capellada $ 10,00 7 $ 1,43
1mt forro $ 10,00 7 $ 1,43
lu plataforma grande | $ 6,00 1] $ 6,00
1 doc hebillas $ 2,50 12 $ 0,21
1lu cajade empaque | $ 0,50 1 $ 0,50
1 galon pegamento $ 8,00 30| $ 0,27
1k limpiador $ 6,00 30| $ 0,20
1 rollo hilo $ 15,00 769| $ 0,02

TOTAL $ 10,05

4.9.3 Remuneraciones y Beneficios sociales

En el siguiente cuadro se detallan los valores establecidos de remuneraciones y beneficios
de acuerdo con cada puesto de trabajo, durante el afio 2016 no se considera el rubro de fondos
de reserva, que seran agregados a partir del afio 2017. Se estima un incremento del 3% anual

en las remuneraciones de cada trabajador.
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Tabla 34:
Remuneraciones y beneficios sociales 2016

REMUNERACIONES Y BENEFICIOS SOCIALES ANO 2016
GASTOS OPERACIONALES
# SUELDO SUELDO DECIMO DECIMO VACACIONES FONDO DE APORTE
IPERSONAL ADMINISTRATIVO TRABAJADORES MENSUAL ANUAL TERCERO CUARTO RESERVA [PATRONAL 12,15%
Gerente General 1 $ 400,00 $ 4.800,00 $ 200,00 $ 48,60
Asistente Administrativo Contable 1 $ 37365 § 448380 $ 373,65 § 366,00 $ 186,83 $ 45,40
TOTAL PERSONAL ADMINISTRATIVO 77365 $ 9.28380 $ 37365 $ 366,00 $ 386,83 $ $ 94,00 $ 10.504,27
PERSONAL DE VENTAS
Jefe Comercial 1 $ 400,00 $ 4.800,00 $ 400,00 $ 366,00 $ 200,00 $ 48,60
Vendedores 2 $ 37559 § 9.014,16 "s 751,18 $ 732,00 $ 375,59 $ 91,27
Despachador 1 $ 366,00 $ 4.392,00 $ 366,00 $ 366,00 $ 183,00 $ 4447
TOTAL PERSONAL DE VENTAS $ 114159 $ 18.206,16 $ 151718 $ 1.464,00 $ 758,59 $ $ 18434 § 22.130,27
TOTAL GASTOS OPERACIONALES $ 32.634,54
|GASTOS DE PRODUCCION |
PERSONAL DE PRODUCCION
Jefe de Produccion 1 $ 400,00 $ 4.800,00 $ 400,00 $ 366,00 $ 200,00 $ 48,60
Operarios 3 $ 36692 $ 1320912 $ 1.100,76 $ 1.098,00 $ 550,38 $ 133,74
TOTAL PERSONAL DE PRODUCCION $ 76692 $ 1800912 $ 150076 $ 146400 $ 750,38 $ $ 182,34 '$  21.906,60
TOTAL GASTOS DE PRODUCCION $ 21.906,60
TOTAL DE REMUNERACIONES Y BENEFICIOS
SOCIALES ANO 2016 $ 5454114
Tabla 35:
Beneficios sociales proyectados
CUADRO DE BENEFICIOS SOCIALES PROYECTADOS
2016 2017 2018 2019 2020
GASTOS OPERACIONALES $ 32.634,54 $ 34.566,88 $ 35.603,89 $ 36.672,00 $37.772,16
GASTOS DE PRODUCCION $ 21.906,60 $22.629,60 $ 23.308,49 $24.007,74 $24.727,97
| $54.541,14 $57.196,48 $58.912,37 $60.679,75 $ 62.500,14

60




49.4  Costos de Produccion

Para determinar el costo de produccion se incluyen los valores de mano de obra directa
(remuneraciones y beneficios sociales del &rea de produccion), materiales directos,

materiales indirectos y costos indirectos de fabricacion (50% de alquiler y 80% de energia

eléctrica)
Tabla 36
Costo de produccion proyectado
2016 2017 2018 2019 2020

MANO DE OBRA DIRECTA $ 21.906,60|$ 22.629,60 | $ 23.308,49 | $ 24.007,74 | $ 24.727,97
MATERIALES DIRECTOS $ 36.449,95|$ 66.607,49|$ 77.006,86 | $ 88.942,92 | $ 102.634,74
MATERIALES INDIRECTOS $ 1.179,10 | $ 1.238,06|$ 1.29996|$ 1.364,96|$  1.433,20
COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION |$  5400,00|$ 577200|$ 6.17616|$ 6.61554|$ 7.093,22

$  64.93565|$ 96.247,15| $ 107.791,46 | $ 120.931,16 | $ 135.889,14

495 Procesos de elaboracion del calzado

Para elaborar el calzado se deben seguir los siguientes procesos:

e Cortado: Es la fase donde se elige el modelo de calzado que se desea producir,
adquiriendo la plantilla requerida para realizar el corte de cada pieza que conforma
el disefio.

e Aparado: Es la union de piezas, donde se engoman las partes para que
posteriormente sean cosidas con facilidad.

e Armado y montado: Es la etapa de elaboracién del calzado, donde el operario
coloca el corte sobre la horma y se procede al pegado de la planta.

e Limpieza de calzado y embalaje: Es el proceso de terminado de calzado, que
consiste en la limpieza de las impurezas, colocacion de etiquetas y detalles del

calzado para su posterior embalaje en su respectiva caja de carton, donde se indicara

£

|

serie, talla, modelo y color.

_J'

A '
Figura 28. Producto final
Fuente: Las Autoras
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CONCLUSIONES

La idea a defender planteada en el presente proyecto de investigacion se confirma
luego de haber obtenido los indicadores financieros factibles para la viabilidad del
mismo, ademas del respaldo de la industria nacional por parte del gobierno actual,
debido que ha favorecido evidentemente al sector manufacturero, en especial con el
producto del calzado.
La falta de conocimiento en cuanto al estudio de mercado es una gran debilidad para
las pequefias empresas, porque no se invierte en una adecuada infraestructura para
llevar a cabo los procesos de elaboracion del calzado artesanal para damas en la
ciudad de Guayaquil, es por ello que sentimos la necesidad de establecer un mercado
meta para cumplir las exigencias de la demanda.
La produccion de calzado para damas y el margen de utilidad deseado son
moderadas, a pesar de ello el proyecto es rentable, debido que la produccion aumenta
significativamente.
El estudio de la inversiébn nos permite tomar la decision de implementar la
microempresa mediante los resultados obtenidos y favorables del VAN y el TIR.
Segun el andlisis del VAN tenemos como consecuencia que el proyecto es rentable,
ya que es mayor a cero ($57.250,68), lo que indica cuanto es la ganancia luego de
haber recuperado la inversion, del mismo modo luego del anélisis de la TIR que tuvo
como resultado una rentabilidad esperada (55%), con lo que podemos concluir que
nuestro proyecto es rentable y el tiempo de recuperacion de la inversion es de 2,5
anos.
Se puede evidenciar informacion relevante mediante las encuestas realizadas que nos
ayuda a corroborar que la microempresa tendréa acogida por las mujeres de 16 a 45
afios, a quiénes nos dirigimos. De un tamafio de muestra de 328 mujeres encuestadas
se comprobd lo siguiente:

o El 62,8% utiliza frecuentemente sandalias, lo que nos resulta beneficioso

debido que es nuestra linea de producto.
o El 58,3% prefiere utilizar calzado nacional, tomando en cuenta principales
caracteristicas como la calidad, el precio y los modelos.
o El 52,13% prefiere realizar sus compras mediante catalogos y 68,29%

prefiere que su producto sea entregado a domicilio, es por ello que se toma la
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decision de utilizar un modelo de venta por catalogo con estrategias
piramidales, para de esta manera incrementar nuestras ventas y atraer la

atencion de los compradores.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda que se cumpla con el plan de negocios establecido en el problema
después de haber sido analizado previamente.

Hacer un estudio de mercado semestral para conocer las variaciones de tendencias
en moda que van introduciéndose en el mercado, creando nuevos modelos de calzado
y evitando el stock de mercaderia.

Implementar recursos tecnol6gicos que permitan reducir costos y agilizar el proceso
de produccion para reemplazar la mano de obra artesanal en un futuro, manteniendo
los estandares de calidad.

Mantener de manera continua la rentabilidad, mediante el acuerdo con los
potenciales clientes y buscando nuevos mercados.

Realizar inversiones periodicas en la publicidad y promocién a fin de que se genere

una preferencia de consumo para nuestros posibles compradores.
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ANEXOS
Anexo 1: FORMATO DE ENCUESTA

Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil
Facultad de Ciencias Administrativas

LT

™
El presente proyecto investigativo trata de un Plan de Negocios para la creacion de una
microempresa dedicada a la fabricacion y comercializacion de calzado artesanal para

damas en la ciudad de Guayaquil.

Objetivo de la encuesta: Conocer qué tipo de calzado es utilizado frecuentemente por las
mujeres.

Instrucciones Generales: Lea atentamente cada una de las preguntas, revise todas las
opciones y elija con sinceridad la alternativa que mas la identifique.

ENCUESTA
Sector: Norte
1.- ; Qué tipo de calzado utiliza con frecuencia?

|:| Casual |:| Deportivo |:| Sandalias

2.- ¢En qué tienda habitualmente compra su calzado?

|:| De Pisar |:| Payless |:| De Prati |:| Ponny Store

Otro:

3.- Cuando compra un calzado, usted prefiere:

|:| Nacional |:| Importado

4.- Al momento de comprar un calzado, ¢Qué es lo primero que toma en cuenta?

|:| Marca |:| Calidad |:| Precio |:| Modelo

|:| Confort Otro:
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5.- Indique la forma de pago que usted acostumbra a realizar al momento de adquirir su
calzado.

[ ] Efectivo [ ] créditoDirecto [ | Tarjeta de crédito

6.- ¢Que tipo de calzado usted prefiere?

|:| Industrial |:| Artesanal

7.- ¢ Usted estaria dispuesta a comprar un calzado que cumple con los estandares de
calidad, de precio justo, comodo y con amplia gama de variedad?

[ ] si [ ] No
8.- ¢ De qué manera le gustaria adquirir su calzado?

[ ] catalogo [ ] Pagina Web [ ] Tienda de calzado

9.- ¢ Le gustaria contar con una tienda donde usted tenga la opcién de personalizar su
calzado?

[ ] si [ ] No

10.- Al momento de adquirir un calzado, ¢Qué colores son de su preferencia?
|:| Colores fuertes (Azul, fucsia, amarillo, etc.)

|:| Colores clasicos (Blanco, negro, café, etc.)

|:| Colores metélicos (Dorado o plateado)

|:| Otros

11.- ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por un calzado artesanal?

$

12.- ;De qué forma preferiria usted que sea la entrega de su calzado?

[ ] Adomicilio [ ] Entienda de calzado Otro:
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Anexo 2: MODELO DE CONTRATO INDEFINIDO

CONTRATO DE TRABAJO INDEFINIDO

En la ciudad de , a los dias del mes de del afio
______, comparecen, por una parte (Escriba los nombres
completos del EMPLEADOR. Si se trata de una persona juridica colocar el nombre de la
compafia, sequida de la frase “debidamente representada por [nombre del representante
legal”] ) portadora de la cédula de ciudadania N° (Escriba la cédula de
identidad del EMPLEADOR) en calidad de EMPLEADOR; y por otra parte, el/la
sefior(a/ita) (Escriba el nombre del TRABAJADOR), portador de
la cédula de ciudadania N° (Escriba el nimero de cédula de ciudadania
del TRABAJADOR) en calidad de TRABAJADOR. Los comparecientes son ecuatorianos,
domiciliados en la ciudad de (ciudad de domicilio de las partes) y
capaces para contratar, quienes libre y voluntariamente convienen en celebrar este
CONTRATO DE TRABAJO A PLAZO INDEFINIDO con sujecion a las declaraciones y
estipulaciones contenidas en las siguientes clausulas:

Al EMPLEADOR y TRABAJADOR en adelante se los denominara conjuntamente como
“Partes” e individualmente como “Parte”.

PRIMERA.- ANTECEDENTES:

El EMPLEADOR para el cumplimiento de sus actividades y desarrollo de las tareas
propias de su actividad necesita contratar los servicios laborales de un
(ingresar cargo requerido).

SEGUNDA.- OBJETO DEL CONTRATO:

El EMPLEADOR para el cumplimiento de sus actividades contrata al TRABAJADOR en
calidad de (Ingresar cargo del TRABAJADOR). Revisados los
antecedentes de (Escriba los nombres completos del
TRABAJADOR), éste declara tener los conocimientos necesarios para el desempefio del
cargo indicado, por lo que en base a las consideraciones anteriores y por lo expresado en
los numerales siguientes, EI EMPLEADOR y el TRABAJADOR proceden a celebrar el
presente Contrato de Trabajo.

TERCERA.- JORNADA Y HORARIO DE TRABAJO:

EL TRABAJADOR cumplira sus labores en la jornada ordinaria maxima, establecida en el
articulo 47 del Caodigo de Trabajo, de lunes a viernes en el horario de
(detalle las horas de la jornada de trabajo), con descanso de
(detalle la hora de descanso, ejemplo: una hora para el
almuerzo), de acuerdo al articulo 57 del mismo cuerpo legal, el mismo que declara conocerlo
y aceptarlo.
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Las Partes podran convenir que el TRABAJADOR labore tiempo extraordinario y
suplementario cuando las circunstancias lo ameriten, para lo cual se aplicard las
disposiciones establecidas en el articulo 55 de este mismo Codigo.

El horario de labores podra ser modificado por el empleador cuando lo estime conveniente
y acorde a las necesidades y a las actividades de la empresa, siempre y cuando dichos
cambios sean comunicados con la debida anticipacion, conforme el articulo 63 del Codigo
del Trabajo.

Los sabados y domingos serén dias de descanso forzoso, segun lo establece el articulo 50
del Cddigo de la materia.

CUARTA.- REMUNERACION:

El Empleador, de acuerdo a los articulos 80 y 83 del Cddigo de Trabajo, cancelara por
concepto  de  remuneracion a  favor del trabajador la suma de
(colocar la cantidad que sera la
remuneracion en letras y nameros, ejemplo: SEISCIENTOS DOLARES DE LOS
ESTADOS UNIDOS DE AMERICA, USD 600,00), mediante (detallar la
forma de pago, ejemplo: acreditacion a la cuenta bancaria del trabajador, efectivo,
cheque).

Ademas, el Empleador cancelara los demas beneficios sociales establecidos en los articulos
97,111y 113 del Cddigo de Trabajo, conforme el Acuerdo Ministerial No. 0046 del
Ministerio de Relaciones Laborales. Asimismo, el Empleador reconocera los recargos
correspondientes por concepto de horas suplementarias o extraordinarias, de acuerdo a los
articulos 49 y 55 del Caodigo de Trabajo, siempre que hayan sido autorizados previamente
Yy por escrito.

QUINTA.- PLAZO DEL CONTRATO:

El presente contrato, conforme el articulo 14 del Cddigo de Trabajo, es de plazo
indefinido.

Este contrato podra terminar por las causales establecidas en el Art. 169 del Cédigo de
Trabajo en cuanto sean aplicables para este tipo de contrato.

SEXTA.- LUGAR DE TRABAJO:

El TRABAJADOR desempefiarad las funciones para las cuales ha sido contratado en las
instalaciones ubicadas en (Escriba la direccion de la compaiiia), en
la ciudad de (Ingresar la ciudad), provincia de (Ingresar Provincia 'y
barrio) para el cumplimiento cabal de las funciones a él encomendadas.

70



SEPTIMA.- OBLIGACIONES DE LOS TRABAJADORES Y EMPLEADORES:

En lo que respecta a las obligaciones, derechos y prohibiciones del empleador y trabajador,
estos se sujetan estrictamente a lo dispuesto en el Cédigo de Trabajo en su Capitulo IV “De
las obligaciones del Empleador y del Trabajador”, a mas de las estipuladas en este contrato.

OCTAVA.- LEGISLACION APLICABLE:
En todo lo no previsto en este Contrato, las partes se sujetan al Codigo del Trabajo.
NOVENA.- JURISDICCION Y COMPETENCIA:

En caso de suscitarse discrepancias en la interpretacion, cumplimiento y ejecucion del
presente Contrato y cuando no fuere posible llegar a un acuerdo entre las Partes, estas se
someteran a los jueces competentes del lugar en que este contrato ha sido celebrado, asi
como al procedimiento oral determinados por la Ley.

DECIMA.- SUSCRIPCION:

Las partes se ratifican en todas y cada una de las clausulas precedentes y para constancia y
plena validez de lo estipulado, firman este contrato en original y dos ejemplares de igual
tenor y valor.

Suscrito en la ciudad de (Escriba la ciudad), el dia del mes de
del afio
EL EMPLEADOR EL TRABAJADOR
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Anexo 3: REQUISITOS PARA OBTENER DOCUMENTOS DE INICIO DE
NEGOCIO

» MUNICIPIO DE GUAYAQUIL
Requisitos Para Certificado De Uso De Suelo:

e Comprar la tasa de uso de suelo.

e Llenar la solicitud.

e Entregarla en la ventanilla de recepcion de uso del suelo (Malecon y 10 de agosto)

e La factibilidad sera contestada luego de 10 dias. (GAD MUNICIPAL DE
GUAYAQUIL, 2014)

En caso de ser factible:

e Comprar la tasa de habilitacion
e Completar el formulario para funcionamiento anual (GAD MUNICIPAL DE
GUAYAQUIL, 2014)

Requisitos Para Obtener La Tasa De Habilitacion:

e Certificado de Uso de Suelo

e Tasa de trdmite de por Servicios Técnicos Administrativos (valor $2, comprar en la
ventanilla ubicada en Clemente Ballén y Pichincha)

e Formulario de Solicitud de Consulta de Uso de Suelo (se lo recibe al comprar la
Tasa de Tramite)

e Patente Municipal del afio exigible

e Copia de tltima actualizacion del RUC

e Copia del Nombramiento, Cédula y Certificado de VVotacion del representante legal
(si el solicitante es una persona juridica)

e Copiade Cédulay Certificado de Votacién del duefio del negocio (si el solicitante
s una persona natural)

e Tasa por Servicio Contra Incendios (Certificado emitido por el Benemérito Cuerpo

de Bomberos) del afio en curso
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e Carta de Concesion o Contratos de Arrendamientos extendidos de manera legal y
con copia de cédula del arrendador (adicionalmente los documentos deben ser
notariados)

e Copia del pago de los Impuestos Prediales vigentes (de enero a junio el del afio
anterior, de julio a diciembre se recibe el del afio en curso)

e Certificado de Desechos Sélidos (se obtiene en la Direccion de Aseo Cantonal,
Mercados y Servicios Especiales, Palacio Municipal en 10 de agosto 112 entre
Malecén y Pichincha, piso 3)

e Si la persona que realiza el tramite no es el titular del negocio debera presentar su
copia de cédula y certificado de votacidn junto con una carta de autorizacion del
titular del negocio notariada. (GAD MUNICIPAL DE GUAYAQUIL, 2014)

Personas Naturales

Requisitos Generales para obtener la Patente:

e Certificado provisional o definitivo emitido por el Benemérito Cuerpo de

Bomberos de Guayaquil.

e Original y copia de la Gltima actualizacion del Registro Unico de Contribuyentes
(RUC).

e Original y copia de la cédula de ciudadania del contribuyente.

e Formulario "Solicitud para Registro de Patente Municipal
e Copia de las Declaraciones del Impuesto a la Renta o las declaraciones del

impuesto al Valor del ejercicio econdmico anterior al que va a declarar.

e Si la persona que realiza el tramite no es el titular del negocio debera presentar su
fotocopia de cédula de ciudadania y certificado de votacién junto con una carta de
autorizacion del titular del negocio. (GAD MUNICIPAL DE GUAYAQUIL, 2014)

Requisitos para funcionamiento anual:

e Copia de la cédula de identidad
e Copiade RUC
e Copia de nombramiento del representante legal

e Copia de la patente del afio a tramitar
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Certificado de seguridad otorgado por el Benemérito Cuerpo de Bomberos

> BCBG (BENEMERITO CUERPO DE BOMBEROS DE GUAYAQUIL)

Requisitos:

>

Cedula de identidad (original y copia)

Certificado de votacion (original y copia)

RUC (original y copia)

Copia de Consulta de Uso de Suelo otorgada por la Muy Ilustre Municipalidad de
Guayaquil

Copia del altimo pago del Impuesto Predial, o copia de una planilla de servicios
béasicos con la direccion del establecimiento.

Factura de compra o recarga del extintor (BENEMERITO CUERPO DE
BOMBEROS DE GUAYAQUIL, 2013)

SERVICIO DE RENTAS INTERNAS

Requisitos para la inscripcion de RUC de personas naturales:

Cedula de identidad (original y copia a color)
Certificado de votacion (original y copia a color)

Planillas de servicios basicos (agua, luz y teléfono. Original y copia) (SERVICIO
DE RENTAS INTERNAS, s.f.)
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Anexo 4: REQUISITOS PARA PRESTAMO BANCARIO

Banco Pacifico
Documentacion requerida para personas naturales:

e Estabilidad minima de 2 afios en el negocio.

e Copiade RUC.

e Copia de facturas de los ultimos 6 meses.

e Copia de declaracion de IVA de los ultimos 6 meses.

e Copia de declaracion de impuesto a la renta de los ultimos 3 afos.

e Fotocopia a color de cédula de identidad y certificado de votacion del deudor y
cényuge.

e Solicitud de crédito.

e Copia de estados de cuenta (bancarios o de tarjetas) de los Gltimos 3 meses.

e Flujo de caja proyectado por el periodo del préstamo.

e Respaldos patrimoniales (matriculas, impuestos prediales, etc.)

e Declaracién patrimonial actualizada.

Se podrad requerir documentacion adicional dependiendo del caso, asi como también

documentacién del bien que se dejaré en garantia.
Corporacién Financiera Nacional
Requisitos minimos requeridos para el andlisis del crédito:

e Solicitud de crédito.

e Hoja de vida del solicitante y de ser el caso, del administrador del negocio
(experiencia sobre manejo).

e Copia de la declaracién de impuesto a la renta de los 3 ultimos afios.

e Copia de las ultimas 12 declaraciones del IVA (Impuesto al VValor Agregado).

e Certificado de no mantener obligaciones pendientes con el IESS (Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social) de ser el caso.

e Plan de Inversiones.

e Flujo de caja del negocio (proyectado al tiempo que el credito).

o Referencias personales, comerciales y bancarias.

e Al menos dos copias de cotizaciones (proformas) de las inversiones a realizar.
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o Perfil del negocio impreso para proyectos menores a USD 1°500.000,00.

e Para proyectos nuevos mayores a USD 1°500.000,00 presentar un proyecto de
factibilidad que justifique la viabilidad del mismo mediante un estudio de
mercado, técnico y financiero.

e Titulos de propiedad de las garantias reales que se ofrecen, como bienes
inmuebles, por ejemplo: Terrenos, edificios, casas, bodegas, etc.

e Certificado de cumplimiento de obligaciones emitido por la Superintendencia de
Compaifiias (Solo personas juridicas).

e Declaracion notariada y juramentada sobre vinculaciones por propiedad o por
gestion, hasta 4to.grado de consanguinidad y 2do.de afinidad con funcionarios
de la CFN, suscrita por el solicitante o representante legal.

e Certificado vigente de la Superintendencia de Compafiias sobre conformacién
de accionistas (Solo personas juridicas).

e Planos de construccion y permisos de funcionamiento, en el caso de obras

civiles.
Banco BanEcuador
Requisitos requeridos para solicitud del crédito:

« Presentacidn de la cédula de ciudadania o identidad y del certificado de votacién del

solicitante, conyuge o conviviente.
o Presentacion del RUC o RISE del solicitante.

o Copia de la planilla de cualquier servicio basico con una antigiiedad no mayor a 2

meses de la fecha de presentacion de la solicitud de crédito.

o Certificado laboral y/o rol de pagos que detalle cargo, tiempo de trabajo y monto

liquido que recibes.

o Copia de carta de impuesto predial, escritura de inmueble y/o certificado de

gravamenes.
o Copia de matricula del vehiculo (si aplica).
o Copia de la declaracién del impuesto a la renta del altimo ejercicio fiscal.

o Copia de declaracion del impuesto al valor agregado — IVA del ultimo afio.
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o Plande inversion del proyecto, con flujo de caja proyectado (para créditos superiores
a $50.000 y hasta $100.000).

o Proyecto de factibilidad con flujo de caja proyectado (para créditos de mas de
$100.000).

o Copia de escrituras, comodato, contrato o certificado de arrendamiento, o

documentos que justifique el uso del lugar de inversion.

o Copia del contrato del compromiso de compra-venta del bien a adquirir. (especifico

para la compra de tierras productivas).

o Consulta a un oficial de negocios para mas informacion sobre los requisitos ya que

pueden variar de acuerdo con el tipo de crédito.
Las personas juridicas que aplican a este crédito también deberan presentar:

o Presentacion de la cédula de ciudadania o identidad y del certificado de votacidn del

representante legal y presidente.
« Copia de la escritura de constitucion y tltima reforma de estatutos de la empresa.
o Copia del nombramiento del representante legal de la empresa.

o Certificado de cumplimiento de obligaciones extendido por la Superintendencia de

Compaifiias, Valores y Seguros.

o Acta de la Junta de socios de la empresa en la que se aprueba solicitar el créedito,

detallar garantias y autorizar al representante legal que lo tramite.

« Consulta a un oficial de negocios para mas informacién sobre los requisitos ya que
pueden variar de acuerdo con el tipo de crédito.
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Anexo 5: ENTREVISTA

1) ¢Qué motivacién tuvo usted para dedicarse a la elaboracién de calzado

artesanal para damas?

Yo, como mujer conozco las necesidades que existen en el mercado y sé lo importante que
es usar un calzado cémodo, es por ello que tomo la iniciativa de crear disefios que brinden
confort y a la vez sean modernos. Mi motivacion es saber que detras de mis creaciones
existen clientes satisfechas y que siempre vuelven, admito que al principio me dio miedo de
iniciar con este emprendimiento porque hacerse conocer en un mercado con tantos
competidores no es facil, pero me considero una persona optimista y sé que no sera
imposible, ya que estoy segura de que la gente siempre busca la calidad al momento de
adquirir un producto. Otra razon que me motivo fue el hecho de salir adelante, tener un
ingreso adicional para mi hogar, ya que la situacion en nuestro pais no estad nada facil,
siempre me ha gustado trabajar y aprender, es por ello que también asisto a cursos de calzado
para estar acorde a las exigencias en cuanto a moda y a capacitaciones en temas de

emprendimiento.
2) ¢Qué vision esperaria lograr a futuro para su microempresa?

Formar mi propia microempresa, que mi negocio crezca dia a dia con la bendicion de Dios
para asi generar plazas de empleo y tener la satisfaccion de poder ayudar a varias familias,
es por ello que quisiera que mi calzado sea vendido por catalogos, para dejar el producto a
precios bajos y asi ambos obtener ganancias, ir creciendo de manera lenta pero segura y que

muchas mujeres reconozcan la calidad de cada detalle con el que es elaborado el calzado.
3) ¢Cudles son las fortalezas que usted piensa tiene su microempresa?

Antes de comenzar a elaborar zapatos como les mencione anteriormente realice cursos, ahi
aprendi y trabaje con distintos materiales, supe que tela es mejor, que pegamento dura mas,
entre otras cosas; por esta razén mi objetivo es enfocarme en brindar un producto que ofrezca
calidad y durabilidad, no buscaba lo mas econémico sino lo que en realidad sabia que iba a
durar, considero que otra fortaleza es la diversidad y los estilos, ya que ademas de los
modelos que realizo doy apertura a opiniones de mis clientes y amigas, ellas me indican que

disefio quieren y yo los elaboro, ya que cada una de ellas tiene un gusto diferente.
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4) ¢Puede usted definir el porcentaje de ventas de acuerdo con el tipo de calzado?

Llevo elaborando calzado durante 3 afios aproximadamente, y en todo este tiempo he
conocido clientes con distintos gustos y preferencias, yo ofrezco al publico femenino 3 tipos
de calzado, las sandalias béasicas, sandalias de taco medio y sandalias de taco alto que son
las preferidas por mis clientes, si lo debo definir con porcentajes creeria que el 50% de mis
clientes eligen las sandalias altas, un 30% en taco medio y el 20% restante prefieren las
sandalias bajas.
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Anexo 6: GASTOS VARIOS
Gastos de funcionamiento

Tabla 37:
Gastos de funcionamiento

GASTOS LEGALES YPERMISOS DE FUNCIONAMIENTO

2016 2017 2018 2019 2020
Patente $ 100,00 $ 120,00 $ 140,00 $ 160,00 $ 180,00
Tasa de habilitacion $ 130,00 $ 150,00 $ 170,00 $ 190,00 $ 210,00
Ministerio de Salud $ 46,00 $ 46,00 $ 46,00 $ 46,00 $ 46,00
Permiso de Bomberos $ 80,00 $ 80,00 $ 80,00 $ 80,00 $ 80,00
"$ 356,00 $ 396,00 $ 436,00 $ 476,00 $ 516,00

e Gastos de constitucion

Tabla 38:
Gastos de constitucion
GASTOS DE CONSTITUCION
Detalle Valor
Gastos Notariados $ 450,00
Publicacién del extracto $ 27,50
Inscripcion en el Registro Mercantil | $ 42,00
Afiliacion a la Camara de Pequefia Inl $ 43,00
$ 562,50
e Publicidad
Tabla 39:
Gastos de publicidad
2016 a7 218 2009 00
#catélogos| precio | tofal  [#catdlogos| precio | total |#catdlogos| precio | fofal [#catdlogos| precio | tofal |#catdlogos| precio | total
Semestre | 5[5 1800[§ 45000 50(§ 20,00{$ 100000 5§ 2200{§ 121000 60[§ 2400($ L4000 65(§ 2500($ 162500
Semestre 2 455 1800($ 810,00 501 20,00] $ 1.000,00 5508 22,00 $ 1.210,00 601 24008 144000 651 2500]8 162500
10 $ 1.260,00 100 $ 2.000,00 110 $ 242000 120 § 280,00 130 $ 3.250,00
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e Servicios Basicos

Tabla 40:
Gastos de servicios basicos
2016 2017 2018 2019 2020

energia eléctrica | $ 600,00 | $ 618,00 | $ 636,54 | $ 65564 | $ 675,31
agua potable $ 360,00 | $ 370,80 | $ 381,92 | $ 393,38 | $ 405,18
linea telefnica $ 100,00 | $ 103,00 [ $ 106,09 [$ 109,27 | $ 112,55
consumo de teléfor] $ 360,00 | $ 370,80 | $ 381,92 | $ 393,38 | $ 405,18
internet $ 600,00 | $ 618,00 | $ 636,54 | $ 65564 | $ 675,31

$ 2.020,00 | $ 2.080,60 | $ 214302 |$ 2.20731|$ 2.273,53

e Gastos Operacionales
Tabla 41:
Gastos operacionales
Descripcion 2016 2017 2018 2019 2020
Sueldos (administrativo y ventas) | $ 32.634,54 | $ 34.566,88 | $ 35.603,89 | $ 36.672,00 | $ 37.772,16
Servicios Basicos $ 2.020,00( $ 2.080,60| $ 2.143,02|$ 2.207,31|$ 2.273,52
Alquiler de Planta $ 3.000,00| $ 3.300,00| $ 3.630,00| $ 3.993,00| $ 4.392,00
Publicidad $ 1.260,00| $ 2.000,00($ 2.420,00| $ 2.880,00| $ 3.250,00
$ 38.91454 | $ 41.947,48 | $ 43.796,91 | $ 45.752,31 | $ 47.687,68
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Anexo 7: DISENO DE CATALOGO

e Portada
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e Contraportada
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e Contenido
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Anexo 8: GLOSARIO

e Artesano

Son personas que realizan su trabajo a mano, con los conocimientos tedricos y practicos de
su oficio, utilizan herramientas manuales es por ello que deben tener destreza y habilidad al
momento de elaborar sus creaciones. Pueden trabajar solos 0 en conjunto a otras personas
que son ayudantes o aprendices.

e Operario
Es una persona que dentro de la actividad econdmica de una empresa tiene un oficio de tipo
manual o requiere de esfuerzo fisico si maneja maquinaria dentro de una fabrica o un taller.

e Mano de obra
Se determina asi al esfuerzo fisico y mental que se aplica en un proceso de elaboracion de
un bien, en el ambito contable se comprende por mano de obra al coste vinculado
directamente con los trabajadores.

e Mano de obra directa

La mano de obra directa se refiere a los trabajadores que estan involucrados de manera
directa en la produccion de bienes y servicios, el costo de mano de obra directa de una
empresa es el pago de salarios a los trabajadores que participan en la produccion.

e Mano de obra indirecta

La mano de obra indirecta es el trabajo empleado por el personal que no contribuye
directamente en la transformacion de materia prima, es considerada como parte de los costos
indirectos de fabricacion.

e Producto terminado

Son los bienes que después de pasar por un proceso de produccién en una empresa, estan
destinados para el consumidor final, por lo tanto, ya no se requiere modificaciones para ser
vendido.

e Inventario

Es un documento que registra los bienes propios y disponibles de una empresa, disponibles

para la venta.
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